
Оптимизация листинга
Если немного задуматься над феноменом интернет-магазина Amazon и попытаться выделить главные составляющие успеха этого гиганта и чемпиона по продажам, то на первое место выходит очень удобный сервис. Одной из составляющих этого сервиса является функция подбора, поиска товара.
Для возможности оптимизации этой функции, Amazon обзавелся собственной поисковой системой. И это понятно: кто может знать все тонкости, встречающиеся при поиске товаров лучше продавца. По количеству запросов, касающихся различных аспектов торговли через интернет-магазин, Amazon превосходит все поисковые системы. Даже в Google признают тот факт, что количество запросов на поиск товаров, поступающих на Amazon, в три раза больше чем у них.
Главная задача продавца состоит в том, чтобы его товар чаще попадался на глаза потенциальным покупателям. Для решения этой задачи необходимо «подружиться» с поисковой системой Amazon. Описание товаров и услуг должно быть максимально адаптировано под особенности поискового алгоритма. Для этого, его нужно скрупулезно изучить.
Описание поискового алгоритма Amazon
Создание поискового алгоритма было поручено одной из дочерних компаний Amazon. Средств не жалели, и результат был получен в виде системы А9. Эта система начинает работать задолго до того, как покупатель собирается сделать запрос. Перед разработчиками была поставлена задача, поразить воображение покупателя «интеллектом» системы.
Для начала система индексирует огромное количество текстов с описаниями товаров, анализирует особенности и шаблонные конструкции трафика и, основываясь на этом, создает целый набор предложений для покупателя. И вот, наконец, заказчик, еще не до конца осознающий свои желания, начинает набирать  запрос в поисковике, где его уже ждет целый набор хорошо продуманных подсказок. Это может не только направить его по верному пути, но и дать дополнительные направления поиска. Попросту говоря, он может захотеть купить то, о чем пять минут назад еще и не думал.
Если ты стоишь на месте, значит ты отстаешь. Этот известный бизнес-принцип всегда помнят в компании и работают над усовершенствованием своего продукта. В начале прошлого года А9 изменил подход к выбору ключевых слов. Теперь более высокие рейтинги получают ключевые слова, по которым совершаются реальные покупки. Например, если в поисковике было записано « горный велосипед» и состоялась продажа, то А9 поднимет рейтинг для «горный велосипед», а запросы «дорожный велосипед» или «детский велосипед» останутся в рейтинге без изменений. Особо важное значение система А9 придает ключевым словам стоящим в заголовках описания товаров.
Из всего сказанного выше, можно сделать только один правильный вывод: успех продаж теперь в большей мере зависит от листинга, оптимизированного с учетом требований поисковой системы.
Оптимизируйте листинг для повышения рейтинга в поисковой системе Amazon
Неплохо поработал Amazon и нас без дела не оставил. Теперь каждое слово в описании товара необходимо дважды взвесить и только потом применить. Оптимально листинг должен быть выполнен в строгом информативном стиле и хорошо структурирован. Особо тщательно необходимо сформулировать заголовок и подзаголовки, если они есть. Следует отметить, что рейтинг ключевых слов в подзаголовках не менее значим, чем в самом заголовке. Не следует забывать и том, что, кроме системы А9, текст будут читать и покупатели. Поэтому текст должен быть читабельным. 
Оптимизация под ключевые слова
Задача продавца состоит в том, чтобы максимально повысить рейтинг своих листингов (описания товаров) в поисковой системе Amazon. Полный алгоритм подхода к рейтингу разработчики держат в секрете. Что же может предпринять продавец? Продавец должен максимально использовать общепринятые методы:
· тщательно подбирать ключевые слова;
· особое внимание уделять размещению ключевых слов в заголовках и подзаголовках;
· неустанно мониторить листинги конкурентов, особенно удачливых;
· проверять свои товары на предмет их индексации на Amazon.
Качество листинга моментально отразится на количестве заказов. Если позволяет читабельность, старайтесь ввести в листинг побольше ключевых слов. Проверить уровень индексации своих ключевых слов можно с помощью ASIN кода. Amazon Standard Identification Number  (ASIN), это автоматически сформированный код, который создается при каждом добавлении товара на сайт. Необходимо ввести этот код плюс ключевое слово в строку поиска. По результату поиска, можно делать выводы о качестве вашего листинга: если товар не обнаружен, значит необходимо поместить это ключевое слово в описании товара. 
Информативный и краткий
Не так просто пройти листингу через все препоны Amazon. Начинать необходимо с внимательного изучения правил магазина. Часто случается так, что небрежно составленный листинг не попадает даже на модерацию. Не злоупотребляйте ключевыми словами. При вводе ключевых слов не по теме, алгоритм А9 не примет описание товара к рассмотрению.
В целях борьбы со злоупотреблением ключевыми словами и повышения читабельности текста, Amazon отказался от практики предоставления клиентам списка рекомендованных ключевых слов. В данной ситуации, продавец может использовать рекомендованный список от Гугла. Как показала практика, этот способ вполне приемлем, а эти рекомендации вполне релевантны. 
Есть еще множество тонкостей, связанных с регистрами, орфографией и т.п. Необходимо четко понимать, для какой площадки предназначен товар. Так, например, для товаров, предназначенных для размещения на канадской площадке Amazon, недопустимо употребление американской версии английского языка.
В остальном, при составлении листинга, необходимо следовать обычным рекомендациям для коммерческого текста. Алгоритм А9 не благосклонен к плагиату, поэтому уникальность описания должна быть 100%. При прочих равных показателях, будет выбран более короткий и информативный текст.
Уже стало правилом, в первых абзацах описывать отличия своего товара от аналогичных. При этом у покупателя не должно оставаться никаких вопросов о назначении и способе употребления товара. Покупатель должен прийти к мысли о том, что этот товар идеален и создан именно для него.  


