
Chi sono

Venditore su Amazon, Co-fondatore di SCUOLA
ECOMMERCE, partner ufficiale di Amazon nel
programma “Amazon Solution Partner Network”,
autore del libro “VENDERE SU AMAZON DALLA A
ALLA Z” e “AMAZON ACCOUNT MANAGER DALLA
A ALLA Z ”, creatore della community più grande in
Italia sulla vendita in Amazon “Amazon Masterclass
Italia | Scuola Ecommerce”, nonché ideatore del
corso Amazon Masterclass Italia, il percorso che ti
trasforma in un Amazon Seller professionista.
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Ottimizza la tua presenza su Amazon:
Guida alla SEO per venditori

1. Benvenuto
2. Introduzione
3. A B C …
4. Product-first company
5. Item Data Quality (IDQ)
6. SEO
7. Regalo



Introduzione
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Introduzione

Che cos’è Amazon?

Fonte: https://www.upwave.com/amazon-takes-49-percent-of-consumers-first-product-search-but-search-engines-rebound/

l 49% delle ricerche di un 
prodotto sul web inizia da 
Amazon (solo il 36% sui motori 
di ricerca come Google).

https://www.upwave.com/amazon-takes-49-percent-of-consumers-first-product-search-but-search-engines-rebound/
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Introduzione

Che cos’è Amazon?

Fonte: https://www.ecommerceitalia.info/e-commerce-ranking

Visitatori unici!!!

https://www.ecommerceitalia.info/e-commerce-ranking
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Introduzione

Che cos’è Amazon?

Fonte: report 2022/23 Casaleggio Associati
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Introduzione

Che cos’è Amazon?

Fonte: https://www.ecommerceitalia.info
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Introduzione

Che cos’è Amazon?

Fonte: https://www.marketplacepulse.com/articles/amazons-slow-shift-to-marketplace

Percentuale di 
vendite di venditori 
esterni ad Amazon

https://www.marketplacepulse.com/articles/amazons-slow-shift-to-marketplace


A B C…
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A B C …

Amazon SEO – Algoritmo A10
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A B C …

Buy Box

La Buy Box di Amazon è la
sezione arancione in alto a
destra. Circa il 90% delle
vendite di Amazon sono
realizzate tramite la Buy
Box. Questa percentuale è
ancora più elevata per gli
acquisti da mobile.



Product-first company
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https://www.youtube.com/watch?v=dy6EaOrq52A&t=22s

https://www.youtube.com/watch?v=dy6EaOrq52A&t=22s


Item Data Quality (IDQ) 
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ITEM DATA QUALITY (IDQ) 

Che cos’è?

A differenza di Google, Amazon non considera la
rilevanza come la priorità più alta.
Amazon si concentra: ranking delle vendite, la
percentuale di conversione e la rilevanza.

Quindi, prima della ottimizzazione SEO, si parte dal
controlla della qualità dei dati del tuo articolo (*IDQ o
Item Data Quality).
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ITEM DATA QUALITY (IDQ) 

5 Pilastri del IDQ?

1 - "Leaf Node" - è la categoria più specifica nella
gerarchia di Amazon, la cetegoria che non ha figli.

In altre parole, non elencare il tuo prodotto in "Grocery"
(generi alimentari). Devi selezionare una categoria più
specifica, ad esempio "Breads" (pane), per arrivare al
livello più basso dell'albero dei prodotti.



19

ITEM DATA QUALITY (IDQ) 

5 Pilastri del IDQ?

2 - Ha "EMC A+" (Enhanced Marketing Content A+) per
articolo: il tuo prodotto ha bisogno di almeno una
pagina "EMC A+" per ogni articolo.

Passato: si inserivano dei testi e non solo immagini del
prodotto.

Ora: solo immagini.
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ITEM DATA QUALITY (IDQ) 

5 Pilastri del IDQ?

3 - Bullet Points – almeno 3 per articolo per ottenere un
punteggio IDQ di 100.
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ITEM DATA QUALITY (IDQ) 

5 Pilastri del IDQ?

4 - Immagini almeno 5 per articolo ad alta risoluzione:
assicurati che siano di alta qualità e almeno 1000 x 1000
pixel. Consiglio una dimensione di 2000 x 2000 pixel, in
quanto questa dimensione copre tutte le modalità di
zoom.
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ITEM DATA QUALITY (IDQ) 

5 Pilastri del IDQ?

5 - Descrizione – presenza di una descrizione
dettagliata.



