Produktvideos fur Premium: Wann der Aufwand sich
wirklich lohnt

Wie hochpreisige Produkte durch Video-Marketing 2026 tiberzeugender werden - und
wann eine gute Fotografie ausreicht
Jonas Breitner - 24.08.2026

Das erste Video, das alles veranderte

Es war ein Mittwochabend im Oktober 2022, als ich in meinem Studio in Berlin-Kreuzberg
sal3 und ein Video anschaute, das ein Kunde gerade hochgeladen hatte. Ein
90-sekiindiges Smartphone-Video eines handgefertigten Ledermessers - verwackelt,
schlechtes Licht, aber etwas Magisches war darin. Der Preis: 280 Euro. Die Conversion
Rate stieg in der ersten Woche um 34 Prozent. Das war der Moment, in dem ich verstand:
Bei Premiumartikeln geht es nicht um Perfektion, sondern um Authentizitat und das
Vertrauen, das ein Video aufbaut.

Heute, im Jahr 2026, erlebe ich regelméfiiig, dass Handler immer noch zdgern. Sie
fragen: Brauche ich wirklich Videos? Kostet das nicht eine Vermégen? Und vor allem -
bringt es tatséchlich Umsatz? Die Antwort ist differenzierter als ein einfaches Ja

oder Nein.

Warum Produktvideos bei teuren Waren anders wirken

Bei einem 15-Euro-T-Shirt reicht eine gute Fotografie vollig aus. Beim
1.500-Euro-Lederjacke oder beim 3.200-Euro-Espresso-Automaten sieht es anders aus. Der
Grund liegt in der psychologischen Hurde, die Kéufer Gberwinden mussen.

Wer viel Geld ausgibt, will nicht nur wissen, wie etwas aussieht - er will verstehen,
wie es sich anfiihlt, wie es funktioniert, welche Details die hohe Investition
rechtfertigen. Ein Video zeigt das, was Fotos nicht kénnen: Bewegung, Haptik durch
visuelle Andeutung, GréRenverhaltnisse in Echtzeit. Ein Video von zehn Sekunden, in
dem jemand eine Handtasche 6ffnet und die Innenfacher zeigt, reduziert
Kaufunsicherheit starker als flinf statische Produktfotos.

Bei Premium-Produkten entscheidet nicht die Menge der Informationen, sondern die
Qualitat des Vertrauens, das aufgebaut wird.

Ich habe mit Uber 40 Marken zusammengearbeitet - von Schmuckherstellern bis zu
Mobelproduzenten. In etwa 70 Prozent der Falle fihrte ein gut gemachtes Produktvideo
Zu einer messbaren Steigerung der Conversion Rate. Bei durchschnittlichen Produkten lag
der Anstieg bei 8-15 Prozent. Bei Premium-Artikeln - also Produkten ab 300 Euro

aufwarts - waren es oft 25-40 Prozent.

Die Formate, die 2026 tatsachlich funktionieren

Nicht jedes Video-Format passt zu jedem Produkt. Hier ist es wichtig, strategisch zu
denken und nicht einfach drauflos zu filmen.

Das 15-30-Sekunden-Unboxing
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Das klassische Unboxing ist immer noch Kénig. Warum? Weil es zeigt, wie der Kunde das
Produkt zum ersten Mal erlebt. Bei Premium-Waren ist die Verpackung oft Teil des
Erlebnisses. Ein elegantes Unboxing-Video (keine extremen Schnitte, keine Musik, die
vom Produkt ablenkt) wirkt vertrauenswirdig. Wichtig: Das Video sollte langsam sein,
ruhig, fast meditativ. Schnelle Schnitte wirken billig - das Gegenteil dessen, was wir
erreichen wollen.

Kosten: Mit einem Smartphone, stabilem Stativ und natirlichem Licht: 0 Euro. Mit
professioneller Ausrustung und Farbgrading: 500-1.500 Euro pro Video.

