
Amazon Listing optimieren: Titel, Bullets und
Beschreibung richtig schreiben
Praxisanleitung zur Optimierung aller Listing-Elemente mit

Vorher-Nachher-Beispielen

Markus Diehl  ·  21.08.2026

Vor zwei Jahren saß ich mit einem Elektronik-Händler aus Köln zusammen, der
monatlich etwa 80 Produkte auf Amazon verkaufte. Seine Listings waren ein Desaster:
Titel mit 200 Zeichen, Bullets vollgestopft mit Keywords, Beschreibung wie ein
technisches Datenblatt. Sein Umsatz stagnierte seit Monaten. Nach einer Optimierung
aller Listing-Elemente nach den Regeln, die ich hier zeige, stieg sein Verkauf um 34
Prozent innerhalb von acht Wochen.

Das ist kein Zufall. Amazon-Listings sind wie Verkäufer im Geschäft - sie müssen
Aufmerksamkeit erregen, Vertrauen aufbauen und zum Kauf führen. Gleichzeitig muss
jedes Element für Amazons A9-Algorithmus optimiert sein. Die meisten Seller machen
beide Dinge falsch gleichzeitig.

Das Problem: Listings, die nicht ranken und nicht konvertieren

Wenn Sie ein Amazon Listing optimieren möchten, treffen Sie auf zwei gegensätzliche
Anforderungen. Einerseits brauchen Sie Keywords an den richtigen Stellen, damit der
Algorithmus Ihr Produkt bei relevanten Suchanfragen findet. Andererseits schreiben Sie
für Menschen, die in Sekunden entscheiden, ob sie weiterlesen oder wegscrollen.

Die meisten Seller lösen diesen Konflikt falsch. Sie wählen einen dieser zwei Wege:

•  Weg 1: Keyword-Stuffing - Der Titel wird zur Zeichenkette: "Wireless Bluetooth
Kopfhörer Bluetooth Kopfhörer Kabellos Bluetooth". Der Algorithmus sieht Keywords,
aber der Käufer sieht Spamming. Conversion-Rate fällt.
•  Weg 2: Reines Marketing - Der Titel ist schön lesbar: "Premium Wireless
Kopfhörer mit 30 Stunden Akku". Aber wichtige Keywords fehlen. Amazon findet das
Listing nicht bei den relevanten Suchanfragen.

Der richtige Weg liegt in der Mitte. Sie müssen Keywords natürlich einweben, nicht
einstopfen. Das erfordert Struktur und Disziplin.

Warum die Listing-Optimierung jetzt so wichtig ist

2026 ist das Jahr, in dem Amazon-Konkurrenz sich noch weiter verschärft. Immer mehr
Seller drängen auf die Plattform. Die Werbekosten steigen. Organische Rankings werden
zum Unterschied zwischen Profitabilität und Verlust.

Amazon selbst hat die Anforderungen erhöht. Der A9-Algorithmus bewertet nicht nur
Keywords, sondern auch Engagement-Metriken wie Click-Through-Rate (CTR),
Conversion-Rate und Kundenbewertungen. Ein gut optimiertes Listing beeinflusst alle
diese Faktoren.

Hinzu kommt: Viele Seller optimieren ihre Listings einmal und denken, die Arbeit ist
erledigt. Das ist falsch. Konkurrenz ändert sich, Keywords-Trends verschieben sich,
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Kundenverhalten entwickelt sich weiter. Ein gutes Listing ist ein lebendes System, das
regelmäßig überprüft und angepasst werden muss.

Der Amazon Produkttitel: Struktur statt Chaos

Der Titel ist das erste, das ein Käufer sieht. Er beeinflusst sowohl die Klickrate als
auch den Algorithmus. Amazon erlaubt bis zu 200 Zeichen. Das bedeutet nicht, dass Sie
alle 200 nutzen sollten.

Die beste Struktur für einen Amazon Produkttitel folgt diesem Muster:

[Primäres Keyword] [Attribut 1] [Attribut 2] [Attribut 3] [Brand/USP]

Ein Beispiel: Sie verkaufen Yoga-Matten. Ein schlechter Titel wäre:

"Yoga Matte Yoga Matte rutschfest Yoga Matte 6mm Yoga Matte grün Yoga Matte TPE"

Ein guter Titel wäre:

"Yoga Matte 6mm rutschfest TPE - Grün - Umweltfreundlich - ProFlow"

Der zweite Titel enthält die gleichen Keywords, ist aber lesbar. Der Käufer versteht
sofort, was das Produkt ist und warum er es kaufen sollte. Der Algorithmus findet die
relevanten Keywords: Yoga Matte, rutschfest, TPE, 6mm.

