Kaufland.de fur Premium-Produkte: Lohnt sich der
Marktplatz 20267

Gebtihren, Zielgruppe und Sichtbarkeit - eine ehrliche Bewertung fur Handler
hochpreisiger Artikel
Jonas Breitner - 02.11.2026

Mein erstes Shooting bei einem Kaufland-Lieferanten fand an einem Dienstagmorgen in
Ludwigsburg statt - nicht zufallig der Sitz der Kaufland-Zentrale. Der

Geschéftsfihrer eines Designermdébelherstellers zeigte mir seine Produktfotos und
fragte direkt: «Sollen wir auf Kaufland.de gehen, oder ist das verschwendete Zeit fur
unsere Preisklasse?» Das war 2024. Heute, zwei Jahre spéter, stelle ich diese Frage
immer noch haufig - weil die Antwort nicht einfach ist.

Kaufland.de ist nicht Amazon. Das ist sowohl Fluch als auch Segen fur
Premium-Verkaufer. Der Marktplatz wachst kontinuierlich, bleibt aber deutlich kleiner
und fragmentierter. Fir hochpreisige Produkte bedeutet das: andere Spielregeln, andere
Chancen, anderes Risiko.

Die Marktposition: Zahlen, die Gberraschen

Kaufland.de verzeichnete 2025 etwa 20 Millionen aktive Kaufer monatlich - ein Anstieg
von 15 Prozent gegeniiber 2024. Das klingt beeindruckend, bis man es in Kontext setzt:
Amazon.de hat etwa 50 Millionen aktive Kaufer. Aber hier ist der entscheidende Punkt
fur Premium-Verkaufer: Kaufland-Kéaufer sind nicht primar Schnéppchenjager. Die
Plattform positioniert sich bewusst als Qualitats- und Vertrauensmarktplatz, nicht als
Discount-Portal.

Das Durchschnittsalter der Kaufland-Kundschatft liegt bei 42 Jahren - drei Jahre héher
als bei Amazon. Die Kaufkraft ist entsprechend anders verteilt: Haushalte mit
Jahreseinkommen utber 75.000 Euro machen etwa 28 Prozent der Kauferschaft aus. Bei
Amazon liegt dieser Anteil bei etwa 35 Prozent. Klingt marginal, aber bei hochpreisigen
Produkten entscheidend.

Die geografische Verteilung zeigt ein Std-West-Gefalle. Baden-Wirttemberg, Bayern
und Nordrhein-Westfalen generieren etwa 52 Prozent des Marktplatz-Umsatzes. Das ist
relevant, wenn Sie regionale Schwerpunkte haben.

Gebuhrenstruktur: Wo es teuer wird

Hier wird es konkret. Kaufland.de verlangt eine Verkauferprovision, die je nach
Kategorie zwischen 8 und 25 Prozent liegt. Fir Premium-Kategorien - Schmuck, Uhren,
Designermdbel, High-End-Elektronik - liegen die Gebuhren typischerweise zwischen 15
und 20 Prozent.

Ein Beispiel aus meiner Praxis: Ein Uhren-Anbieter, der eine Luxusuhr fiir 2.400 Euro
verkauft, zahlt Kaufland zwischen 360 und 480 Euro Provision pro Verkauf. Hinzu kommen
optionale Gebuhren:

 Fulfillment durch Kaufland (FBK): 3,50-7,50 Euro pro Artikel, je nach Grole
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und Gewicht

* Werbebudget fur Produktplatzierung: 5-15 Prozent des Umsatzes (optional, aber

faktisch notwendig fur Sichtbarkeit)

¢ Ruckgabeabwicklung: kostenlos, aber mit 30-Tage-Ruckgaberecht
Zum Vergleich: Amazon verlangt fur Premium-Kategorien 15-20 Prozent Provision plus
FBA-Gebuhren von etwa 4-8 Euro. Die Gesamtkostenbelastung ist &hnlich, aber die
Reichweite ist vollig unterschiedlich.