SEO 
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PAGINA PRODOTTO

Amazon SEO – Parole chiave

● SeoZoom

● Analisi Domande e Recensioni su Amazon

● Esploratore opportunità prodotto di Amazon 

https://sellercentral.amazon.it/opportunity-explorer

● Amazon brand analytics 

https://sellercentral.amazon.it/analytics/dashboard/searchTerms

https://sellercentral.amazon.it/opportunity-explorer
https://sellercentral.amazon.it/analytics/dashboard/searchTerms
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PAGINA PRODOTTO

Scheda Prodotto - Titolo 

• I titoli non devono superare i 200 caratteri, spazi inclusi.
• I titoli non devono contenere frasi promozionali, come " spedizione gratuita ", " qualità garantita al 100% ".
• I titoli non devono contenere caratteri decorativi, come ~ ! * $ ? _ ~ { } # < > | * ; ^ ¬ ¦
• I titoli devono contenere informazioni di identificazione del prodotto, come " scarponcini da trekking " o " ombrello ".
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PAGINA PRODOTTO

Scheda Prodotto - Titolo 

• Non usare SOLO LETTERE MAIUSCOLE.
• Usa caratteri numerici: "2" al posto di «due».
• Non utilizzare caratteri ASCII non linguistici come Æ, ©, or ®. I titoli dovrebbero contenere le informazioni minime

necessarie per identificare l'articolo e nient'altro.
• Non utilizzare commenti soggettivi, ad esempio " articolo super richiesto " o " il più venduto ".
• I titoli possono includere la punteggiatura necessaria, come trattini (-), barre (/), virgole (,), e commerciali (&) e punti

(.).
• I titoli possono includere misure abbreviate, come "cm", "oz", "in", and "kg".
• Includere almeno 5 parole chiave nel titolo e posizionare la migliore all’inizio di esso.
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PAGINA PRODOTTO

Scheda Prodotto - Titolo 

DOMANDE RISPOSTE

TITOLO

Quali sono le parole che l’utente cerca nei motori di ricerca e/o su 

Amazon per ricercare il prodotto di cui ha bisogno?

Quali sono le parole correlate (es. sinonimi) che vengono utilizzate per 

descrivere il prodotto in questione, e che possono quindi essere inserite 

all’interno del titolo?

Quali sono le caratteristiche connesse al prodotto che l’utente cerca e 

che se presentate già all’interno della headline possono incidere sulla 

decisione dell’utente se cliccare o meno sul prodotto?

Ci sono elementi differenzianti del prodotto che è importante mettere in 

vertice già nella headline principale? Se si quali?

Ci sono informazioni sulla destinazione d’uso del prodotto o sulla sua 

conformazione che è utile inserire già nella headline?
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PAGINA PRODOTTO

Scheda Prodotto - Titolo 

[Termine di ricerca], [elemento differenziante di quel prodotto ], [ Nome del prodotto ], [ 

caratteristica 1 del prodotto ], [ caratteristica 2 del prodotto ], [ caratteristica 3 del prodotto ]
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PAGINA PRODOTTO

Parole chiave
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PAGINA PRODOTTO

Parole chiave

✔ Lunghezza massima 250 byte.
✔ Includi sinonimi.
✔ Includi variazioni ortografiche; non è necessario inserire anche refusi.
✔ Includi abbreviazioni e nomi alternativi.
✔ Utilizza solo minuscole.
✔ Non includere punteggiatura, come per esempio ";", ":", "-".
✔ Separa le parole con degli spazi.
✔ Non ripetere le stesse parole.
✔ Utilizza il singolare o il plurale; non è necessario usare entrambi.
✔ Non includere frasi la cui validità è limitata nel tempo (p. es. "nuovo", "ora disponibile",

“in saldo” ecc.).
✔ Non utilizzare affermazioni di carattere soggettivo (p. es. "il migliore", "il più

economico", "straordinario" ecc).
✔ NO BRAND
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PAGINA PRODOTTO

Parole chiave

✔Verificare le recensioni dei concorrenti ed utilizzare lo stesso linguaggio del
cliente.