Hier sind drei konkrete Regeln für den Titel:

•  Primäres Keyword an den Anfang - Das wichtigste Keyword (in unserem Fall "Yoga
Matte") gehört nach vorne. Amazon gewichtet die ersten 50 Zeichen höher.
•  Attribute statt Wiederholungen - Nennen Sie jedes Merkmal einmal: Material,
Größe, Farbe, Gewicht. Nicht dreimal "Yoga Matte".
•  Leerzeichen und Trennzeichen nutzen - Nutzen Sie Bindestriche, Schrägstriche
oder Klammern. Das macht den Titel lesbar und hilft Amazon, einzelne Attribute zu
erkennen.

Ein häufiger Fehler: Seller schreiben Superlative in den Titel: "Die beste Yoga Matte
der Welt" oder "Unglaublich rutschfest". Das kostet Platz, den Sie für Keywords
brauchen. Sparen Sie Superlative für die Beschreibung.

Bullet Points: Überzeugen statt Auflisten

Die fünf Bullet Points sind Ihre Chance, den Käufer zu überzeugen, bevor er die
Beschreibung liest. Viele Seller behandeln sie wie eine technische Spezifikation. Das
ist falsch.

Jeder Bullet Point sollte ein Problem des Käufers lösen oder einen Vorteil klar
machen. Hier ist die Struktur, die funktioniert:

[Vorteil/Merkmal] - [Beweis oder Erklärung]

Beispiel für Yoga-Matte:

•  Schlechter Bullet: "6mm dicke TPE-Matte, rutschfest, 183 x 61 cm"
•  Guter Bullet: "6mm TPE-Material bietet optimale Polsterung für Knie und
Wirbelsäule - auch auf harten Böden komfortabel"

Der gute Bullet beantwortet die Frage des Käufers: "Warum ist 6mm wichtig für mich?"
Nicht: "Welche Spezifikationen hat das Produkt?"
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Hier sind die fünf Bullet Points einer echten erfolgreichen Yoga-Matte auf Amazon
(Verkäufer aus Stuttgart, 4.800+ Bewertungen):

Beachten Sie: Jeder Bullet beantwortet eine andere Frage. Zusammen erzählen sie eine
Geschichte: "Das ist ein hochwertiges Produkt aus sicheren Materialien, das einfach zu
transportieren ist, für viele Menschen geeignet und durch eine Garantie geschützt."

Keywords sind auch hier wichtig, aber sekundär. Wenn Sie "rutschfest", "TPE",
"tragbar" und "Yoga" natürlich einweben, decken Sie die relevanten Suchanfragen ab.
Aber der Fokus liegt auf Überzeugung, nicht auf Keyword-Dichte.

Die Produktbeschreibung: Detailliert, aber strukturiert

Hier haben Sie Platz. Amazons Produktbeschreibung erlaubt bis zu 2.000 Zeichen. Das ist
genug für echte Informationen.

Die beste Struktur folgt diesem Muster:

Absatz 1: Problem und Lösung

Starten Sie damit, dass Sie das Problem des Käufers benennen und Ihre Lösung
vorstellen. Beispiel: "Viele Yoga-Matten sind rutschig oder zu dünn und verursachen
Knieschmerzen. Unsere ProFlow Matte löst beide Probleme mit ihrer einzigartigen
Oberfläche und 6mm TPE-Polsterung."

Absatz 2-3: Merkmale und Vorteile

Hier können Sie technische Details nennen. Aber immer mit dem Vorteil verbunden.
Nicht: "6mm TPE-Material". Sondern: "6mm TPE-Material bedeutet optimale Polsterung für
Ihre Gelenke, ohne dabei zu schwer zu sein."

Absatz 4: Spezifikationen

Jetzt können Sie eine kleine Tabelle oder Liste mit harten Daten einfügen: Gewicht,
Maße, Material, Farben, Lieferumfang.

Absatz 5: Garantie und Support

Bauen Sie Vertrauen auf. Nennen Sie Ihre Garantie, Rückgaberecht und wie Kunden Sie
kontaktieren können.

Ein konkretes Beispiel aus einem erfolgreichen Listing (Elektronik-Händler aus
München, 12.000+ Bewertungen):

"Diese kabellose Tastatur wurde für Menschen entwickelt, die 8+ Stunden täglich am
Schreibtisch sitzen. Mit unserem ergonomischen Design und der mechanischen
Schalter-Technologie reduzieren Sie Handgelenksbelastung um bis zu 40% (getestet mit
200 Testpersonen). Die Batterie hält 120 Tage pro Ladung - das bedeutet weniger Stress
und mehr Produktivität. Alle Tasten sind programmierbar. Kompatibel mit Windows, Mac
und Linux. Wir bieten 3 Jahre Garantie und 60 Tage Rückgaberecht ohne Fragen."

