
Eine Abschaltung in fünf Akten.

„Die Zombie-Seiten von Eurapon.“

👆🏼
Swipe for more



Eurapon soll abgeschaltet werden. 
Die Ankündigung.

👆🏼
Swipe for more

Akt eins



Am 25. November
wird angekündigt,

dass Eurapon eingestellt wird…

👆🏼
Swipe for more

Quelle: apotheke adhoc



Google Ads wird deaktiviert

👆🏼
Swipe for more

Akt zwei



Am 13. Dezember werden 

Google Shopping 

und 

Google Adwords

deaktiviert.

👆🏼
Swipe for more
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Dann rauscht auch SEO in den Keller

👆🏼
Swipe for more

Akt drei



Vom 19. bis 24. Dezember

rankt Google

die Seite schon 

schlechter

👆🏼
Swipe for more
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Am 15. Januar ist Schluss… 
denkt man…

👆🏼
Swipe for more

Akt vier



Die Indexierung von Google 

bricht am 15. Januar

ein.

👆🏼
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Doch es gibt immer wieder 
„Zombie-Seiten“

👆🏼
Swipe for more

Akt fünf
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Quelle: Prosoom Market Intelligence



Noch gestern, am 7.3.2023 

von uns erfasst…

weiterhin www.eurapon.de,

aber mit redirect auf

DocMorris und 

dem „neuen Logo“

👆🏼
Swipe for more

http://www.eurapon.de/


Und diese „Zombie-Seiten“
zeigen auch den 

„harten Umstieg“ 
der Kunden

👆🏼
Swipe for more



Der Kunde landet(e) bei 
seiner Customer-Journey
– trotz klarer Kaufabsicht 

(=Produktlink) –
auf einer zentralen 

Landingpage.

Kein produktseitiger 
Redirect.

👆🏼
Swipe for more



Die Kunden sollen nun 
bei DocMorris einkaufen

👆🏼
Swipe for more



Veränderungen für die Kunden – Portfolio 

• Die Verfügbarkeit der Produkte 
ist bei DocMorris deutlich besser

• Auch das Portfolio bei DocMorris 
ist deutlich größer

• Aber was diese Grafik nicht zeigt: 
viele Produkte hatte Eurapon im 
Portfolio – nun aber nicht 
DocMorris.

👆🏼
Swipe for more
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Veränderungen für die Kunden – Preise 

• Durchschnittlicher Preisanstieg von 
+14% über alle gemeinsamen 
Produkte (Gleichgewichtung aller 
Produkte) bei einem Wechsel von 
Eurapon zu DocMorris – im jeweils 
eigenen Shop (nicht Marketplace).

• Bei Marketplaces sind die Sprünge 
noch größer.

👆🏼
Swipe for more

+14%



Aber die Marke Eurapon war sehr schwach und/oder 
die Preisdifferenzierung sehr hoch

• Der eigene Shop wurde bei 
anderen Apotheken im 
Durchschnitt 6x häufiger 
präferiert, im Vergleich zu 
günstigen Preisvergleich-
Plattformen/Marketplace. 

• Ursachen:
• Sehr starke Preisdifferenzierung

über Marketplaces

• Schwache Marke „Eurapon“

Marktdurchschnitt Eurapon

👆🏼
Swipe for moreQuelle: Prosoom Holistic Search & Demand



Funny Fact:

Seit über zwei Monaten offline –
aber noch nicht alle haben es 

mitbekommen…
👆🏼

Swipe for more



Wer also noch nen D€al
machen möchte… 

…landet auf einer 
Fehlerseite.

👆🏼
Swipe for more



Du möchtest ebenfalls alles 
zu Deiner Customer-Journey wissen?

Offsite-Visbility
Onsite-Search

Onsite-Visibility
Pricing, Verfügbarkeit, Bewertungen, Qualitätsindizes

Such- und Nachfrage-Daten

Aller  Versandapotheken, aller Marketplaces, Drogerie, Beauty… 

Realtime?!
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