✔Inserire altre parole chiave non utilizzate nel titolo.
✔Per ciascun prodotto possono essere inclusi fino a 5 elenchi puntati (anche di

più in alcuni casi).
✔Facile da leggere (equilibrio tra parole chiave e messaggio da trasmettere). La

priorità è quella di comunicare chiaramente e aiutare i clienti a prendere una
decisione d'acquisto.

✔Un approccio possibile consiste nell'iniziare un elenco puntato con una
funzionalità e di esporne poi i vantaggi
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PAGINA PRODOTTO

Descrizione / Elenco puntato

• Lo spazio per inserire le parole chiave non utilizzate nel titolo ed elenco puntato.
• Con la descrizione del prodotto dobbiamo comunicare:

⮚ Come lavora il prodotto
⮚ Utilizzo del prodotto
⮚Quando deve essere utilizzato
⮚ Dove deve essere utilizzato

• Spazio per raccontare la storia che c’è dietro il prodotto.
• Bullet point e Descrizione servono per convincere il cliente a procedere con l’acquisto.
• Connessione Emotiva con il Cliente. Perché i clienti dovrebbero acquistare il prodotto in

confronto con gli altri? Ecco alcuni possibile domande:

⮚ Il prodotto contribuisce ad una buona causa (ad. es. ambiente)?
⮚ Che problema risolve il prodotto, quale mancanza o necessità copre?
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PAGINA PRODOTTO

Descrizione / Elenco puntato
DOMANDE RISPOSTE

DESCRIZIONE PRODOTTO

Se si tratta di un prodotto che persone connesse alla cerchia sociale dell'utente potrebbero 

contestargli, quali sono le informazioni che è utile inserire per giustificare ai loro pari l’acquisto 

fatto? 

L’utente desidera il prodotto per un bisogno pratico o per un bisogno psicologico, come ad 

esempio emulare qualcuno o sentirsi appartenere ad una cerchia sociale? Nel caso fosse mosso 

da un bisogno psicologico, in che modo il prodotto può soddisfare questo bisogno?

Quali sono i dubbi o le obiezioni che ha l’utente riguardo la categoria di mercato a cui appartiene 

quel prodotto? E quali sono le informazioni che vorrebbe sentire per sentirsi rassicurato 

nell’acquisto?

Pensando al cliente più minuzioso che è possibile incontrare, quali sono le informazioni tecniche

o i dettagli del prodotto che vorrebbe leggere?

Quali sono gli elementi di unicità e gli elementi differenzianti da altri prodotti simili?

Quali sono le eventuali azioni che l’utente non dovrà più svolgere grazie all’acquisto di questo 

prodotto?

Che problemi permette di risolvere il prodotto? E quali sono i risultati che permette 

raggiungere?

Come si sentirà una volta che avrà il prodotto tra le mani? Descrivilo

Quanto può costare al tuo target non acquistare? Ci perde qualcosa?

Quale metafora puoi usare per spiegare meglio e rendere immediatamente comprensibile il tuo 

prodotto/servizio?

Per quale motivo i tuoi clienti dovrebbero acquistare ora? Che svantaggio hanno nel rimandare 

l’acquisto?

Ci sono delle persone per cui è sconsigliato il prodotto? Se sì quali?

Quali sono le domande più frequenti che fanno gli utenti sul prodotto?
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PAGINA PRODOTTO

Recensioni

•Vine
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PROMOZIONE

Made in Italy

•Costi

•Opportunità
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LIBRO GRATUITO

Desiderate approfondire il mondo della 
vendita su Amazon? Contattarci 

all'indirizzo: info@scuolaecommerce.com, 
utilizzando come oggetto: #seozoom2023.

I primi 30 che ci scriveranno e riceveranno 
gratuitamente una copia cartacea a casa 

del nostro libro.

+

SCONTO
Seller Business Summit 20 - 21 Ottobre

Milan Linate
https://www.scuolaecommerce.com/selle

r-business-summit-2023/

mailto:info@scuolaecommerce.com

