Long-Tail-Keywords im E-Commerce: Kaufbereite
Suchanfragen finden

Wie du versteckte Verkaufschancen in deinem Online-Shop hebst - mit konkreten
Methoden zur Identifikation von Keywords mit Kaufintention
Tobias Wenzel - 20.08.2026

Es ist 14 Uhr an einem Freitag im Marz 2026. Ein potenzieller Kunde sitzt am
Schreibtisch, 6ffnet seinen Browser und gibt ein: "schwarze Winterstiefel Damen 38
wasserdicht unter 80 Euro”. Nicht "Stiefel", nicht "Winterschuhe" - sondern eine sehr
spezifische, lange Suchanfrage. Genau in diesem Moment entscheidet sich, ob dein
Online-Shop sichtbar wird oder ob die Konkurrenz den Verkauf macht.

Das ist die Realitat von Long-Tail-Keywords im E-Commerce. Wahrend viele
Shop-Betreiber ihre Energie auf breite, hochvolumige Suchbegriffe verschwenden,
Ubersehen sie die eigentlichen Goldgruben: jene Suchanfragen, die weniger Konkurrenz
haben, aber daftr viel hohere Kaufbereitschaft signalisieren.

Warum Long-Tail-Keywords fiir Online-Shops so wertvoll sind

Long-Tail-Keywords sind nicht einfach nur langere Suchbegriffe. Sie sind Fenster in

die Gedankenwelt deiner Kaufer. Wenn jemand nach "schwarze Winterstiefel Damen 38
wasserdicht unter 80 Euro” sucht, hat diese Person bereits entschieden: Sie will

Stiefel kaufen, sie kennt ihre Gré3e, sie hat Anforderungen an Material und Budget.
Das ist Kaufintention in Reinform.

Die Statistiken sprechen eine klare Sprache. Etwa 70 Prozent aller Suchanfragen im
Internet sind Long-Tail-Keywords mit drei oder mehr Wortern. Gleichzeitig

konzentrieren sich viele Shops auf die Top-10 breiten Keywords, wo die Konkurrenz
brutal ist. Das Resultat: Millionen Euro werden in Keywords mit niedriger Conversion
verschwendet, wahrend kaufbereite Kunden in den Suchergebnissen nicht sichtbar sind.

Ein weiterer Punkt, den ich immer wieder in meiner Arbeit mit E-Commerce-Agenturen
beobachte: Long-Tail-Keywords haben deutlich niedrigere Cost-per-Click in Google Ads
und hohere Click-through-Rates in der organischen Suche. Die Nutzer wissen genau, was
sie wollen, und wenn deine Seite das anbietet, klicken sie.

Die Unterscheidung: Kaufintention vs. Informationssuche

Bevor du anféangst, Keywords zu sammeln, musst du eines beherrschen: die Unterscheidung
zwischen Keywords mit Kaufintention und solchen, die nur informativ sind. Das ist der
Knackpunkt, an dem viele scheitern.

Signale fur Kaufintention erkenne

Keywords mit hoher Kaufintention enthalten typischerweise bestimmte Warter und
Phrasen:

non non

e Preis und Budget: "unter 50 Euro", "gunstig", "Angebot", "reduziert"

non non

» Spezifische Produktmerkmale: "wasserdicht”, "Bio-Baumwolle", "kabellos", "mit
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Bluetooth"
* Vergleich und Entscheidung: "vs.", "Unterschied zwischen", "beste", "Testsieger
e GroRen, Farben, Varianten: "Grof3e 38", "in Weil3", "fir Anfanger"

e Handlungsworter: "kaufen”, "bestellen”, "Angebot", "Deal", "Sale"

« Lokalitat: "in Berlin lieferbar", "sofort versand", "heute noch"
Ein Keyword wie "beste Laufschuhe fur Marathonlauf" klingt spezifisch, ist aber oft
eher informativ. Der Nutzer recherchiert noch. Ein Keyword wie "Laufschuhe Asics

Gel-Kayano 31 Grof3e 42 Angebot" ist hingegen klar kaufintentioniert.
Informative Keywords erkennen und aussortieren

Informative Keywords enthalten oft Worter wie "wie", "warum®”, "was ist", "Anleitung",
"Tipps", "Test", "Ratgeber". Beispiele: "wie wahle ich die richtige Schuhgrofi3e",
"warum sind Naturmaterialien besser", "was ist der Unterschied zwischen Daunen und
Kunstfaser".

