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Kosmetik selbst zu vermarkten war noch nie so zugänglich wie heute. Gleichzeitig war 
es noch nie so laut. Hunderte neue Marken drängen jedes Jahr in den Markt – viele 
mit großem Mut, wenig Erfahrung und einem Produkt, das sich von anderen kaum 
unterscheidet.

Dieser Leitfaden richtet sich an Gründerinnen und Gründer, die mit einer Idee in der 
Tasche gerade anfangen, ihre D2C-Kosmetikmarke aufzubauen. Wir zeigen, worauf 
es wirklich ankommt – bei der Marke, bei der Community und bei der Positionierung des 
Produkts. Kein Buzzword-Bingo. Keine Theorie ohne Praxis. Nur das, was funktioniert.

Der häufigste Fehler: Gründer starten mit dem Produkt und denken die Marke hinterher. 
Das ist rückwärts gedacht. Frag dich nicht zuerst: Was kann ich herstellen? Frag dich: 
Welches echte Alltagsproblem löse ich – und für wen? Die besten Produkte entstehen 
nicht am Schreibtisch, sondern aus gelebter Frustration. Aus dem Moment, wo du denkst: 
Warum gibt es das eigentlich noch nicht?

Bevor du auch nur über Formeln, Verpackungen oder Preise nachdenken kannst, brauchst 
du Klarheit über drei Fragen:

Deine Antworten darauf sind das Fundament deiner Marke.  
Alles andere – Design, Tonalität, Pricing, Kanalstrategie – baut darauf auf.

Vorwort

1. Markenaufbau

1.1  Positionierung vor Produkt

WER BIST DU UND WARUM SOLLTE DAS 
JEMANDEN INTERESSIEREN?

Für wen machst du das 
und wer bist du, dass 
genau diese Menschen 
dir glauben?

Welches konkrete 
Problem löst du besser 
als alle anderen?

Welches Versprechen 
gibst du und kannst du 
es mit jedem einzelnen 
Inhaltsstoff belegen?

? ? ?
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Eine Marke ist eine Erwartung, die du im Kopf deiner Zielgruppe erzeugst. Sie entsteht 
durch Konsistenz: in der Sprache, im Auftritt, in der Erfahrung.

Und dann ist da noch etwas, das viele unterschätzen: Du selbst bist ein Teil dieser Marke. 
Wer als Gründerin oder Gründer sichtbar Verantwortung übernimmt, schafft Vertrauen 
auf eine Art, die kein Logo und kein Werbebanner ersetzen kann. Deine Geschichte, 
deine Haltung, dein Gesicht – das ist für eine junge D2C-Marke oft wertvoller als jedes 
Mediabudget.

D2C-Marken gewinnen Vertrauen nicht durch Reichweite, sondern durch 
Wiedererkennung und Konsistenz. Wer heute anfängt, gleichmäßig aufzubauen, hat in 
zwölf Monaten einen Vorsprung, den man nicht kaufen kann.

Das gilt besonders für Kosmetik: Dein Kunde gibt etwas auf seine Haut, sein Haar, etc. Das 
ist kein Impuls, das ist Vertrauenssache. Erkläre, was in deinen Produkten steckt und 
warum. Wissenschaftlich fundiert, aber in einer Sprache, die echte Menschen verstehen. 
Transparenz ist kein Nice-to-have. Sie ist dein schärfstes Differenzierungsmerkmal.

Name & Logo

Tonalität

Visuelle Sprache

Markenwerte

Story

Einprägsam, schützbar, skalierbar

Wie sprichst du? (Du/Sie, sachlich/emotional, frech/seriös)

Farbwelt, Typografie, Bildsprache

Was ist dir nicht verhandelbar? (z.B. Nachhaltigkeit, Transparenz)

Warum gibt es dich? Was treibt dich an?

1.2  Markenidentität: Mehr als ein Logo

1.3  Vertrauen kostet Zeit, fang früh an.

Marken-Element Was du festlegen musst:
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Viele Gründer verwechseln Follower mit Community. Der Unterschied ist entscheidend: 
Follower konsumieren. Community-Mitglieder beteiligen sich, teilen, geben Feedback und 
kaufen wieder.