Produktkategorien: Wo Kaufland.de funktioniert

Nicht alle Premium-Produkte sind auf Kaufland.de gleich erfolgreich. Meine Erfahrung
mit Uber 40 Marken zeigt ein klares Muster:

Sehr geeignet: Haushaltsgerate (Kichenmaschinen, Kaffeevollautomaten), Heimtextilien
(hochwertige Bettwasche, Handtlicher), Sportausriistung (Fahrrader,

Trainingsgerate), Gartenmdbel und Outdoor-Ausstattung. Diese Kategorien haben hohe
Suchvolumina auf Kaufland.de und eine kaufbereite Zielgruppe.

Bedingt geeignet: Mobel (au3er Gartenmdbel), Schmuck, Uhren, Elektronik. Hier gibt
es Kaufer, aber die Konkurrenz ist intensiv und die Sichtbarkeit schwacher als bei
spezialisierten Plattformen.

Wenig geeignet: Hochpreisige Kunstobjekte, Luxusmode, limitierte Editionen. Kaufland.de
hat hier keine etablierte Kaufercommunity und die Markenreputation leidet oft durch
Massenmarkt-Assoziation.

Die Daten zeigen: Kategorien mit Suchvolumen zwischen 10.000 und 100.000 monatlichen
Suchen auf Kaufland.de funktionieren am besten fir Premium-Produkte. Darunter ist die
Nachfrage zu klein, dartiber zu fragmentiert.

Sichtbarkeit und organische Reichweite

Das ist der kritische Punkt. Kaufland.de nutzt ein Ranking-Algorithmus-System, das dem
Amazon A9 ahnelt, aber deutlich weniger transparent ist. Produkte werden nach
Relevanz, Verkaufsgeschwindigkeit und Kundenbewertungen gerankt.

Fur Premium-Produkte hat das konkrete Auswirkungen: Ein neuer Verkaufer mit einer
hochwertigen Luxusuhr fur 3.500 Euro wird in der organischen Suche nicht plotzlich
sichtbar. Die ersten 2-3 Monate sind faktisch unsichtbar ohne bezahlte Werbung.

Kaufland-Werbung kostet zwischen 0,15 und 1,50 Euro pro Klick, je nach Kategorie und
Konkurrenz. Premium-Kategorien liegen eher am oberen Ende. Das bedeutet: Um 100 Klicks
zu generieren, zahlen Sie 15-150 Euro. Bei einer Conversion-Rate von 1-3 Prozent
(realistisch fuir Premium) brauchen Sie 3.000-10.000 Klicks fur einen Verkauf. Die
Werbekosten kénnen also 450-1.500 Euro pro Verkauf betragen - zusatzlich zur

Provision.

Eine Faustregel aus meiner Arbeit: Wenn lhre Gewinnmarge unter 30 Prozent liegt, wird
Kaufland.de teuer. Bei 40 Prozent Gewinn ist es kalkulierbar. Bei 50+ Prozent ist es
interessant.

Konkurrenzumfeld und Marktdynamik
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Kaufland.de hat etwa 180.000 aktive Verkaufer (Stand 2026). Das klingt viel, ist aber
deutlich weniger als Amazons 2+ Millionen. Das bedeutet weniger Konkurrenz in absoluten
Zahlen, aber oft intensivere Konkurrenz in jeder einzelnen Kategorie.

Besonders in Premium-Kategorien sehen Sie haufig etablierte Marken und spezialisierte
GrofRhandler. Ein Einzelverkdufer mit einem handgefertigten Designprodukt konkurriert
oft direkt gegen den Hersteller selbst oder gegen GroRimporteure mit besseren
Einkaufspreisen.

Ein weiterer Faktor: Kaufland.de fordert aktiv Eigenmarken und Markenpartner. Das
bedeutet, dass beliebte Kategorien oft von Kaufland selbst mit Produkten gefillt
werden - mit entsprechendem Ranking-Vorteil.

