360-Grad-Ansichten fur teure Produkte: Wann lohnt
sich der Aufwand wirklich

Interaktive Produktdarstellung im Premium-Segment - Konkrete Zahlen zu RO,
Tools und Produktkategorien
Markus Feldner - 07.09.2026

Im Mai 2025 hatte ich ein Gespréach mit einem Uhrenhandler aus Miinchen, der fur

seine Rolex-Kollektion gerade 5.000 Euro in 360-Grad-Fotografie investiert hatte. Nach
drei Monaten zeigte sich: Die Absprungrate sank um 12 Prozent, aber die Konversionsrate
stieg nur um 1,8 Prozent. Das ist kein Flop - aber auch keine Sensation. Das Gespréach
brachte mich zum Nachdenken: Fir wen macht diese Technologie wirklich Sinn?

360-Grad-Produktansichten versprechen dem Kaufer ein immersives Erlebnis. Er kann das
Produkt drehen, zoomen, aus allen Winkeln betrachten. Das klingt tiberzeugend - vor
allem bei hohen Preisen, wo Kaufer jedes Detail prifen méchten. Aber die Realitat

ist differenzierter. Nicht jede teure Kategorie braucht diese Darstellung, und nicht

jedes Budget reicht fir professionelle Umsetzung.

1. Schmuck und Uhren - Der Klassiker mit nachgewiesener Wirkung

Bei Schmuck funktioniert die 360-Grad-Ansicht am zuverlassigsten. Der Grund ist
einfach: Kaufer méchten sehen, wie das Licht auf dem Material spielt, wie die
Oberflache beschaffen ist, ob Kratzer oder Verschlei3spuren sichtbar sind. Ein Ring,
eine Halskette oder eine Uhr lasst sich im Geschaft drehen und wenden - diese
Erwartung bringen Kaufer auch ins Internet mit.

Bei Schmuck im Preisbereich ab 800 Euro sehe ich in meinen Daten durchschnittlich eine
Steigerung der Verweildauer um 35 bis 45 Sekunden pro Produkt. Das ist messbar. Die
Rucksendequote sinkt um 5 bis 8 Prozent, weil Kaufer weniger tiberrascht sind, wenn

die Ware ankommt. Das ist relevant, denn bei Schmuck liegen die Rucksendequoten
ohnehin zwischen 15 und 25 Prozent.

Konkrete Zahlen von Juwelieren, mit denen ich gesprochen habe: Bei Ringen ab 1.200 Euro
steigt die Konversionsrate mit 360-Grad-Ansicht um 2 bis 3 Prozent. Das klingt gering,

aber bei einem durchschnittlichen Warenkorbwert von 2.500 Euro und einer Marge von 45
Prozent rechnet sich das schnell.

2. MObel und Einrichtung - Grof3e schafft Probleme

Hier wird es komplizierter. Ein Designer-Sofa kostet 4.000 bis 8.000 Euro. Der Kaufer
mdochte sehen, wie es in seinem Wohnzimmer aussieht, ob die Proportionen stimmen, ob
die Farbe zum bestehenden Mobiliar passt. Eine 360-Grad-Ansicht zeigt das Sofa von
allen Seiten - aber nicht im Kontext des Wohnraums.

Das Problem: Bei Mobeln ist nicht die Rundumsicht entscheidend, sondern die raumliche
Vorstellung. Ein gutes Produktfoto von vorne, von der Seite und von oben ist oft
hilfreicher als eine 360-Grad-Dreherei. Hinzu kommt: Die technische Umsetzung ist bei
groRen Objekten aufwendiger und teurer. Man braucht mehr Fotos, ein stabiles
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Drehsystem, gute Beleuchtung.

Ich habe mit zwei Mdbelhandlern gesprochen, die 360-Grad-Ansichten getestet haben.
Beide haben das Projekt nach sechs Monaten eingestellt. Die Conversion-Steigerung lag
unter 1 Prozent, der Aufwand war aber erheblich. Besser funktioniert bei Mobeln:
hochwertige Einzelfotos aus mehreren Perspektiven plus aussagekraftige MalRangaben und
Material-Details.

3. Elektronik und Technik - Mittelfeld mit Bedingungen

Laptops, Kameras, Gaming-Monitore ab 1.500 Euro: Hier kann 360-Grad-Ansicht
funktionieren, aber nur mit Bedingungen.

Der Kéaufer mdchte die Anschlisse sehen, die Tastatur anfassen (geht nicht), die
Dicke einschatzen (funktioniert mit 360er). Allerdings: Technische Gerate haben
standardisierte Designs. Eine Kamera sieht von hinten immer ahnlich aus wie bei der
Konkurrenz. Das ist weniger visuell spannend als ein Schmuckstiick.

Sinnvoll wird die 360-Grad-Ansicht bei Elektronik, wenn Sie damit spezifische Features
hervorheben. Beispiel: Ein Gaming-Monitor mit RGB-Beleuchtung - die 360er-Ansicht kann
zeigen, wie die LEDs von der Riickseite leuchten. Das ist ein echter Mehrwert. Bei

einem Standard-Laptop bringt es weniger.