Dieser Text ist lang, aber jeder Satz dient einem Zweck. Er beantwortet Fragen (Wer
sollte das kaufen? Wie lange hält die Batterie? Ist es kompatibel?), baut Vertrauen
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auf (konkrete Testdaten, lange Garantie) und enthält Keywords (ergonomisch,
mechanische Schalter, programmierbar, Batterie).

Backend-Keywords: Die versteckte Goldmine

Viele Seller vergessen die Backend-Felder. Das ist ein Fehler. Amazon erlaubt 250 Bytes
für Backend-Keywords. Das ist Platz für etwa 10-15 zusätzliche Keywords, die der
Käufer nicht sieht, aber der Algorithmus berücksichtigt.

Hier gehören Keywords rein, die Sie nicht im Titel oder in der Beschreibung
unterbringen konnten:

•  Verwandte Suchbegriffe (z.B. "Fitnessmatte", "Trainingsmatte" für eine
Yoga-Matte)
•  Varianten und Alternativen (z.B. "Pilates Matte", "Gymnastikmatte")
•  Häufige Tippfehler (z.B. "Joga Matte" statt "Yoga Matte")
•  Synonyme (z.B. "Sportmatte", "Übungsmatte")

Aber: Keine Wiederholungen. Wenn "Yoga Matte" bereits im Titel ist, brauchen Sie es
nicht nochmal im Backend. Nutzen Sie den Platz für neue Keywords.

Ein häufiger Fehler ist, Backend-Keywords wie eine Wortliste zu schreiben: "yoga
matte, yoga matte rutschfest, yoga matte 6mm, yoga matte grün". Das ist
Keyword-Stuffing. Besser: "yoga matte rutschfest 6mm, fitnessmatte trainingsmatte,
pilates gymnastikmatte, sportmatte yoga zubehör".

Bilder und A+ Content: Visuelle Optimierung

Listings bestehen nicht nur aus Text. Bilder sind oft wichtiger als Worte. Hier sind
die Regeln:

Hauptbild: Weißer Hintergrund, Produkt nimmt mindestens 85% des Platzes ein, keine
Text-Overlays. Dieses Bild beeinflusst die Klickrate direkt.

Weitere Bilder: Zeigen Sie das Produkt aus verschiedenen Winkeln, in Verwendung, mit
Größenvergleich, mit Detailaufnahmen. 6-9 Bilder sind optimal.

A+ Content (Enhanced Brand Content): Wenn Sie Brand-Registered sind, können Sie A+
Content nutzen. Das sind Text- und Bild-Module, die zwischen Beschreibung und
Bewertungen erscheinen. Nutzen Sie diese für Vergleiche, Infografiken oder
Verwendungsszenarien.

Ein Elektronik-Händler aus Berlin, den ich beraten habe, hat A+ Content mit einer
einfachen Tabelle genutzt: "Unser Produkt vs. Top 3 Konkurrenten". Das hat seine
Conversion-Rate um 18% erhöht.

Keyword-Recherche: Das Fundament

Bevor Sie auch nur ein Wort schreiben, brauchen Sie Keywords. Die meisten Seller
springen diesen Schritt über oder machen ihn falsch.

Hier ist der Prozess, den ich mit Clients durchgehe:

•  Haupt-Keywords identifizieren - Welche 3-5 Keywords beschreiben Ihr Produkt am
besten? Für eine Yoga-Matte: "Yoga Matte", "Fitnessmatte", "Yogamatte rutschfest".
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•  Suchvolumen prüfen - Tools wie Helium 10, Jungle Scout oder MerchantWords
zeigen, wie oft ein Keyword monatlich gesucht wird. Ziel: Keywords mit 500+
monatlichen Suchen, aber nicht so populär, dass die Konkurrenz überwältigend ist.
•  Konkurrenz analysieren - Schauen Sie sich die Top 5 Listings für Ihr
Hauptkeyword an. Welche Keywords nutzen sie? Welche Attribute sind wichtig?
•  Long-Tail-Keywords finden - Das sind längere, spezifischere Keywords wie "Yoga
Matte 6mm rutschfest grün". Sie haben weniger Suchvolumen, aber höhere
Conversion-Rate, weil der Käufer genau weiß, was er will.

Ein konkretes Beispiel: Ein Seller aus Düsseldorf, der Küchenwaagen verkauft,
startete mit "Küchenwaage" als Hauptkeyword. Das hatte 8.000 monatliche Suchen, aber
500+ konkurrierende Listings. Wir verschoben den Fokus auf "digitale Küchenwaage Glas"
(1.200 Suchen, 150 Konkurrenten) und "Küchenwaage mit Schüssel" (600 Suchen, 80
Konkurrenten). Der Umsatz verdoppelte sich in drei Monaten.

