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Nicht erst seit dem Startschuss für das 

eRezept findet sich die Apotheke mit 

den Herausforderungen stetiger 

Digitalisierung konfrontiert.

Die Konkurrenz in der Digitalen Welt 

wird größer – und die Kundennähe 

und der Kundenservice für die 

Präsenzapotheke dadurch immer 

wichtiger.

Den Apotheken muss es gelingen, 

Ihre Beratungs- und Serviceleistung 

vor Ort mit modernen Technologien 

zu verbinden, um die Kunden auch 

über Digitale Kanäle zu erreichen.



Am Beispiel der gematik-App für das 

eRezept kann man gut erkennen, wie 

nah die Entscheidungswege für eine 

Präsenzapotheke und eine 

Versandapotheke für den Patienten 

werden. 

Die Apothekentür selber ist nicht 

mehr entscheidend, da Patienten 

ihren Rezeptwunsch prinzipiell sogar 

schon in der Arztpraxis direkt nach 

Empfang der Verordnung 

ausdrücken können.

Digitale Kanäle aber werden vom 

Versandhandel dominiert… und die 

NGDA möchte Apotheken dabei 

unterstützen, ihr Serviceangebot für 

Ihre Kunden zu erweitern.



Auf alleine über 1 Mrd. 

Versandhandelsumsatz kommt ein 

erheblicher Prozentsatz davon als 

Marketingbudget. DocMorris, Shop-

Apotheke und ihre diversen 

Mitbewerber dominieren das 

Vorabendprogramm im Fernsehen 

und in weitaus deutlicherem Maße 

auch die Onlinewelt.

Die Apotheke muss sich also über 

unterschiedlichste Wege und 

Serviceangebote in den Köpfen der 

Patienten bemerkbar machen… z.B. 

über Incentivierungsmöglichkeiten, 

die auch nachhaltig wirken und 

nachgewiesenermaßen 

funktionieren.

QUELLE: statista, eigene Recherche



Dass Couponing funktioniert, weiß 

man schon seit über 100 Jahren. Es 

bedient ein grundlegendes Bedürfnis 

des Menschen, nämlich das 

Glücksgefühl, quasi als Belohnung, 

weil der Kunde durch sein eigenes 

Mitwirken etwas Sparen kann.

Durch die Verbreitung der 

Smartphones steht mittlerweile auch 

eine Infrastruktur zur Verfügung, in der 

Coupons schnell und punktgenau an 

einen Empfänger adressiert werden 

können. Der Handel nutzt diese 

Möglichkeiten bereits massiv, für 

junge Menschen ist es normal, wenn 

sie über ihr Smartphone an Loyalty-

Programmen teilnehmen. 

QUELLE: Payback (https://www.payback.de/coupons/info)

Quelle: ABDA



Umfragen belegen die Bedeutung für 

den Verbraucher. Der Einfluss von 

Coupons geht sogar so weit, dass er 

bei vergleichbaren Produkten die 

Kaufentscheidung und sogar 

signifikant die Wahl des Geschäfts 

beeinflussen kann.

Auch wenn der Versandhandel 

bereits seit langem mit Coupons und 

Rabatten arbeitet, können 

Apotheken sich genau dieses 

Werkzeug ebenfalls zunutze machen. 



Lassen wir den Ablauf heute mal an 

einem Beispiel durchgehen.

Der Hersteller gewährt auf ein 

Produkt einen Rabatt von 2 EUR und 

spielt entsprechende Coupons in 

einer Kampagne (1) aus. 

Der Kunde bringt den Papier-

Coupon, den er aus einem Magazin 

oder einer Zeitung erhalten hat, in die 

Apotheke mit (2). 



In der Apotheke wird der Coupon 

manuell entgegengenommen und 

geprüft, ob er akzeptiert werden 

kann. Der Kunde erhält den Rabatt 

an der Kasse und die Apotheke 

berechnet einen um 2 EUR 

geringeren Kaufpreis(3).

Der Coupon wird ans Clearinghaus 

weitergeleitet, das mit der 

Verrechnung beauftragt ist (4). 

Der Apotheke wird dieser Rabatt zu 

100 Prozent gutgeschrieben. Die 

Apotheke erhält eine monatliche 

Gutschrift (5). 



Die Apotheke kann so im 

Preismarketing aktiv werden, ohne 

dabei ihre eigene Marge zu 

gefährden. Die Ersparnis wird beim 

Couponing komplett vom Hersteller 

getragen. Gleichzeitig können 

Apotheken von den bedeutenden 

Marketingmöglichkeiten der Industrie 

ebenfalls profitieren.

Selbstverständlich sind in Apotheken 

Couponaktionen nur für rezeptfreie 

Produkte möglich.