Das Detail-Fokus-Video (Close-up)

Funf bis zehn Sekunden, die sich auf eine einzelne Besonderheit konzentrieren. Eine
Nahaufnahme der Naht bei einer Tasche, die Gravur bei einem Schmuckstiick, die
Oberflachen-Textur bei einem Designobjekt. Dieses Format funktioniert besonders gut
fur Instagram Reels und TikTok - und ja, auch Premium-Kunden sind dort unterwegs. In
meiner Erfahrung generieren diese Videos die héchste Engagement-Rate.

Kosten: 200-800 Euro, je nach Komplexitat.
Das Funktions- oder Anwendungsvideo

Besonders bei technischen Produkten, Mobeln oder Accessoires unverzichtbar. Ein
30-45-Sekunden-Video, das zeigt, wie das Produkt tatsachlich benutzt wird. Ein
Beispiel: Ein Kunde verkaufte hochwertige Schreibtischstiihle fir 1.200 Euro. Ein
Video, das zeigte, wie man die Hohe verstellt, wie der Stoff sich anfiihlt, wie der
Stuhl unter Last aussieht - dieses Video allein erhdhte die Conversion Rate um 31
Prozent. Ohne dieses Video hatten potenzielle Kaufer spekuliert.

Kosten: 1.000-3.000 Euro fur professionelle Produktion.
Das Lifestyle-Szenario (Storytelling)

Ein 45-90-Sekunden-Video, das das Produkt in einem realistischen Kontext zeigt. Nicht
Ubertrieben inszeniert, sondern authentisch. Ein Premium-Kaffeeservice wird nicht von
einer Hand gezeigt, die aus dem Nichts kommt - es wird in einer echten Kuiche, bei
echtem Morgenlicht, mit echtem Kaffee gezeigt. Dieser Ansatz funktioniert besonders gut
bei Produkten, die mit Lebensstil verbunden sind.

Kosten: 2.000-6.000 Euro, je nachdem, ob Location-Scouting notig ist.

Die versteckten Kosten, die niemand erwahnt

Hier wird es praktisch. Wenn du ein Produktvideo fur einen Premium-Artikel planst,
denke nicht nur an die Produktion.

* Planung und Konzept: 2-4 Stunden, idealerweise mit jemandem, der dein Produkt
und deine Zielgruppe versteht. Kosten: 200-600 Euro.

» Ausrustung: Gutes Licht ist nicht optional. Eine einfache LED-Leuchte kostet 50
Euro, ein professionelles Setup 500-2.000 Euro. Ein stabiles Stativ: 30-150 Euro.
Mikrofon: 30-200 Euro.

e Editing und Farbgrading: Das ist der Punkt, wo viele Anfanger sparen und es
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bereuen. Ein Video, das nicht farblich angepasst ist, wirkt amateurhaft.
Professionelles Editing: 500-2.000 Euro pro Video.
* Musik und Sound Design: Lizenzfreie Musik ist oft billiger, aber manchmal auch
billiger wirkend. Eine gute Musik-Lizenz: 50-200 Euro.
e Hosting und Optimierung: Das Video muss auf deiner Website schnell laden.
CDN-Kosten: 10-50 Euro pro Monat.
Ein professionelles Produktvideo kostet also realistische zwischen 1.500 und 8.000 Euro
- je nachdem, wie viel du selber machen kannst und wie komplex das Produkt ist.

Die ROI-Rechnung: Lohnt sich der Aufwand?

Ein konkretes Beispiel aus meiner Arbeit: Ein Schmuckhandler aus Minchen verkaufte
Ringe im Durchschnitt flir 850 Euro. Monatliche Besucherzahl der Produktseite: etwa
1.200. Conversion Rate ohne Video: 1,8 Prozent (also etwa 22 Verkaufe pro Monat).
Umsatz: 18.700 Euro.

Nach dem Launch eines 20-Sekunden-Videos (Unboxing + Detail-Fokus kombiniert, Kosten:
2.200 Euro) stieg die Conversion Rate auf 2,9 Prozent (etwa 35 Verkaufe).

Zusatzlicher Umsatz pro Monat: 12.750 Euro. Die Produktionskosten waren in weniger als
zwei Wochen wieder eingespielt. Nach einem Jahr: zusatzliche 153.000 Euro Umsatz durch
ein einzelnes Video.

