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Para comenzar, primero debemos tener claro unos conceptos básicos 
como, qué es el SEO y, sobre todo, tener bien diferenciado el SEO de 
Google y el de Amazon, ya que a simple vista parecen muy similares,pero 
cada uno tiene sus peculiaridades a la hora de posicionar un producto o 
sitio web.

¿ESTÁS BUSCANDO CÓMO MEJORAR LA VISIBILIDAD DE TUS PRODUCTOS? 
¿QUIERES APRENDER LAS TÉCNICAS PARA MEJORAR TU TASA DE VENTAS Y 

EL POSICIONAMIENTO DE TU PRODUCTO, NEGOCIO O PÁGINA WEB?

SEO

Search engine OptimizatiOn

El posicionamiento en los motores de 
búsqueda es un proceso técnico a través 
del cual se realizan ciertas modificaciones 
en la información y estructura de un sitio 
online. El objetivo de utilizar estas técnicas 
es mejorar la posición y la visibilidad del 
producto o página web de manera orgánica 
(sin pagar por la colocación - SEM) en los 
distintos buscadores.
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Ahora bien, haremos hincapié en la diferencia de SEO entre Google y Amazon. 
El primer aspecto a considerar son los distintos hábitos de búsqueda que 
tienen los clientes a la hora de buscar y elegir un producto.

Una de las confusiones principales es utilizar las mismas estrategias y 
palabras clave que usamos para Google y aplicarlas para Amazon. Este 
tipo de confusiones pueden llevarnos a errores y que Amazon no nos 
posicione ni reconozca nuestro producto. 

Un cliente en Amazon encontrará el producto deseado si la búsqueda 
que hace contiene los términos o palabras clave del producto. Para ello, 
Amazon utiliza un algoritmo matemático llamado A9 que realiza dicha 
tarea.

No es recomendable la utilización de las palabras clave que utilizamos 
en Google con la herramienta de AdWords, ya que crearemos listas de 
productos con palabras claves incorrectas o irrelevantes para los motores 
de búsquedas de los clientes dentro de Amazon.

Por tanto, las técnicas y herramientas que utilices para posicionar 
en Google no son válidas para hacer buen SEO en Amazon, debido a 
que Google y Amazon tienen diferentes métodos de clasificación y 
posicionamiento.

Amazon tiene integrado un software para el seguimiento y la visualización 
de los beneficios y el rendimiento de tus productos. Además, permite 
optimizar el posicionamiento orgánico, aumentar el tráfico de visitas y 
clics, y la realización de campañas de PPC entre otras características.
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Hace referencia a la coherencia entre el producto y las búsquedas 
de los posibles compradores. Esta coherencia se consigue a 
través de la elección adecuada de las palabras claves.

Se refiere a la solidez del historial de ventas. Cuánto más 
estable y consistente sea tu historial de ventas, mejor posición 
ocupará tu producto en el buscador de Amazon.

RELEVANCIA

RENDIMIENTO

El Algoritmo A9  es una fórmula matemática  encargada de mandar 
una orden para clasificar, sistematizar y posicionar un producto. Este 
algoritmo tiene como objetivo el aumento de las probabilidades de 
vender un producto. Este sistema basado en un algoritmo ordena los 
productos basándose en dos factores:

Es importante tener un buen posicionamiento de tu artículo y conseguir 
un lugar más alto en el listado de productos de Amazon. Esto es debido 
a que la mayoría de los posibles compradores de Amazon sólo visitan 
las tres primeras páginas de los resultados. Por ello, si quieres mejorar 
y aumentar la posición y visibilidad de tu producto, es recomendable 
continuar con un seguimiento y optimizar la clasificación de las palabras 
clave relacionados con tu producto o negocio.

1. CONOCER Y ENTENDER EL 
ALGORITMO DE AMAZON (A9)
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Las palabras clave o keywords son aquellas palabras que utilizamos 
para encontrar cualquier tipo de información, producto o página web en 
concreto y lo hacemos a través de un navegador o motor de búsqueda 
cualquiera (Google, Amazon, etc.).

