
Frage:

Was haben 
eine Wärmflasche,

ein Rollmops, 
ein Sommerhut

und
eine Matratze 

mit Apotheken-
Produkten 

gemeinsam?



Antwort:

Sie teilen sich 93% 
der Customer-Journey 

mit vielleicht Ihren Produkten.

Gewollt oder auch ungewollt.

Aber warum?!
Wir erklären es hier.



Wenn jemand aus 
dem Bereich Pharma

an „Bauchkrämpfe“ und
„Kind“ denkt, 

wird er bestimmt an diese 
drei Apotheken-Produkte mit der 

höchsten Sichtbarkeit denken:





Die meisten Menschen starten aber
ihre CustomerJourney
nicht in der Apotheke, 

sondern bei:

Google

Du glaubst es nicht?



bonsai bremen
hat dazu 

eine spannende Auswertung gemacht:

2 Jahre
500.000.000 Datenpunkte

50 Analysen
Metabefragung und Datenanalyse 

mit Say-Do-Gap-Analyse

👈 Super-spannende Studie 
und auch das Ergebnis:



93% 
der Customer Journeys

starten bei 
Google.

Und dann sehen die Menschen 
plötzlich auch andere Produkte als 

die vorher drei genannten – mit der 
gleichen Sichtbarkeit:





Das sind Produkte, die 
primär in der Apotheke 

verkauft werden. 

Und dann gibt es weitere Produkte, 
die weniger/nicht in der Apotheke

verkauft werden.

Auch diese Produkte sind 
eine potentielle Lösung 

für das generische Problem 
des Kunden.

Und auch sehr gut sichtbar …





Darunter ist nicht nur 
zum Verwechseln ähnliche 

Bärentees und Verpackungen, 

sondern auch die 
die klassische Wärmflasche…



Warum ist das relevant für Dich?

Es gibt einen schönen Spruch dazu: 
„Aus den Augen, aus dem Sinn.“

Umkehrschluss:
Sichtbarkeit gibt Dir Sicherheit, 

dass Dein Produkt 
„im Sinn“ bleibt.



Und somit sind 
alle vorhergenannten Produkte auch 

Lösungen für das Problem des Kunden –
und damit Wettbewerbsprodukte 

zueinander, denn der Kunde kann das 
Geld nur ein mal ausgeben. 

Und die Wettbewerber buhlen 
um die gleichen Werbeplätze –

bei 93% der Kunden.

Und so gibt es auch 
diese „sinnvollen“ Lösungen:



… für „Sun-Protection“ …



… für „erholsamen Schlaf“…



Man kann fast 
ein Spiel 

daraus machen…

Wer findet die passenden Paare?





Die Auflösung gibt‘s am Ende.

Ach ja… und der Hering…



Der Hering im Cover-Bild 
sollte eigentlich ein Rollmops sein

–
nur die KI, 

die das Bild erstellt hat, 
kannte den Begriff 

„Rollmops“ 
nicht. ;-)



… „Rytmospasc“ wurde gesucht…



Rollmops und Herzmittel?
Altes Hausrezept?!

Zufallsaussteuerung?
Kampagne falsch eingestellt?

Bringmeister bzw. Google
werden es wissen. ;-)

Und auch nett dieses Beispiel…



Der Wettbewerb 
könnte sich auch vergrößern, 

wenn man die Keywords 
nicht richtig ausschließt/eingrenzt. 

So findet man dieses hier bei…



… „Verstopfung lösen“ …



Auch ne Lösung?! ;-)



In allen Fällen werden 
die Produkte zu den Keywords 

mit Prosoom transparent 
–

Primär Wettbewerber 
aber auch versehentlich 

genannte Produkte.



Die Kampagnen richtig einstellen 
kannst Du alleine – oder mit 

einer professionellen Agentur
an Deiner Seite 

–
So verhinderst Du nicht nur 

Deinen „Rollmops-Fall“, 
sondern bist schlauer 
als der Wettbewerb:



Mit unserem Partner



Und was nimmst Du hieraus mit?
Nur wer die gesamte Customer 

Journey durchmisst, kennt seine 
wahren Wettbewerber.

Man spricht auch von einer Full-
Funnel-Analyse.

Wir messen alles durch. 
Bis hinunter auf jedes einzelne 

Produkt – auch Rollmöpse.





Und hier die versprochene Auflösung:




