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CustomerJourney-Success-Quadrant:

 
DocMorris & Medpex 

gewinnen deutlich hinzu.



Mit unserem
CustomerJourney-Success-Quadranten 

vereinen wir zwei kaufrelevante Faktoren: 

Visibility und Preisstellung.

So sieht er aus:



Niedrigere Preise,
Niedrigere Google-Sichtbarkeit

Niedrigere Preise, 
Höhere Google-Sichtbarkeit

Höhere Preise,
Niedrigere Google-Sichtbarkeit

Höhere Preise, 
Höhere Google-Sichtbarkeit

Und das heißt es konkret:



Was nützt einem der coolste Preis, 
wenn ihn keiner sieht.

und
Was nützt einem der sichtbarste Preis, 

wenn ihn keiner cool findet.



So ist der unangefochtene Preisführer die
 

Petersberg-Apotheke



Quelle: Prosoom Market Intelligence



Es kann nur keiner 
deren Preise cool finden:

Sie sind bei Google unsichtbar.

Anders viele Marktführer…



Quelle: Prosoom Market Intelligence



Es sind schon deutliche Veränderungen 
im Vergleich zu 2/2023 zu erkennen:



Quelle: Prosoom Market Intelligence

• Signifikante Verringerung der Visibility 
bei Google

• Preisstellung verschlechtert sich für 
Endkunden im Vergleich zum 
Wettbewerb



Quelle: Prosoom Market Intelligence

• Signifikante Vergrößerung der Visibility 
bei Google sowohl für medpex als auch 
DocMorris

• Preisstellung bei medpex verbessert 
sich für Endkunden im Vergleich zum 
Wettbewerb sprunghaft.

• Preisstellung bei DocMorris 
verschlechtert sich leicht für Endkunden 
im Vergleich zum Wettbewerb.



Quelle: Prosoom Market Intelligence

• Signifikante Verringerung der Visibility 
bei Google

• Preisstellung verbessert sich aber im 
gleichen Zuge für Endkunden im 
Vergleich zum Wettbewerb.



Quelle: Prosoom Market Intelligence

• Sanicare und mycare sind weiterhin 
wenig sichtbar. 

• Die Preisstellung bei Sanicare und 
mycare verbessert sich für Endkunden 
im Vergleich zum Wettbewerb.



Fazit:

Viele im Februar 2022 sehr sichtbare Apotheken 
verlieren Visibility. 

DocMorris & Medpex gewinnen hinzu. 
Die Preisstellung verändert sich ebenfalls bei 

Medpex im Vergleich. 

Wir schließen daraus 
einen aktiven Vorgang,

ggf. eine Neupositionierung. 



Der 
CustomerJourney-Success-Quadrant 

ist je Marke und 
je Produktkategorie 

unterschiedlich.

Auch für Deine Marke.



Diese Faktoren haben einen Einfluss auf den 
Erfolg in der CustomerJourney, 

was Positionierung und Kaufbarkeit 
Deiner Marke angeht.

Weswegen unsere Analyse auch 
CustomerJourney-Success-Quadrant heißt.

… und wie optimierst Du Deine WKZ?



Coming soon:
CustomerJourney-Success-Quadrant 

für Marketplaces.
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