1.1 CONCEPTOS BÁSICOS  PARA AMAZON SEO
¿QUÉ SON LAS PALABRAS CLAVE?

Empatiza con tu cliente, y piensa 
en las posibles palabras con las 
que el cliente pueda encontrarte.“

“
En la mayoría de los casos, cuando un posible comprador busca 
información o un producto como el tuyo, no conoce sobre la existencia 
de tu negocio, por lo que el potencial comprador buscará mediante el uso 
de palabras generales para encontrar ese producto. Por tanto, tendrás 
que empatizar con tu cliente, y pensar en las posibles palabras con las 
que el cliente pueda encontrarte de manera sencilla y rápida. Es decir, 
tenemos que imaginar cómo y con qué palabras el posible cliente nos 
buscaría.



Normalmente, los posibles clientes desean encontrar la información o 
producto que buscan rápidamente. Aproximadamente, el 70% de los 
clientes tiene una significativa tendencia a buscar de manera concisa  y 
detallada con frases clave más largas. Estas palabras clave más largas o 
long tail keywords son frases o conjuntos de tres o más palabras clave 
más específicas, que nos ayudan a buscar de forma más concreta y 
precisa lo que deseamos.
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La relevancia de las palabras clave o keywords es bastante importante 
ya que a través de ellas los posibles compradores te encontrarán en los 
buscadores. 

Para Amazon, estas keywords son tan relevantes que son el principal 
impulso para una buena optimización y visibilidad de un producto.

El objetivo principal es inspeccionar todas las palabras clave significativas 
posibles y que además coincidan con las palabras de búsqueda que un 
posible cliente pueda realizar.

Es importante que no nos olvidemos de incluir todas las keywords 
relevantes posibles relacionadas con nuestro producto, ya que corremos 
el riesgo de que no aparezca en ninguna listado. 
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Existe una herramienta gratuita llamada Sonar, que nos permite buscar 
las palabras claves relevantes para nuestro producto. Esta herramienta 
extrae las palabras clave que los clientes suelen utilizar para buscar un 
producto en particular. Una de las ventajas de Sonar es que tiene un 
algoritmo interno que analiza los datos de Amazon, así, los vendedores 
pueden eliminar aquellas palabras claves irrelevantes para su artículo. 

Además, Sonar nos ofrece la posibilidad de ordenar las palabras clave 
según el volumen de búsqueda que hayan tenido, así podemos elegir 
adecuadamente las palabras que realmente son relevantes para el 
producto y saber realmente lo que buscan los clientes.
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Para Amazon, estas keywords son tan relevantes que son el principal 
impulso para una buena optimización y visibilidad de un producto.

El objetivo principal es inspeccionar todas las palabras clave significativas 
posibles y que además coincidan con las palabras de búsqueda que un 
posible cliente pueda realizar.

Es importante que no nos olvidemos de incluir todas las keywords 
relevantes posibles relacionadas con nuestro producto, ya que corremos 
el riesgo de que no aparezca en ninguna listado. 

Normalmente, los posibles clientes desean encontrar la información o 
producto que buscan rápidamente. Aproximadamente, el 70% de los 
clientes tiene una significativa tendencia a buscar de manera concisa  y 
detallada con frases clave más largas. Estas palabras clave más largas o 
long tail keywords son frases o conjuntos de tres o más palabras clave 
más específicas, que nos ayudan a buscar de forma más concreta y 
precisa lo que deseamos.
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1.2 OPTIMIZA TU LISTA DE PRODUCTOS

En el SEO para Amazon es muy importante colocar y categorizar 
adecuadamente las palabras clave, debido a que Amazon tiene su 
propio método para clasificarlas. Dependiendo del nivel en que estén 
clasificadas, algunas palabras clave tendrán más o menos relevancia 
para su producto. 

A continuación enumeramos las categorías en orden de relevancia:

TÉRMINOS DE BÚSQUEDA BACK-END

DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO

Estos términos o palabras claves no son visibles para los usuarios. En este 
apartado deberemos de incluir aquellos términos o keywords relevantes 
que no nos encajaron antes en ninguna sección.

Es importante tener en cuenta la restricción de 250 bytes (caracteres) a 
la hora de colocar los términos de búsqueda de back-end.

Aquí debe incluirse toda la información necesaria para describir el 
producto lo más detalladamente posible. 

En esta categoría se trata de mostrar al cliente que el artículo que busca 
coincide perfectamente con la descripción de tu producto. 

TÍTULO DEL PRODUCTO

VIÑETAS

En esta sección deben ir las palabras clave más relevantes y que mejor describan 
su producto.

En esta categoría se introducirán las keywords relevantes en relación 
con el uso del artículo, tipo de materiales, etc.