Kundenerfahrung und Rickgaberisiko

Kaufland.de erlaubt 30-Tage-Ruickgaben ohne Begrindung - &hnlich wie Amazon. Fur
Premium-Produkte ist das ein erhebliches Risiko. Ich habe mit Herstellern von Schmuck
und Uhren gesprochen, die Riickgabequoten von 8-12 Prozent berichten. Das ist deutlich
hoher als bei direktem Verkauf Uber die eigene Website (typisch 2-4 Prozent).

Der Grund: Kaufer testen Produkte auf Kaufland.de anders. Sie kaufen mehrere Varianten
und schicken zuriick, was nicht passt. Bei Premium-Produkten mit hohem Warenwert ist
das problematisch.

Positiv ist die Kauferschutz-Reputation von Kaufland. Die Plattform hat einen guten
Ruf bei Verbrauchern - das hilft beim Vertrauen bei hochpreisigen Kaufen.

Praktischer Einstieg: Wie Sie beginnen

Wenn Sie sich entscheiden, Kaufland.de zu testen, lauft der Prozess so ab:

e Anmeldung: Verkauferkonto erstellen, Geschaftsdaten und Bankverbindung
hinterlegen. Dauer: 2-3 Tage Prifung durch Kaufland.
» Kategoriefreigabe: Je nach Produktkategorie missen Sie Dokumente einreichen
(Herstellerzertifikate, Authentizitatsnachweise, Versicherungen). Premium-Kategorien
haben hohere Anforderungen.
e Produktlistung: Hochladen von Produktdaten, Bildern und Beschreibungen.
Kaufland.de verlangt mindestens 4 Bilder pro Produkt, Beschreibungen missen 500+
Zeichen sein.
e Preis- und Lagerverwaltung: Integration mit eigenem Warenwirtschaftssystem
mdglich, aber nicht zwingend. Manuelle Verwaltung ist zeitaufwandig bei mehr als 50
SKUs.
e Zahlungsabwicklung: Kaufland zahlt 2x monatlich aus, mit 14-tagiger
Verzogerung. Cashflow-Planung ist notwendig.
Die gesamte Vorbereitung dauert 3-4 Wochen, wenn alles glatt lauft. Bei
Premium-Kategorien mit Zertifizierungsanforderungen eher 6-8 Wochen.

Das Fazit: Fur wen sich Kaufland.de lohnt

Nach sechs Jahren Erfahrung mit Marktplatz-Fotografie und -Beratung ist meine
Einschatzung fir 2026 pragmatisch:
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Kaufland.de lohnt sich fur Premium-Verk&ufer, wenn Sie folgende Kriterien erflllen:
Sie haben Produkte in den Kategorien Haushaltsgerate, Gartenmdbel oder
Sportausristung. lhre Gewinnmarge liegt tber 35 Prozent. Sie kdnnen 500-1.000 Euro
monatlich fur Werbebudget aufbringen. Sie haben ein etabliertes Geschéaftsmodell und
testen Kaufland.de als zusétzlichen Kanal, nicht als Priméarstrategie.

Kaufland.de lohnt sich nicht, wenn Sie hochpreisige Nischenprodukte verkaufen (unter
100 monatliche Suchanfragen), wenn Ihre Gewinnmarge unter 25 Prozent liegt, oder wenn
Sie lhre Marke primar tGber Direktverkauf oder spezialisierte Plattformen

positionieren.

Der Marktplatz wéchst, aber er ist kein Universalkanal. Er ist ein zuséatzlicher
Vertriebskanal fir Verkaufer, die bereits ein funktionierendes Geschaftsmodell haben
und geografisch in Deutschland-Sud-West aktiv sind. Fir den richtigen Seller ist
Kaufland.de 2026 eine valide Option - aber nicht die Losung fur alle.
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