
IN 6 SCHRITTEN ZU MEHR SICHTBARKEIT
MIT SPONSORED PRODUCT ADS  

SO NUTZEN SIE IHR SPA-GUTHABEN OPTIMAL ZUR HIGH SEASON 

Mit dem exklusiven Angebot erhalten Sie zum Start auf den internationalen Kaufland-
Marktplätzen ein Guthaben für Sponsored Product Ads (SPA). Damit können Sie Ihre 
Produkte prominent auf Kategorie-, Such- und Produktdetailseiten platzieren – und das
genau zur potenziell umsatzstärksten Zeit des Jahres. Dieser Guide zeigt Ihnen Schritt für
Schritt,wie Sie Ihr SPA-Guthaben optimal einsetzen. 
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• SPA sind native Anzeigen, die neben organischen Ergebnissen platziert werden – 
 Nutzer nehmen sie nicht unmittelbar als Werbung wahr.  

• Mit SPA können Sie die Sichtbarkeit Ihrer Produkte auf den Kaufland-Marktplätzen
sowie in der Kaufland-App durch eine prominente Platzierung auf Kategorie-,
Suchergebnis- und Produktdetailseiten steigern.  

• SPA sind ein performancebasiertes Werbetool: Sie zahlen nur für tatsächlich generierte  
 Klicks – die Reichweite (Ad Impressions) ist kostenlos für Sie.  

• Das System basiert auf einem Auktionsverfahren mit Keyword-Targeting.

Kampagnen-Typ auswählen:
   
• Gehen Sie im Seller Portal im Bereich „Marketing-Tools“ auf „Sponsored Product Ads“
 und klicken Sie auf den Button „Kampagne erstellen“.  

• Wählen Sie zwischen zwei Optionen der Kampagnenerstellung – je nach Erfahrung
 und Zeitbudget:  

Schnellstart – „Vorgefertigte Kampagne“: Das System schlägt automatisch passende Produkte,
Tagesbudget und Ziel-ACoS vor. Ideal für einen schnellen Einstieg mit wenig Aufwand. Wenn Sie
diese Option wählen, brauchen Sie die weiteren Schritte nicht durchführen. 

Volle Kontrolle – „Benutzerdefinierte Kampagne“: Sie wählen Produkte, Targeting und
Gebote selbst. Wenn Sie diese Option wählen, können Sie mit Schritt 2 weitermachen.  

„Für den Einstieg empfehlen wir automatisches Targeting in
Kombination mit automatischen Geboten – so übernimmt der
Algorithmus die Optimierung, während Sie erste Erfahrungen

sammeln und gleichzeitig von Beginn an Erfolge erzielen.“

Mi Zhang,
Marketing Support Specialist (Kaufland Global Marketplace)
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Gute Produktdaten sind die Basis für erfolgreiche Anzeigen
• Stellen Sie sicher, dass die Produkte, die Sie bewerben wollen, auf Lager sind.  
• Prüfen Sie die Produktdaten (Produkttitel,-bilder und -beschreibung) auf Vollständigkeit
 und Relevanz.  
• Ordnen Sie jedes Produkt der richtigen Kategorie zu.  
• Starten Sie mit Ihren Bestsellern, gut bewerteten Produkten oder solchen,
die die BuyBox gewinnen.  
• Alternativ: Nutzen Sie die Vorschläge unter dem Reiter „Empfohlen“ – hier
 finden Sie Produkte mit aktuell hohem Kundeninteresse.  
• Bewerben Sie dasselbe Produkt nicht in mehreren Kampagnen gleichzeitig.  

„Wir empfehlen, die Kampagnen konsequent nach Kategorie und
ähnlicher Preisklasse zu strukturieren. So können Sie

 Budget und Ziel-ACOS pro Kampagne präzise setzen,
die Performance sauber vergleichen und leichter optimieren.”

Mi Zhang,
Marketing Support Specialist (Kaufland Global Marketplace)
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GRUNDLAGEN DER BENUTZERDEFINIERTEN
KAMPAGNEN EINRICHTEN  

DIE RICHTIGEN PRODUKTE AUSWÄHLEN 

TARGETING-TYP WÄHLEN

• Vertriebskanal: Wählen Sie die Vertriebskanäle, auf denen Sie aktive Angebote haben
 und bewerben wollen.  

• Budget: Sie können wählen, ob Sie ein Tages-, Monats- oder ein Gesamtbudget für die
 Kampagne festlegen möchten. 

• Einsteiger: Wählen Sie das automatische Keyword-Targeting – der Algorithmus wählt
 passende Suchbegriffe für Sie.

Optional: Nach dem automatisierten Start können Sie die stark performenden
Keywords in eine manuelle Keyword-Targeting-Kampagne überführen und dort
höhere Gebote auf die Top-Performer setzen.  

• Erfahrene Händler: Targeten Sie manuell mit eigenen Keywords und Geboten,  
die mindestens 10 % über dem durchschnittlichen Gewinngebot liegen.  
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• Wenn Sie in Schritt vier das automatische Keyword-Targeting ausgewählt haben,
können Sie zwischen automatischer und manueller Gebotsstrategie auf Produktebene
wählen. Sollten Sie in Schritt vier hingegen das manuelle Keyword-Targeting ausgewählt
haben, können Sie nur manuelle Gebote auf Keywordebene festlegen.

• Automatische Gebotsstrategie: Legen Sie Ihren Ziel-ACOS (Advertising Cost of Sales) 
auf einen Wert im Bereich zwischen 5 % und 50 % fest. Der Algorithmus erstellt
daraufhin Gebote, die sich an Ihrem Zielwert sowie am Wettbewerb in der jeweiligen
Produktkategorie orientieren. 

• Manuelle Gebotsstrategie: Legen Sie fest, wie viel Sie pro Klick zahlen möchten.  
 Wenn jemand auf Ihre Anzeige klickt, zahlen Sie nie mehr als das von Ihnen  
 festgelegte Gebot.

„Ihr Guthaben wird automatisch mit Ihren
SPA-Ausgaben verrechnet und ist nicht auf
den Folgemonat übertragbar – nutzen Sie

es rechtzeitig!”  

Mi Zhang,
Marketing Support Specialist (Kaufland Global Marketplace)
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KAMPAGNE BEOBACHTEN UND OPTIMIEREN  
Bei Fragen rund um Sponsored Product Ads erreichen Sie das Kaufland Global
Marketplace-Team unter: support-spa@kaufland-marketplace.com.

GEBOTSSTRATEGIE WÄHLEN  

Kontinuierliche Anpassung Ihrer SPA-Kampagnen
für noch mehr Erfolg in der High Season 

Prüfen Sie Umsatz, Klicks und ACoS regelmäßig im Dashboard sowie die Budget-
auslastung, damit Ihr Guthaben nicht ungenutzt bleibt.

• Ihr Budget wird nicht ausgeschöpft? Erhöhen Sie Ihre Gebote oder fügen Sie mehr Produkte hinzu.
 
• Wenig Impressionen? Erhöhen Sie Ihre Gebote und optimieren Sie Ihre Produktdaten.

•ACoS zu hoch? Pausieren Sie schwache Produkte und Keywords; ergänzen Sie negative Keywords.
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