Eine echte Community entsteht, wenn Menschen das Gefühl haben, Teil von etwas 
zu sein. Nicht Kunden eines Unternehmens, sondern Mitglieder einer Bewegung. 
Der Schlüssel dazu: Nutze Social Media nicht als Werbekanal, sondern als dauerhafte 
Begleitung. Erkläre, diskutiere, zeig dich. Aus einzelnen Posts, Videos oder Stories wird so 
über Zeit ein echtes Gespräch – und aus dem Gespräch wird Bindung.

Das klingt kontraintuitiv, aber es ist einer der wirkungsvollsten Hebel im D2C-Aufbau: Bau 
deine Community auf, bevor du launchst. Nicht danach. Wer früh Einblick gibt, erzeugt 
Bindung. Wer Fragen stellt, bevor das Produkt fertig ist, bekommt Antworten, die das 
Produkt besser machen und Menschen, die sich mit dem Ergebnis identifizieren, weil sie 
Teil davon waren.

Bau eine Warteliste auf, bevor du launchst. Wer sich einträgt, ist bereits investiert und wird zum ersten 
Käufer, zum ersten Reviewer, zum ersten Multiplikator. Diese Menschen sind dein wertvollstes Asset.

2.1  Community ist kein Kanal, es ist eine Kultur

2.2  Erst Publikum, dann Produkt

2. Community aufbauen
KUNDEN, DIE FÜR DICH WERBEN

Zeige den 
Entwicklungs-
prozess offen: 
Verpackungs-
entscheidungen, 
Inhaltsstoffe, auch 
Rückschläge.

1

Lass deine 
Community 
mitentscheiden: 
Duft, Konsistenz, 
Name, Feedback 
aus echten 
Gesprächen.

2

Teile Wissen
ohne Kaufabsicht. 
Wer erklärt,  
gewinnt Vertrauen.  
Wer nur verkauft, 
verliert es.

3

Zeig, wer du bist, 
nicht nur, was 
du verkaufst. 
Menschen kaufen 
von Menschen.

4

Praxis-Tipp
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Klassische Werbebudgets sind für Early-Stage-Marken eine Falle. Was wirklich wirkt: 
Menschen, die deine Marke mit echtem Interesse nach außen tragen.

Für den Start gilt: Glaubwürdigkeit vor Reichweite. Ein Creator mit 8.000 engagierten 
Followern, der wirklich zu deiner Marke passt, bringt dir mehr als ein Account mit 200.000 
passiven Zuschauern. Echtheit ist nicht verhandelbar, deine Zielgruppe merkt den 
Unterschied sofort.

Mittelfristig lohnt es sich, ein Netzwerk aus Markenbotschaftern aufzubauen: Menschen, 
die dein Produkt nicht nur empfehlen, sondern wirklich nutzen. Und die das zeigen – im 
Alltag, nicht im Studio.

Du kannst nicht für alle alles sein. Jeder Versuch, es zu versuchen, macht dich 
generisch. Positionierung bedeutet: Du entscheidest bewusst, was du nicht bist.

Die zweite Formulierung schließt Menschen aus und zieht genau dadurch die richtigen an. 
Dasselbe gilt für dein Sortiment: Starte mit einem Hero-Produkt. Einem. Das du in- und 
auswendig kennst, das du mit hundertprozentiger Überzeugung vertreten kannst und das 
dein Versprechen auf den Punkt bringt. Zehn mittelmäßige Produkte launchen ist leichter 
als ein außergewöhnliches, aber nur eines davon baut eine Marke.

2.3  Creator-Marketing schlägt klassische Werbung

3.1  Positionierung ist Auswahl, weniger ist mehr

3. Produktpositionierung
WAS DU ANBIETEST UND WIE DU ES RAHMST

Nicht: 
„Hochwertige Naturkosmetik 
für jeden.“

Sondern: 
„Minimalistische Pflege für Menschen, 
die Inhaltsstoffe verstehen wollen.“
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„Intensive Feuchtigkeit“

„Natürliche Inhaltsstoffe“

„Gut für deine Haut“

„48h Feuchtigkeit – getestet“

„5 Inhaltsstoffe. Keine mehr.“

„Dermatologisch getestet, ohne Duftstoffe“

Schwach Stark

Im D2C-Kosmetikmarkt ist Preiskampf eine Falle. Wer zu günstig ist, weckt Zweifel an der 
Qualität. Wer zu teuer ist, ohne klare Begründung, verliert Early Adopters. Dein Preis ist ein 
Signal. Er kommuniziert, in welchem Segment du spielst. Nimm ihn ernst.

