
Vertriebsweg Creme?

Douglas

eigener D2C-Shop

Versandapotheke



Viele Hersteller im Bereich 
Dermokosmetik stellen sich die 
Fragen, welchen Vertriebsweg sie 
wählen:

Douglas, Apotheke und/oder 
eigener Shop?

Wir haben uns einfach mal ein 
paar unterschiedliche Handcremes 
zu Absatzdaten und Sichtbarkeit 
angeschaut.



Die angesagte Marke Junglück
wird sowohl im eigenen Shop als 
auch bei Douglas verkauft…



… und auch die Absätze schauen 
dort noch sehr ausgeglichen aus.



Eine Handcreme mit einem ganz
anderen Profil kommt von Weleda.

Deren Absätze sind bei Douglas 
deutlich geringer als …



…in den Top3-Apotheken. 
Der grundsätzlich geringere 
Absatz liegt aber auch …



… an einzelnen 
Verfügbarkeitsproblemen. 

Screenshot ist ein Beispiel von einzelnen 
Versandapotheken. Auswertung über alle 
250 Versandapotheken gibt es nur bei Prosoom.



Nivea wählt einen ähnlichen Ansatz 
wie Weleda aus Apotheke und 
Douglas. 

Jedoch ist der Absatz bei Douglas 
deutlich höher als …



…in den Top3-Apotheken. 



Die Marke Rituals wird hingegen 
wieder über einen eigenen Shop 
und Douglas verkauft. 

Die Mengen und Relationen 
sind hier schon ganz 
„anderer Dimension“…



… insgesamt gibt es eine höhere 
Nachfrage und die Kunden 
entscheiden sich häufiger für 
Douglas als für den Rituals-Shop…



Und Douglas selbst?

Verkauft die Eigenmarke…



… ebenfalls sehr gut.

Es liegt auch daran … 



… dass Douglas neben L‘Occitane 
und Nivea bei Google vor allem 
die Eigenmarke pusht.



Darum ist es für Dich relevant:
Die Positionierung des Produktes erfolgt auch 
über den Vertriebskanal 
(Douglas = „Parfümerie-Produkte“)

Douglas und alle D2C-Shops kämpfen 
zusätzlich um die Sichtbarkeit bei Google. 

Diese Kundenströme, Suchvolumina, 
Präferenzen, Klicks, Verfügbarkeit - 
und am Ende auch Absatzdaten – machen wir 
transparent, damit Du steuern kannst. 

Wir kalkulieren unsere Absatzprojektion über 
unser mehrschichtiges Verfahren mit 
bekannten Prosoom-Daten, Prosoom-Suche, 
KI etc. 

Shoplevel-genau. Tages-genau. 
Branchenübergreifend.

Denn eCommerce kennt keine Branchen.



Du interessierst Dich ebenfalls:

Für einen Apotheken-/Shop-Split?

Für andere Marken oder Branchen?

Für weitere Suchpräferenzen der Kunden aus 
unser Suche www.prosoom.com und unserem 
zugrundeliegenden KI-Modell?

Für Marken von Drogerien und Hygiene?

Für weitere Eigenmarken?

Alles das gibt es bei Prosoom.
Melde Dich einfach.

http://www.prosoom.com/
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