Das ist kein Ausnahmefall. Bei Premium-Produkten ist das sogar eher die Regel.

Allerdings gibt es auch Produkte, bei denen Videos weniger Sinn machen. Ein
handgefertigtes Kunstwerk, das seine Kraft aus der Originalitat bezieht, braucht kein
Video - es braucht hochauflésende Fotos und vielleicht ein Zertifikat. Ein technisches
Produkt mit komplizierten Funktionen braucht ein Video, sonst verlierst du Kaufer an
die Konkurrenz.

Wie du mit kleinerem Budget startest

Du musst nicht 5.000 Euro fiir dein erstes Video ausgeben. Hier ist ein realistischer
Plan fur den Anfang:

Phase 1: DIY mit Smartphone (0-300 Euro)

Kaufe ein billiges Stativ (30 Euro), eine kleine LED-Leuchte (50 Euro) und nutze dein
Smartphone-Kamera. Filme bei Tageslicht, wenn mdglich. Nutze kostenlose
Editing-Software wie DaVinci Resolve (kostenlos fur Anfanger). Das Ergebnis wird
nicht professionell wirken, aber es wird ehrlich wirken - und Ehrlichkeit verkauft bei
Premium-Produkten.

Phase 2: Freelancer fur Editing (500-1.500 Euro)

Du filmst selbst, gibst das Material aber an einen erfahrenen Editor. Das spart etwa 60
Prozent der Kosten gegenuber einer vollstandigen Produktion.

Phase 3: Halbprofessionelle Produktion (2.000-4.000 Euro)

Du arbeitest mit jemandem zusammen, der Equipment hat und weil3, wie man mit Licht
umgeht. Nicht Hollywood-Level, aber deutlich Gber Amateur.
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Phase 4: Vollstandige Produktion (5.000+ Euro)

Professionelles Team, Location-Scouting, Farbgrading, Sound Design. Das brauchst du
nur, wenn du mehrere Videos pro Monat produzierst oder dein Produkt wirklich komplex
ist.

Was ich von sechs Jahren Produktvideo-Arbeit gelernt habe

Die wichtigste Lektion: Ein mittelmaRiges Video, das authentisch wirkt, verkauft
besser als ein perfektes Video, das steril wirkt. Kaufer von Premium-Produkten haben
einen feinen Sinn flr Authentizitat. Sie merken sofort, wenn etwas zu sehr inszeniert
ist.

Zweite Lektion: Lange ist nicht gleich Qualitat. Ein gut gemachtes 15-Sekunden-Video
schlagt ein schlechtes 90-Sekunden-Video jedes Mal. Respektiere die
Aufmerksamkeitsspanne deiner Zuschauer.

Dritte Lektion: Test und iteriere. Dein erstes Video wird nicht perfekt sein. Das ist
okay. Schau dir die Analytics an - wie lange schauen sich Leute das Video an? Bei
welcher Sekunde springen sie ab? Nutze diese Daten fir das nachste Video.

Und die vierte, vielleicht wichtigste Lektion: Ein Video ohne Strategie ist nur ein
Video. Wenn du nicht weif3t, wo das Video erscheint (Website, Instagram, YouTube,
E-Mail), wer es sehen soll und was das Ziel ist, dann verschwende ich dein Geld. Ein
gut platziertes, strategisches Video schléagt ein technisch perfektes Video, das
niemand sieht, um Langen.

Das Fazit fur 2026

Ja, Produktvideos lohnen sich bei Premium-Artikeln. Aber nicht fr jeden Artikel und
nicht ohne Plan. Wenn dein Produkt tiber 300 Euro kostet, wenn es technisch ist, wenn
es Haptik hat, wenn es ein Erlebnis ist - dann brauchst du ein Video. Wenn dein Produkt
ein Kunstwerk ist oder so einfach, dass es sich selbst erklart, dann vielleicht nicht.

Die gute Nachricht: Du musst nicht perfekt starten. Beginne mit einem authentischen,
einfachen Video. Lerne von den Daten. Investiere dann in bessere Videos, wenn du
weildt, dass sie funktionieren. So habe ich es gemacht, und so machen es die
erfolgreichsten Premium-Handler, die ich kenne.
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