3.3  Pricing: Positioniere dich nicht raus,    
      Aber auch nicht rein

Kalkuliere ehrlich: 
Herstellung, Verpackung, 
Logistik, Marketing und 
deine Marge.

Positioniere dich im 
Premium-Einsteiger-
Segment, wenn du 
Qualität beweisen willst, 
ohne Luxuspreise zu 
verlangen.

Erhöhe den Preis lieber 
einmal als ihn dauerhaft 
zu senken.

1 2 3

Dein Produkt braucht ein klares Versprechen. Nicht „pflegt intensiv“ oder „für strahlende 
Haut“ – das sagt jeder. Sondern ein Versprechen, das spezifisch genug ist, um geglaubt zu 
werden.

Und denk größer als das Produkt: Verkauf keinen Tiegel. Verkauf die Routine dahinter. 
Den Moment am Abend, das Ritual, das Gefühl danach. Produkte, die sich als Teil eines 
Lebensstils verankern, schaffen Wiederholungskäufe. Produkte, die nur ein Problem 
lösen, werden nach der ersten Verwendung vergessen.

3.2  Produktversprechen: Konkret, messbar, glaubwürdig
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4. Launch-Checkliste
BEVOR DU DEN KNOPF DRÜCKST

Markenidentität definiert und dokumentiert

Positionierung klar – Zielgruppe, USP, Versprechen

Produktformulierung finalisiert und qualitätsgesichert

Verpackung konform (INCI, Chargencode, Füllmenge, Warnhinweise)

Rechtliche Prüfung: Markenrecht, Kosmetikverordnung

E-Commerce-Plattform live und getestet

Wunsch-Community aufgewärmt: Warteliste, Social-Media-Präsenz aktiv

Erste PR/Influencer-Kooperationen vorbereitet

Lager- und Versandprozess steht

Retourenprozess und Kundenservice definiert

Was vor dem Launch erledigt sein muss:
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5. wfs cosmetics
DEIN PARTNER VOM ERSTEN TAG AN

Eine starke Kosmetikmarke braucht ein starkes Produkt und das beginnt lange vor der 
Produktion. Es beginnt mit der richtigen Entscheidung: Wen nimmst du an deine Seite?
wfs cosmetics ist ein erfahrener Lohnhersteller im Premium-Segment, spezialisiert auf 
kosmetische Pflegeprodukte. Wir begleiten dich nicht erst, wenn die Formel steht, 
sondern von Anfang an.

Uns ist wichtig, was dir wichtig ist: Ehrlichkeit, Transparenz und eine Zusammenarbeit, die 
auf echtem Vertrauen basiert. Wir sagen dir, was funktioniert und auch, was nicht. Weil wir 
wissen, dass dein Erfolg unser gemeinsamer Erfolg ist.

Unser Ziel ist es, mit dir und deiner Marke zu wachsen. Nicht nur ein Produkt 
herzustellen, sondern etwas zu entwickeln, das langfristig überzeugt – durch Qualität, 
Positionierung und eine Substanz, die deine Kunden spüren.

Was das konkret für dich bedeutet:

Begleitung von der ersten Idee bis weit über das fertige Produkt hinaus

Offene, ehrliche Beratung – ohne versteckte Agenda

Kleinere Mindestmengen für den Einstieg, damit du flexibel bleibst und wir 
gemeinsam wachsen können

Qualitätsgesicherte Prozesse nach aktuellem Kosmetikrecht

Ein Team, das mit dir denkt – nicht nur für dich produziert
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Ob du gerade deine erste Produktidee entwickelst oder kurz vor dem Launch stehst: 
wir sind von Beginn an dabei. Ehrlich, verlässlich, auf Augenhöhe.

anfragen@wfs-cosmetics.de

Lass uns über dein Projekt sprechen. 