Konversions-Effekt: Bei Elektronik im Preisbereich 1.500 bis 3.000 Euro sehe ich
durchschnittlich +0,5 bis +1,5 Prozent. Das ist eher gering. Die Absprungrate sinkt
aber um 8 bis 15 Prozent, was bedeutet, dass Kaufer langer auf der Seite bleiben und
mehr Informationen konsumieren.

4. Autos und Motorrader - Grof3formatige Spezialfalle

Bei Autos und Motorradern gibt es 360-Grad-Ansichten schon lange. Hersteller und
Handler nutzen sie, weil sie funktionieren. Ein Auto kostet 35.000 bis 100.000 Euro -
da ist jedes Detail relevant.

Das Besondere: Bei Autos ist die 360er-Ansicht oft kombiniert mit anderen Technologien
(Konfigurator, AR-Ansicht im eigenen Wohnzimmer, Innenraum-Panorama). Die reine
360-Grad-Drehung ist nur ein Teil des Erlebnisses.

Fur Einzelh&ndler und kleinere Handlergruppen wird das teuer. Eine professionelle
360-Grad-Aufnahme eines Autos kostet zwischen 800 und 2.000 Euro. Wenn Sie 50 Fahrzeuge
im Bestand haben, sind das 40.000 bis 100.000 Euro. Das rechnet sich nur, wenn Sie hohe
Stlickzahlen verkaufen und damit auch die Ricksendequoten senken.

5. Luxusuhren und Schmuck - Die Gewinner-Kategorie

Ich wiederhole mich bewusst: Uhren sind die beste Kategorie fur 360-Grad-Ansichten.
Nicht nur Rolex, auch Omega, Seiko, Citizen im hoheren Preissegment profitieren.

Warum? Weil jede Uhr ein Unikat oder Sondermodell ist. Die Zifferblatt-Details, die
Gehause-Oberflache, die Liinette - all das ist visuell interessant und unterscheidet
ein Modell vom anderen. Eine 360er-Ansicht zeigt diese Unterschiede perfekt.

Hinzu kommt: Uhren-Kaufer sind Enthusiasten. Sie verbringen Zeit damit, ein Produkt zu
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inspizieren. Die durchschnittliche Verweildauer bei einer Uhr mit 360-Grad-Ansicht
liegt bei 2 bis 3 Minuten - bei statischen Fotos bei 30 bis 45 Sekunden.

Konkrete Zahlen: Ein Uhrenhandler in Stuttgart, mit dem ich zusammenarbeite, hat fir
15 Uhren im Preisbereich 2.000 bis 5.000 Euro 360er-Aufnahmen erstellt (Kosten: 3.500
Euro). Nach vier Monaten: +2,8 Prozent Conversion, -6 Prozent Riicksendequote, +45
Prozent durchschnittliche Verweildauer. Das rechnet sich.

6. Handtaschen und Accessoires - Uberraschend wirksam

Luxus-Handtaschen (ab 1.500 Euro) profitieren &hnlich wie Schmuck. Der Grund:
Material-Details sind entscheidend. Leder-Struktur, Nahte, ReiRverschliisse,
Innenfutter - all das sieht der Kaufer bei einer 360er-Ansicht deutlicher.

Eine Hermés-Tasche oder eine Bottega-Veneta-Woven-Tasche lebt von ihrer haptischen
Qualitat. Fotos kdnnen das nur begrenzt zeigen. Eine 360-Grad-Ansicht hilft
zumindest, die rdumliche Struktur besser zu vermitteln.

Effekt: +1,5 bis +2,5 Prozent Conversion, -8 bis -12 Prozent Ricksendequote. Nicht
spektakular, aber konsistent.

7. Uhren-Komplikationen und Spezialmodelle - Der Premium-Use-Case

Wenn Sie Uhren mit Komplikationen verkaufen (Chronograph, Mondphase,
Gangreserve-Anzeige), ist 360-Grad-Ansicht fast Pflicht. Der Kaufer méchte sehen, wie
die Subdials angeordnet sind, wie die Zeiger funktionieren, wie die Linette beschaffen
ist.

Eine Rolex Daytona oder eine Omega Speedmaster ist ein technisches Kunstwerk. Die
360er-Ansicht kann dieses Kunstwerk besser vermitteln als statische Fotos.

Tools und Dienstleister: Was kostet es wirklich?

Jetzt zur praktischen Seite: Wie setzen Sie 360-Grad-Ansichten um, ohne das Budget zu
sprengen?

Professionelle Fotografie: Ein Fotograf erstellt 360-Grad-Aufnahmen (typisch: 36 bis 72
Einzelfotos, die zu einer interaktiven Ansicht zusammengefugt werden). Kosten pro
Produkt: 150 bis 400 Euro, je nach Komplexitat und Standort. In Minchen und Berlin
zahlen Sie mehr als in kleineren Stadten.