1

2

3

4

TÍTULO DEL PRODUCTO
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Después de enumerar cada categoría, es importante resaltar que 
amazon conoce y tiene en cuenta en su algoritmo de búsqueda el 
comportamiento de los usuarios. de tal manera que, amazon da más 
importancia y relevancia a las palabras clave según en la categoría que 
estén, siendo las más importantes las que están en título del producto, 
seguidas de las viñetas y los términos de búsqueda back-end, finalizando 
con la descripción del producto. 

Es recomendable utilizar Sonar si quieres mejorar 
y optimizar las listas de tus productos y realizar un 
seguimiento de las palabras clave más convenientes. 
En cualquier momento puedes ver si tus listas 
de productos necesitan mejorar algún aspecto 
relevante.

CONSEJO
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En el apartado de términos de búsqueda back-end es útil incluir las 
palabras clave relevantes que no pudieron encajar adecuadamente en 
las categorías anteriores. También es un lugar donde podemos incluir las 
variaciones de las keywords que no eran apropiadas para su visibilidad en 
las demás secciones, como pueden ser los coloquialismos, otras formas 
de llamar al al producto, etc. 

Amazon considera sus 5 categorías de palabras clave como una única 
unidad relacionada y en coherencia. Es decir, la posición relativa de las 
keywords, o la distancia relativa que hay entre ellas, no tienen relevancia 
en este apartado. Amazon no le da importancia a la distancia entre 
keywords. Por eso, no es necesario que repitas ninguna palabra clave 
para completar las distintas combinaciones que necesites. 

Es aconsejable tener en cuenta que en este campo de back-end, Amazon 
solo nos permite indexar 250 bytes, el resto de caracteres que sobrepasen 
esta restricción no se incluirán en esta sección ni serán indexados, y 
por tanto Amazon no los reconocerá en sus listados de búsqueda. Esto 
significa que tenemos un número máximo de caracteres (letras que 
forman las palabras clave) que podemos introducir en esta sección. 

Por eso, no es necesario que repitas ninguna palabra clave para completar 
las distintas combinaciones que necesites. Para realizar todas las posibles 
combinaciones solo tienes que incluir palabras clave únicas.

1.3 UTILIZACIÓN DE LOS TÉRMINOS DE BÚSQUEDA 
BACK-END DE SELLER CENTRAL

Amazon solo nos permite indexar 
250 bytes. Esto significa que 
tenemos un número máximo de 
caracteres.

“ “
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CTR CR
Tasa de clics

 Click through rate
Tasa de conversión

Conversion rate

2. MEJORA TU TASA DE 
CLICS (CTR) Y TU TASA DE 
CONVERSION (CR)

Este porcentaje nos señala la 
frecuencia de clics que los clientes 
terminan realizando en tu artículo. Se 
suele utilizar para medir y valorar el 
rendimiento de tus palabras clave o 
anuncios.

Es el porcentaje de usuarios que 
llegan al final del proceso de la acción 
específica, por ejemplo, una compra 
o una reserva. 

Ahora que tenemos estos conceptos definidos, podemos empezar a 
mejorar la tasa de clics y la tasa de conversión de nuestros artículos. 
Normalmente, si una palabra clave tiene un alto porcentaje de clics y tasa 
de conversión, también tendrá una posición elevada en la clasificación 
del producto cuando busquemos esa palabra clave en los resultados del 
buscador.
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Como ya habíamos comentado, Amazon le da mucha importancia a la 
experiencia  de los clientes y a que estos puedan encontrar de manera 
rápida lo que buscan.

Por ello, el algoritmo A9 está diseñado para que clasifique los productos 
en una posición más alta para aquellas palabras que tengan un alto 
porcentaje de conversión (CR).

Existen además otros factores que ayudan a mejorar el CTR y CR, como 
la imagen del producto, el titulo, los tipos de envío y las valoraciones de 
los clientes. Una imagen llamativa de tu producto en los resultados de 
búsqueda, vale más que mil palabras clave.

La tasa de conversión se calcula a través de una fórmula y se realiza para 
cada palabra clave de forma individual. 
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La primera impresión siempre es importante, y es por ello por lo que 
la imagen de un producto juega un papel decisivo a la hora disminuir 
o aumentar su CTR y su CR. Una imagen agradable y atractiva puede 
destacar más y hacer que un cliente se decida a comprar ese producto.

