
Raucherentwöhnung:

Wie ein D2C-Player 

die Platzhirsche 

unter Druck setzt.



Die Fitness-Studios sind voll, 
aus dem Januar wird ein Dry-January 
und Rauchen ist plötzlich verpönt.

Es ist Januar. 

Der Monat der guten Vorsätze.

Viele Unternehmen unterstützen uns 
beim Abnehmen, weniger trinken…

So auch im…



…Bereich der Raucherentwöhnung. 

Viele denken sofort an Nikotin-Pflaster, 
Nikotinkaugummi und Nikotin-Spray.

Und viele denken zuerst an klassische 
Marken der Apotheken: 
Nicorette, Nicotinell, Nicotin AL und 
Nikofrenon.

Macht sich der Kunde aber erstmalig 
auf die Reise, sieht er/sie abhängig vom 
Keyword ganz andere Produkte…



… Produkte. 
Unter Raucherentwöhnung, 
Nikotinentwöhnung etc. schaut es 
eindeutig aus. Die Sichtbarkeit der 
Marke Makya ist überwältigend.
Selbst in dem klassischen Umfeld…



… wie Nikotinpflaster, 
Nikotinkaugummi und Nikotinspray 
erscheinen die Anzeigen von Makya.

Um es in Zahlen-Daten-Fakten…



… auszudrücken, schaut es so aus.

Und wenn man die Keywords auch noch 
untereinander mit 
dem Suchvolumen gewichtet…



… erkennt man, welche Suchvolumina 
und Marktrelevanz man erreichen kann, 
auch wenn man sich auf wenige 
Suchbegriffe und Prompts fokussiert. 

Schaut man sich nur die AI-Visibility…



AI-Visibility-Index beinhaltet ChatGPT als auch Gemini und wurde 
erstmalig von Prosoom bereits im April 2024 erhoben. @

… an, so scheint die „alte Welt“ noch in 
Ordnung. Vor allem für Nicorette. 
Unsere Kunden wissen auch warum 
Nicorette so gut im AI-Visibility-Index 
rankt. 

Absatzseitig scheint im Zeitverlauf…



... die Sache im Apothekenmarkt klar. 

Auch wenn man hier den Blick nicht nur 
auf die wachsende Nicorette (primär 
über DocMorris, verkauft 7x so viel wie 
Shop-Apotheke), sondern…

Unsere Absatzprojektion basiert auf einem mehrschichtigen Verfahren, 
AI-optimiert. Shoplevel-genau. Branchenübergreifend
Über 40 Hersteller haben unsere Absatz-Daten mittlerweile validiert und 
für verblüffend genau befunden.



… auch auf Heumann werfen sollte. 

Und Makya?!

Unsere Absatzprojektion basiert auf einem mehrschichtigen Verfahren, 
AI-optimiert. Shoplevel-genau. Branchenübergreifend
Über 40 Hersteller haben unsere Absatz-Daten mittlerweile validiert und 
für verblüffend genau befunden.



Die ersten 10 Tage des Jahres 2026 
starten vielversprechend. 

Bei Makya handelt es sich hier nur um 
„Hardware“. Folgekäufe …

Unsere Absatzprojektion basiert auf einem mehrschichtigen Verfahren, 
AI-optimiert. Shoplevel-genau. Branchenübergreifend
Über 40 Hersteller haben unsere Absatz-Daten mittlerweile validiert und 
für verblüffend genau befunden.



… mit Geschmacksrichtungen werden 
Kunden binden und weitere Absätze 
generieren. Berücksichtigt man die 
aktuellen Verkäufe, verdreifacht sich 
fast der Absatz.
Aber Wettbewerber schlafen…

Unsere Absatzprojektion basiert auf einem mehrschichtigen Verfahren, 
AI-optimiert. Shoplevel-genau. Branchenübergreifend
Über 40 Hersteller haben unsere Absatz-Daten mittlerweile validiert und 
für verblüffend genau befunden.



… nicht.

Die Produkte des Wettbewerbs sehen 
sehr ähnlich aus.

Und auch an Dreistigkeit…



… ist diese Werbung nicht zu 
überbieten. 

Cool, wenn man das alles im Blick hat, 
aber auch weiß, dass zwischen der 
geringen Sichtbarkeit der Produkte 
und dem Absatz…



... ein Zusammenhang besteht.

Deren Sichtbarkeit ist aktuell mäßig – 
und somit auch der Absatz.

Und während viele Apotheken…

Unsere Absatzprojektion basiert auf einem mehrschichtigen Verfahren, 
AI-optimiert. Shoplevel-genau. Branchenübergreifend
Über 40 Hersteller haben unsere Absatz-Daten mittlerweile validiert und 
für verblüffend genau befunden.



…  (oder Hersteller?) Mehrfachsets 
erstellen, um die Kunden mit 
Preisvorteilen zu binden, 
verkauft Makya…



… bereits über die Shop-Apotheke 
deren Produkte. 

Du möchtest…



… wissen wie erfolgreich?!

Auch diese Info gibt es nur bei uns. 

Unsere Absatzprojektion basiert auf einem mehrschichtigen Verfahren, 
AI-optimiert. Shoplevel-genau. Branchenübergreifend
Über 40 Hersteller haben unsere Absatz-Daten mittlerweile validiert und 
für verblüffend genau befunden.



Wir kommen aus 
dem Bereich eCommerce.

Wir denken und analysieren immer 
übergreifend und vernetzt – 
branchenübergreifend, produkt- und 
shoplevel-genau.

Die gesamte CustomerJourney: 
von Sichtbarkeiten bis hin zu Absätzen.

Du willst mehr zu den Themen wissen?

Dann abonniere unserem Channel und 
wende Dich direkt an uns.
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