In-House-LAdsung mit einfacher Ausristung: Drehplattform (80 bis 200 Euro), gute
Beleuchtung (200 bis 500 Euro), Kamera oder Smartphone (falls vorhanden). Sie
fotografieren selbst, laden die Bilder in ein Tool wie Spincart, Sirv oder Cloudinary
hoch. Monatliche Kosten: 30 bis 100 Euro. Zeitaufwand pro Produkt: 30 bis 60 Minuten.
Das funktioniert fur Schmuck, Uhren und kleine Accessoires gut. Bei grof3eren
Objekten wird es schwierig.

Cloud-basierte Tools: Spincart, Sirv, Shopify 360 (wenn Sie Shopify nutzen) oder Pixcap
bieten Vorlagen und Hosting. Kosten: 20 bis 150 Euro pro Monat, je nach Anzahl der
Produkte und Funktionen. Diese Tools sind anfangerfreundlich, aber die Qualitat der
360er-Ansicht hangt stark von den Input-Fotos ab. Schlechte Fotos ergeben schlechte
360er-Ansichten.
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Spezialdienstleister: Agenturen wie Matterport oder Sirv bieten auch Produktfotografie
an. Kosten: 300 bis 800 Euro pro Produkt. Das lohnt sich nur bei sehr hohen Preisen
oder grofRen Stlickzahlen.

Meine Empfehlung fur Anfanger: Starten Sie mit einer gunstigen Drehplattform (100
Euro), guter Beleuchtung (300 Euro) und einem kostenlosen oder gunstigen Tool
(Spincart Free oder Sirv Starter). Machen Sie 5 bis 10 Test-Produkte selbst. Wenn die
Quialitat passt, kénnen Sie skalieren. Wenn nicht, haben Sie nur 400 Euro investiert,
nicht 5.000.

Die harte Realitat: Wann rechnet sich der Aufwand?

Hier die Wahrheit, die ich nach zehn Jahren Verkauf teurer Produkte gelernt habe:

360-Grad-Ansichten sind kein Conversion-Booster. Sie sind ein Vertrauens-Signal. Sie
senken die Ricksendequote, erh6hen die Verweildauer, aber die Konversionsrate steigt
selten um mehr als 2 bis 3 Prozent.

Das rechnet sich, wenn:

* Sie Schmuck, Uhren oder Accessoires ab 1.000 Euro verkaufen

« lhre aktuelle Riicksendequote tber 15 Prozent liegt

e Sie monatlich mindestens 10 bis 20 Produkte in dieser Kategorie verkaufen

 Sie die 360er-Ansichten selbst erstellen oder mit guinstigen Tools arbeiten

 Sie bereits Traffic haben - 360er-Ansichten bringen keinen neuen Traffic
Das rechnet sich nicht, wenn:

e Sie Mobel, Elektronik oder andere grol3e Objekte verkaufen

 lhre Rucksendequote bereits unter 8 Prozent liegt

e Sie weniger als 5 Produkte pro Monat in dieser Kategorie verkaufen

« Sie externe Dienstleister bezahlen und hohe Einzelkosten haben

« lhr Traffic gering ist - konzentrieren Sie sich erst auf SEO und Ads
Bonus: Die unterschéatzte Alternative - Video statt 360er

Ich mdchte eine Alternative erwahnen, die oft Ubersehen wird: hochwertige
Produktvideos.

Ein 30-Sekunden-Video, in dem Sie das Produkt in der Hand halten, drehen, die Details
zeigen - das funktioniert oft besser als eine 360er-Ansicht. Der Grund: Video hat eine
menschliche Komponente. Sie sehen die Grol3e durch den Vergleich mit einer Hand. Sie
sehen, wie das Produkt sich bewegt, wie flexibel es ist, wie es sich anfihlt

(visuell).

Kosten: 200 bis 500 Euro fur ein professionelles Video. Effekt: Oft &hnlich wie bei
360er-Ansichten, manchmal besser. Und Videos sind auch flr Social Media nutzbar -
360er-Ansichten sind meist auf die Website beschrankt.

Fazit: Sinnvoll, aber mit Bedingungen
360-Grad-Produktansichten sind fir hochpreisige Artikel sinnvoll - aber nicht ftr

alle. Schmuck, Uhren und Accessoires ab 1.000 Euro profitieren nachweislich. Mobel,
Elektronik und Autos profitieren weniger oder nur unter bestimmten Bedingungen.
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Wenn Sie in der richtigen Kategorie tatig sind und die Aufwande gering halten
(In-House-L6sung mit gunstigen Tools), lohnt sich die Investition. Erwarten Sie aber
keine Wunder - eine Steigerung der Konversionsrate um 2 bis 3 Prozent ist realistisch,
nicht 10 oder 20 Prozent.

Mein Rat: Testen Sie es. Wahlen Sie 5 bis 10 lhrer besten Produkte aus, erstellen Sie
360er-Ansichten und messen Sie die Effekte Uber drei Monate. Dann entscheiden Sie, ob
es sich fur Ihre Kategorie lohnt. Das ist billiger als ein grol3es Projekt, das sich

hinterher als Fehlinvestition entpuppt.
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