Cada vez que un usuario entra en un listado de productos, lo primero que 
visualiza son las imágenes del producto, por lo tanto, influyen de manera 
decisiva en su elección. Los clientes quieren ver en todo momento el 
artículo que están comprando, por eso, buscan una imagen que se pueda 
ver desde todos ángulos, que tenga zoom para ampliar los detalles, en 
donde se vea cómo se usa...

Existen otros factores que afectan al CTR y que influyen en la decisión de 
compra. Muchos de los clientes que navegan por las listas de productos, 
lo primero que buscan es la imagen y el título del artículo. Por lo que es 
aconsejable que si quiere optimizar sus listados en Amazon, tenga en 
cuenta el comportamiento del cliente.

2.1 OPTIMIZA LA IMAGEN DEL PRODUCTO



2.2 RESEÑAS (REVIEWS) DE TU PRODUCTO
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Para Amazon, las opiniones de los clientes sobre un servicio o producto 
son fundamentales. Estas opiniones tienen un importante factor de 
influencia en el CR, por lo que juegan un papel primordial en SEO. 
Normalmente, aquellos productos que tienen calificaciones o reseñas 
positivas (4 o 5 estrellas/puntos) tienen más posibilidades de terminar 
entre las primeras posiciones de las búsquedas.

Por lo general, los posibles clientes, suelen mirar las reseñas antes de la 
elección de su compra. Si tu producto tiene muchas opiniones negativas, 
el cliente optará por hacer click en otro, y reducir así la tasa de conversión 
respecto a tu producto.
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OFRECE UN REEMBOLSO 

USO INCORRECTO

REVIEWS NEGATIVAS

Ofrecer a los clientes un reembolso por 
defectos del producto o el envío de uno 
nuevo. 

Si el cliente usa el producto de forma 
incorrecta, corrígelo agregando 
instrucciones para el uso de tus 
productos.

Cuando respondes a reviews negativas, 
estás demostrando la preocupación 
porque futuros clientes queden 
satisfechos con la compra o el servicio.

Aunque tengamos alguna reseña negativa, no hay que alarmarse. 
Responder a estas reviews negativas en Amazon es un elemento 
importante que normalmente no se tiene en cuenta en el SEO para 
Amazon. Si respondemos de manera rápida a las críticas negativas, 
podremos realizar una serie de acciones que reducirán el efecto negativo 
de estas reseñas. De esta manera, no asustaremos a futuros compradores 
y mostraremos una impresión de seguridad y garantía.

Podemos realizar ciertas acciones para reducir o prevenir reseñas 
negativas como:
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¿QUÉ PODEMOS HACER PARA 
IMPULSAR LAS VENTAS DE UN PRODUCTO NUEVO?

¿CÓMO CLASIFICA AMAZON LOS PRODUCTOS?

Para comenzar, primero debemos tener claro unos conceptos básicos 
como, qué es el SEO y, sobre todo, tener bien diferenciado el SEO de 
Google y el de Amazon, ya que a simple vista parecen muy similares,pero 
cada uno tiene sus peculiaridades a la hora de posicionar un producto o 
sitio web.

Optimizar solo la parte SEO de Amazon no es suficiente para impulsar 
las ventas sobre un producto nuevo. Para ello es necesario además 
considerar la posibilidad de ofrecer obsequios promocionales, 
incrementar los descuentos del producto y utilizar Amazon PPC, que 
nos permitirá potenciar el impulso inicial de ventas para nuestro nuevo 
producto. 

3. VENTAS

Para Amazon, un indicador del rendimiento para la clasificación de 
productos son el número de ventas que tiene un producto. Si este artículo 
se vende con frecuencia, es más probable que otros posibles clientes 
quieran comprar el mismo producto, y por tanto que Amazon aumente su 
posición en los listados de búsquedas. Es decir, los productos clasificados 
más altos tendrán mayores ventas y, los productos que tengan ventas 
más elevadas se mantendrán situados en las posiciones más altas en 
resultados de los buscadores. 
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Amazon Sponsored Products (PPC) es un canal de comercialización 
dentro de Amazon, en donde puedes publicar tus anuncios y realizar 
campañas publicitarias. Cada año aumenta de manera exponencial el 
número de productos y de vendedores, y cada vez más vendedores 
sacan rentabilidad a Amazon PPC; es recomendable para aprovechar al 
máximo esta herramienta tener bien definida la estrategia de PPC.