Vorher-Nachher: Reale Beispiele

Theorie ist gut, Beispiele sind besser. Hier sind drei reale Optimierungen, die ich
durchgeführt habe (Namen und Marken geändert zum Schutz der Kunden):

Beispiel 1: Elektronik - Bluetooth-Lautsprecher

Vorher-Titel (106 Zeichen):

"Bluetooth Lautsprecher Bluetooth Lautsprecher Kabellos Tragbar Wasserdicht"

Nachher-Titel (89 Zeichen):

"Bluetooth Lautsprecher Wasserdicht 20W - Tragbar - 24h Akku - SoundPro"

Ergebnis: CTR stieg von 2,1% auf 3,8%. Verkäufe stiegen um 41% in 6 Wochen.

Beispiel 2: Mode - Laufschuhe

Vorher-Bullets: Reine Spezifikationen (Gewicht, Material, Größentabelle)

Nachher-Bullets: Fokus auf Laufererlebnis ("Reduzierte Verletzungsgefahr durch
Gel-Dämpfung", "Atmungsaktives Mesh hält Füße trocken und kühl")

Ergebnis: Conversion-Rate stieg von 8,2% auf 11,6%. Bewertungen blieben stabil (4.6
Sterne).

Beispiel 3: Haushalt - Luftreiniger

Vorher-Beschreibung: 1.200 Zeichen, technische Daten, wenig Kontext

Nachher-Beschreibung: 1.800 Zeichen, Problem-Lösung-Struktur, konkrete
Anwendungsszenarien ("Ideal für Allergiker", "Reduziert Gerüche in der Küche um
85%")

Ergebnis: Rückgabequote sank von 12% auf 7%. Kundenzufriedenheit stieg. Bewertungen
wurden positiver.

Häufige Fehler und wie Sie sie vermeiden

Nach zwölf Jahren Amazon-Beratung sehe ich immer wieder die gleichen Fehler:
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Fehler 1: Zu viele Keywords in zu wenig Platz - Der Titel wird zur Zeichenkette, die
Beschreibung zur Wortliste. Resultat: Schlechte Lesbarkeit, schlechte Conversion.

Fehler 2: Fokus nur auf Keywords, nicht auf Käufer - Sie schreiben für den
Algorithmus, nicht für Menschen. Das führt zu schlechten Bewertungen und Rückgaben.

Fehler 3: Keine regelmäßige Überprüfung - Ein Listing wird optimiert und dann
vergessen. Aber Konkurrenz ändert sich, Keywords-Trends verschieben sich. Überprüfen
Sie Ihre Listings alle 4-8 Wochen.

Fehler 4: Schlechte Bilder - Ein perfekter Text kann schlechte Bilder nicht retten.
Investieren Sie in professionelle Produktfotografie.

Fehler 5: Keine A/B-Tests - Ändern Sie nicht alles auf einmal. Testen Sie einen
Titel-Variation für zwei Wochen, dann den nächsten. So sehen Sie, was funktioniert.

Der Optimierungs-Prozess: Schritt für Schritt

Wenn Sie ein neues Listing erstellen oder ein bestehendes optimieren, folgen Sie diesem
Prozess:

•  Woche 1: Recherche und Analyse - Keywords recherchieren, Top-Konkurrenz
analysieren, eigene Stärken identifizieren.
•  Woche 2: Text schreiben - Titel, Bullets, Beschreibung und Backend-Keywords
schreiben. Mehrmals überprüfen.
•  Woche 3: Bilder optimieren - Hauptbild überprüfen, weitere Bilder hochladen,
A+ Content vorbereiten.
•  Woche 4: Live gehen und testen - Listing live stellen, Metriken überwachen
(CTR, Conversion-Rate, Verkäufe).
•  Woche 5-8: Optimieren basierend auf Daten - Welche Titel-Variante funktioniert
besser? Welche Bullets führen zu Klicks? Anpassen und erneut testen.

Dieser Prozess ist nicht einmalig. Nach drei Monaten sollten Sie die Metriken erneut
überprüfen und bei Bedarf anpassen.

Tools und Ressourcen

Sie müssen nicht alles manuell machen. Es gibt Tools, die helfen:

•  Helium 10 - Keyword-Recherche, Konkurrenz-Analyse, Listing-Audit
•  Jungle Scout - Suchvolumen, Konkurrenz-Daten, Trends
•  MerchantWords - Keyword-Recherche spezifisch für Amazon
•  AMZScout - Listing-Optimierung, Keyword-Tracking

Aber: Tools sind nur Werkzeuge. Die eigentliche Arbeit - die Struktur, die
Überzeugung, die Optimierung - müssen Sie selbst machen.

Ein letzter Tipp aus meiner Erfahrung: Lesen Sie Ihre Listings laut vor. So merken Sie
sofort, wenn etwas unnatürlich klingt oder nicht fließt. Ein gutes Listing sollte
sich anfühlen wie ein Gespräch mit einem vertrauenswürdigen Verkäufer, nicht wie
ein technisches Datenblatt.
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