
D2C-Shop – 

Deine große Chance 

im AI-Commerce.

KI-generiertes Bild



Immer mehr Hersteller überlegen, 
mit einem eigenen D2C-Shop loszulegen.

Hier erfährst Du: 
- wie viele Hersteller bereits einen D2C-
Shop haben, 

- erste Gedanken, warum das Ziel 
so wichtig ist – 

- und welche Vorteile es in Bezug 
auf AI gibt. 

Und am Ende gibt es wie immer 
einen kleinen Schmunzler.

Los geht‘s! 

In diesem Artikel werden wir vereinfachend Menopause 

mit Wechseljahren gleichsetzen, wie es meist im 

Internet getan wird, wohlwissend, dass die Menopause 

nur ein Teil der Wechseljahre ist.
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Kurz vorweg:

Ein D2C-Shop ist ein Shop, 
der von dem Pharma-Hersteller oder
in seinem Namen betrieben wird:
 
Online-Shop, Vermarktung, …
bis hin zur Bestellung und Lieferung.

Buy-Buttons und lokale 
Apothekenfinder fallen nicht darunter.

Unter allen gesundheitsbezogenen 
Ergebnissen von Google und Gemini 
sind knappe...
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… 300 Pharma-Hersteller und Marken 
mit ihrer eigenen Seite sichtbar.

Bereits 5,4% aller dieser Pharma-
Hersteller haben einen D2C-Shop. 

Darunter fallen Namen wie…
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Omni-Biotic, Orthomol, Kijimea, 
Weleda, Eubos…

Dass es nie 100% werden können, 
ist klar. Das verhindern die Regularien: 
RX, apothekenpflichtige Produkte etc. 
dürfen nicht über D2C-Shops verkauft 
werden.

Spannend ist der Ansatz von Orthomol:
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10% Willkommensrabatt bei 
Newsletter-Anmeldung, 
ein Treue-Programm – und eine 
Essentialsserie, die es nur online im 
D2C-Shop gibt – mit separaten 
Rabattaktionen.

Kijimea hat zwar auch…
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… ein 10% Geschenk bei Newsletter-
Anmeldung, bindet seine Kunden aber 
über ein Abo-Service an sich – und 
gewinnt neue Kunden über 
Freunde-werben-Freunde für 15 EUR.

Nicht verwunderlich…
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… dass auch Eubos 10% auf Newsletter-
Anmeldungen vergibt. 

Und Weleda ebenfalls.

Scheint Marktstandard zu sein. ;-)

Das Ziel all dieser Maßnahmen ist klar:



Noch näher an den Kunden heran zu 
kommen und von ihm und über ihn zu 
lernen. 

Nicht umsonst heißt es ja
DIRECT2Consumer.

Und je höher die WKZ-Gelder werden, 
desto größer ist die Überlegung… 

Die weiteren Ziele können aber schon 
deutlich voneinander differieren:
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Orthomol verkauft über seinen Shop 
exklusive Produkte, die sich sicherlich 
perspektivisch „rechnen“ müssen. 

Aus dem Setup lässt sich also ableiten: 
Der Shop ist ein Vertriebstool. 

Anders bei Kijimea. Die Produkte 
werden in allen Apotheken verkauft. 

Doch warum sollte …
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... Kijimea dann hier investieren?

Ein/das Ziel von Kijimea ist die 
Verdrängung des Wettbewerbs in der 
Sichtbarkeit. Gelingt gut, oder?

Dieses kostendeckend…



… hinzubekommen, 
wird vermutlich nicht möglich sein: 

Listenpreise im eigenen D2C-Shop in 
der preissensiblen Kaufentscheidung, 
dadurch wenige Klicks, verursachen 
hohe Cost per Click – weil sich Google 
dann wenigstens die wenigen Klicks gut 
bezahlen lassen will.

Das rechnet sich nicht so schnell. Ist 
aber auch nicht schlimm: die Apotheken 
sind ebenfalls sichtbar und machen 
dann mit besseren Preisen den Absatz.

Der D2C-Shop dient also der 
„Verdrängung durch eigene 
Sichtbarkeit“ und ist somit eher 
ein Marketing-Tool.
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Auch das kann ein sehr gutes Ziel 
für einen D2C-Shop sein. 

Setzt voraus, das Unternehmen
denkt die Kanäle vernetzt und 
unternehmerisch. 

Natürlich gibt es noch viele weitere 
Abstufungen.

Wichtig ist: 
im Vorwege das Ziel zu definieren und 
die richtige Alternative auszuwählen.

Und was hat das jetzt mit AI zu tun?

Auf unseren „AI-Commerce Strategy 
Days“ und…
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*Und nebenbei die Agentur einsparen – setzt voraus, man weiß, 

dank unserer Daten, wie die Texte zu erstellen und anzupassen 

sind.

… in unseren Workshops zeigen wir auf, 
was wir mit unseren Daten an 
AI-Insights nachgewiesen haben:

U.a. die Texte und vor allem die 
Textstruktur AI-konform gestalten und 
über die Google-Backends 
zur Verfügung stellen.*

Nur so stellst Du sicher…



… dass Dein Busines auch in Zukunft 
überdurchschnittlich performt.

Wichtig ist dieses jetzt schon anzugehen. 

Denn bald kommt der Universal Cart 
von Gemini. Und dann wir die Customer 
Journey nur AI-gesteuert laufen.

Ach ja…
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… der Schmunzler ist dieses mal eine 
schöne Geschichte, die in den Daten 
auffiel – aber kein D2C-Shop im 
eigentlichen Sinne ist.
 
„Die MEDICE – The Health Family“ 
betreibt einen Shop für „vollwertige, 
nährstoffreiche und natürliche 
Lebensmittel, die …“

Und so kann man dort…
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… u.a. Nussmus, Kaffee… und auch 
Pudding kaufen.

Auch ein potenzielles Ziel eines Shops – 
die Welt ein wenig besser machen. 
Auch wenn er sicherlich 
nicht hochprofitabel ist.

Danke Medice!

Du willst mehr…
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… zu Zielen und Alternativen im 
Bereich D2C wissen?

Und noch mehr Insights wie Du die 
Customer-Journey im AI-Commerce mit 
einem D2C-Shop beeinflussen kannst?

Dann abonniere unserem Channel und 
wende Dich direkt an uns.

Wir sind AI-Commerce.
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