Optimizar solo la parte SEO de 
Amazon no es suficiente para 
impulsar las ventas sobre un 
producto nuevo.

“ “
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En contraposición al SEO, el pago por click (PPC) nos permite aparecer en 
los primeros resultados de búsqueda pagando por ello.
 
En este ebook, no vamos a tratar apenas este tema, ya que nuestro 
objetivo es posicionar productos sin grandes inversiones económicas. 

De todas formas, es importante tener en cuenta que el pago por click 
(PPC) puede ser un recurso muy bueno para combinar con el SEO en 
momentos puntuales.

3.1. CÓMO MEJORAR TU SEO CON AZAMAZON PPC MANAGER

¿CUANDO Y CÓMO UTILIZAR EL PPC PARA 
MEJORAR EL SEO EN AMAZON?

Si nuestro presupuesto es limitado, lo ideal es que usemos el PPC en el 
momento de lanzar el producto. 

Hasta ahora, hemos visto que las reviews, la cantidad de ventas, etc, 
mejoran la posición de nuestros productos, pero ¿cómo conseguir las 
primeras reviews y ventas? Existen muchas maneras, como por ejemplo 
hacer publicidad en otras redes, enviar boletines de novedades a nuestros 
clientes habituales, o más sencillo todavía (sobre todo si empezamos de 
cero), utilizar durante los primeros días de vida de nuestro producto el 
pago por click de Amazon.

El PPC puede ser un recurso muy 
bueno para combinar con el
SEO.“ “
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Cuando un comprador visualiza un producto con la etiqueta “prime” 
dentro de Amazon, esto quiere decir que, además de que Amazon 
considera el producto apto para recibir el distintivo, la logística de dicho 
producto (empaquetado, envío, control de stock, devoluciones, etc) está 
siendo gestionada también por Amazon.

3.2. VENTAJAS DE AMAZON PRIME

Amazon ofrece a los vendedores 
la posibilidad de utilizar o no su 
logística. Si un vendedor de Amazon 
no utiliza ese servicio, sus productos 
nunca aparecerán con la etiqueta 
“prime” o “gestionado por Amazon”, 
y por lo tanto jugará con desventaja 
respecto a otros vendedores que sí la 
tienen.
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La etiqueta “prime” no solamente hace que muchos usuarios elijan esos 
productos por las ventajas en el envío, sino que además, es otro factor 
importante en el posicionamiento. Si tus productos se muestran con 
dicha etiqueta en los resultados de búsqueda, aparecerán más arriba que 
los productos de otros vendedores que no la tengan (para condiciones 
similares).

Para utilizar la logística de Amazon y conseguir el sello “prime” en nuestros 
productos, debemos darnos de alta dentro de la sección logística de 
Amazon.

Entramos en amazon.es y nos dirigimos a la parte de abajo 
de la web. Cuando nos desplazemos hacia abajo, nos 
encontraremos con esta sección. Solo tienes que darle a 
Logística de Amazon como te indicamos en la diapostiva.

Una vez que cliquemos este botón, nos redirigirá a la 
página inicial para registrarse en Logística de Amazon.

1

2
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En Netgrows, además de dedicarnos a la formación, también nos dedicamos a 
aumentar la presencia online de negocios, particulares y entidades de todo tipo. 
Nuestro equipo está formado por expertos en marketing digital con decenas de 
años de experiencia. 

Estamos orgullosos de hacer muy bien nuestro trabajo y de sentirnos cómodos 
promocionando cualquier tipo de nicho de mercado. 

Nuestra especialidad es hacer crecer proyectos: ¿buscas aumentar la presencia online 
de tu negocio?, ¿quieres hacer crecer tus redes sociales?, ¿necesitas asesoramiento 
SEO o SEM?, ¿quieres vender más y aumentar tu base de clientes?. 

Contáctanos y que empiece el netgrowing!

Email: hello@netgrows.com
Web: netgrows.com/contacto

¿QUÉ PODEMOS HACER POR TU PROYECTO?
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Instagram Marketing
E-book gratuito con 20 técnicas y trucos que te permitirán convertir 

tu cuenta de Instagram en tu mejor vía de promoción.

Si estas buscando incrementar la presencia online de tu negocio, 
hacer crecer tus redes sociales o quieres vender más y aumentar tu 

base de clientes, ¡síguenos!