Das bedeutet nicht, dass du solche Keywords komplett ignorieren solltest. Sie haben
ihren Platz in einer Content-Strategie - aber nicht auf deinen Produktseiten. Sie
gehoren in Ratgeber-Artikel und Buyer's Guides, die den Nutzer auf eine Reise
mitnehmen und ihn am Ende zu deinen Produkten fihren.

Methoden zur systematischen Recherche kaufintentionierter
Long-Tail-Keywords

Jetzt zum praktischen Teil. Wie findest du diese wertvollen Keywords systematisch?

Google-Autocomplete und Suchvorschlage nutzen

Die einfachste Methode ist oft die beste. Gib dein Basis-Keyword in Google ein und
beobachte, was der Autocomplete vorschlagt. Google zeigt hier die haufigsten
tatsachlichen Suchanfragen an. Das sind echte Daten von echten Menschen.

Wenn du "Winterstiefel Damen" eingibst, siehst du sofort: "Winterstiefel Damen 38",
"Winterstiefel Damen wasserdicht", "Winterstiefel Damen Sale". Das sind deine
Long-Tail-Keywords. Schreib sie auf. Geh durch verschiedene Buchstaben: "Winterstiefel
Damen a...", "Winterstiefel Damen b..." usw. So findest du noch mehr Variationen.

Google Search Console und Analytics auswerten

Wenn dein Shop bereits online ist, hast du die besten Daten direkt vor deiner Nase. In

der Google Search Console siehst du, Uber welche Keywords Nutzer auf deine Seite
kommen. Filtere nach Keywords mit Impressionen aber niedrigen Click-through-Rates - das
sind Chancen, wo du ranken kénntest, es aber noch nicht optimal machst.

Noch interessanter: Schau dir an, welche Keywords zu Conversions fuhren. Das sind
deine erfolgreichsten Long-Tail-Keywords. Bau auf diesen auf. Wenn "Winterstiefel Damen
38 wasserdicht" zu Verkaufen fihrt, dann such nach ahnlichen Variationen wie
"Winterstiefel Damen 37 wasserdicht" oder "Winterstiefel Damen 39 wasserdicht".

Competitor-Analyse: Wo ranken deine Konkurrenten?
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Deine Konkurrenten machen die Recherche teilweise fir dich. Schau dir an, fiir welche
Keywords die Top-3 Konkurrenz-Shops ranken. SEO-Tools wie Semrush oder Ahrefs zeigen
dir das. Filtere nach Keywords mit mittlerem Suchvolumen (100-500 Suchanfragen pro
Monat) und niedrigem Schwierigkeitsgrad - das sind deine Einstiegspunkte.

Ein Tipp aus meiner Praxis: Schau nicht nur auf die Startseite der Konkurrenten,
sondern auf ihre Kategorie- und Produktseiten. Dort finden sich oft die besten
Long-Tail-Keywords, die zu tatsachlichen Verkaufen fuhren.

Kundenfragen und Support-Tickets analysieren

Dein Support-Team ist eine Goldmine an Informationen. Welche Fragen stellen Kunden
immer wieder? "Passt die GrolRe normal?" "Wie lange ist die Lieferzeit?" "Gibt es das
auch in Schwarz?" Diese Fragen sind Keywords. Sie zeigen, was potenzielle Kaufer
wissen wollen, bevor sie kaufen.

Wenn du keinen eigenen Shop betreibst, schau auf Amazon in den Kundenrezensionen. Dort
findest du echte Fragen und Anliegen. "Achtung: Fallt eine Grole kleiner aus",

"Versand dauerte 10 Tage", "Gibt es auch fir breite Fli3e?" - das sind Keywords mit
Kaufintention, die du optimieren kannst.

Long-Tail-Keywords strategisch auf Produktseiten einsetzen

Gefundene Keywords sind nur die halbe Miete. Jetzt musst du sie richtig einsetzen.

Keyword-Cluster bilden und Seiten zuordnen

Nicht jedes Keyword braucht eine eigene Seite. Gruppiere ahnliche Keywords in Cluster.
Beispiel:

* Cluster 1: "Winterstiefel Damen 38", "Winterstiefel Damen GrofRe 38", "Damen
Winterstiefel 38"
¢ Cluster 2: "Winterstiefel Damen wasserdicht", "wasserdichte Winterstiefel
Damen", "Winterstiefel Damen Regen"
e Cluster 3: "Winterstiefel Damen Sale", "Winterstiefel Damen gtinstig”,
"Winterstiefel Damen Angebot"
Jedes Cluster bekommt eine Seite. Das Haupt-Keyword kommt in den Title-Tag, die
Variationen in Uberschriften, Meta-Beschreibung und Produktbeschreibung.

Optimierung der On-Page-Elemente

Dein Haupt-Keyword sollte in den ersten 100 Zeichen des Body-Textes vorkommen. Nicht
gezwungen, sondern natdrlich. "Winterstiefel Damen 38 in wasserdicht - die perfekte
Wabhl fir nasse Wintertage" funktioniert besser als "Diese Winterstiefel fir Damen in
GrolRe 38 sind wasserdicht".

Die Meta-Beschreibung sollte kaufintentioniert sein: "Winterstiefel Damen GroRRe 38 -
wasserdicht, warm und jetzt 25% gunstiger. Versand innerhalb von 24h. Jetzt kaufen."
Das erhoéht die Click-through-Rate aus den Suchergebnissen.

Produktbeschreibungen fir Long-Tail-Keywords schreiben
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Hier ist der Trick: Schreib fir den Nutzer, nicht fir Google. Aber nutze dabei die

Sprache deiner Kunden. Wenn Kunden nach "Winterstiefel Damen 38 wasserdicht” suchen,
dann sprich in der Beschreibung tber Wasserdichtigkeit. Erklare, welche Materialien
wasserdicht halten, wie lange die Dichtheit halt, ab welcher Wassertiefe es kritisch

wird.

Nutze auch Strukturierte Daten (Schema Markup) fur Gréf3en, Farben, Preise und
Verfugbarkeit. Das hilft Google zu verstehen, dass deine Seite fir spezifische
Varianten relevant ist.

Haufige Fehler bei der Long-Tail-Keyword-Strategie

Lerne aus den Fehlern anderer:

e Zu viele Keywords pro Seite: Wenn du 10 verschiedene Keywords auf einer

Produktseite optimierst, wirst du bei keinem ranken. Fokus auf 1-2 Haupt-Keywords pro

Seite.

« Keyword-Stuffing: Deine Produktbeschreibung muss lesbar sein. Wenn

"Winterstiefel Damen 38" finfmal in zwei Satzen vorkommt, springt der Nutzer ab -

und Google merkt das.

e Ignorieren von Suchvolumen: Ein Keyword mit 10 monatlichen Suchanfragen bringt

dir nichts. Ziel: Keywords mit mindestens 50-100 monatlichen Suchanfragen.

 Keine Uberpriifung der Rankings: Nach drei Monaten solltest du checken, ob

deine Seite rankt. Wenn nicht, optimiere weiter oder tberdenke die Keyword-Auswahl.
Tools und Ressourcen fur die Keyword-Recherche

Du brauchst nicht viel, um anzufangen. Hier die wichtigsten:

Fir den Start reichen Google Search Console und Google Keyword Planner. Damit machst
du bereits 80 Prozent der Arbeit.

Fazit: Long-Tail ist nicht optional, es ist notwendig

Long-Tail-Keywords sind nicht eine SEO-Taktik unter vielen. Sie sind die Grundlage
jeder erfolgreichen E-Commerce-Strategie. Wahrend deine Konkurrenten um die gleichen
breiten Keywords kampfen, kannst du mit gezielten, kaufintentionierter
Long-Tail-Keywords profitable Traffic-Quellen erschlie3en.

Der Prozess ist einfach: Finde Keywords mit Kaufintention, ordne sie in Cluster,
optimiere deine Seiten fokussiert, messe die Ergebnisse, optimiere nach. Wiederhole das
kontinuierlich. Nach drei bis sechs Monaten wirst du sehen, wie sich die Conversions
entwickeln.

Mein Tipp: Fang nicht mit 100 Keywords an. Nimm deine Top-10 Produkte, recherche fur
jedes 5-10 Long-Tail-Keywords, optimiere diese Seiten richtig, und messe. Das ist ein
System, das funktioniert.

Die beste Zeit, Long-Tail-Keywords zu implementieren, war vor einem Jahr. Die
zZweitbeste Zeit ist jetzt. Jedes Monat, das du wartest, sind Verkaufe, die deine
Konkurrenz macht.
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