Apotheken, die bereits Erfahrungen 

mit Coupons gemacht haben, 

werden wissen:  

Das Handling rund um die 

Abrechnung und Einlösung ist 

ziemlich aufwändig und vor allem 

komplett parallel zum sonst so sauber 

in die Warenwirtschaft integrierten 

Verkaufsprozess abzuwickeln. Das 

macht Arbeit, sorgt für Fehler und 

trägt nicht zum Attraktivitätsgewinn 

von Coupons für die 

Apothekenmitarbeiter bei.



Eine Umstellung auf eine 

elektronische Lösung mit voller 

Integration in die Apothekensoftware 

vereinfacht die Vorgänge zur 

Ausgabe und Einlösung von Coupons 

dramatisch, sodass die Apotheken 

zukünftig in viel stärkerem Maß von 

diesem wichtigen 

Marketinginstrument profitieren 

können.



Die Integration neuer Angebote und 

Dienste in die Warenwirtschaft ist 

aufgrund der Vielzahl an Beteiligten in 

der gesamten Kette jedoch keine 

einfache Aufgabe und schon gar 

keine, die eine Apotheke ohne Partner 

für sich alleine lösen kann. 

Nicht zuletzt seit der Zusammenarbeit 

bei securPharm tauschen sich ADAS 

und NGDA bereits eng miteinander aus 

mit dem Ziel, eine schnellere 

Bereitstellung neuer Angebote durch 

Nutzung vorhandener Technologien 

und Ausbau von Standards zu 

ermöglichen. Beim Couponing konnte 

dies erstmals angewendet werden, 

denn für einen bundesweiten Start 

eines neuen Angebotes muss de facto 

eine Branchenlösung geschaffen 

werden.



Da es mehrere Coupon-Anbieter für 

Apotheken gibt, ist deren Anbindung 

für die Softwarehäuser eine große 

Herausforderung – man kann keine 

Vielzahl unterschiedlicher Anbieter 

unterstützen sondern benötigt einen 

Standardweg, wie Coupons an der 

Datenkasse abgebildet werden. 

Die notwendige Standardschnittstelle 

ist seit 2019 in der Entwicklung.

NGDA hat das Knowhow für schnelle 

skalierbare Übertragungen und kann 

zudem mit N-Ident die Identitäten 

beisteuern, mit denen Apotheken 

sich an einem Dienst anmelden.



Während die 

Apothekensoftwarehäuser ihre 

Standardschnittstelle für 

Apothekensoftwaresysteme 

umsetzen, hat NGDA einen zentralen 

Server entwickelt, der von allen 

Apotheken auch die 

Couponanfrage entgegennimmt. 

An dieses Coupon-Gateway können 

sich die Couponing-Anbieter 

anschließen. Das Routing zum 

richtigen Anbieter übernimmt NGDA.



Der Systemaufbau hat große Vorteile 

für alle Beteiligten, der 

Entwicklungsaufwand muss nur 

einmal vorgenommen werden, 

zudem werden Inbetriebnahme und 

Support weitaus weniger komplex. 

Auch die Couponing-Anbieter 

müssen nur einen Weg umsetzen, um 

die Apotheken technisch erreichen 

zu können.



Zu Beginn wird das System bereits 

neben dem klassischen Coupon-

Clearing, dessen Ablauf vorhin schon 

beschrieben wurde, auch das 

Check-Out-Couponing unterstützen.



Checkout-Coupons werden bedingt 

durch das Kaufverhalten eines 

Kunden generiert und sollen ihn zu 

einem Wiederholungsbesuch 

motivieren. Der Kunde erhält neben 

seiner Ware auch einen Coupon für 

einen Folgeeinkauf. Durch die 

persönliche Übergabe entsteht eine 

andere Bindung zum Unternehmen, 

Apotheken können die Checkout-

Coupons gezielt als Anreiz einsetzen.

Beim Wiederholungsbesuch 

geschieht das Clearing dann auf 

klassischem Weg.



Damit jede Apotheke selber 

entscheiden kann, ob und mit 

welchen Couponpartnern sie 

arbeiten möchte, ist das System 

bewusst marktoffen konzipiert. 

Jedes Softwarehaus kann das Modul 

in seine WAWI integrieren. Sobald der 

Softwareanbieter das Couponing-

Modul umgesetzt hat, steht der 

Zugang zum Coupon-Relayserver 

jeder öffentlichen Apotheke 

kostenfrei zur Verfügung. 

Alle Anbieter von Coupons bzw. alle 

Coupon-Clearing-Plattformen 

können sich ebenfalls an das System 

anbinden.



Die Vorteile sprechen für sich. 

Apotheken erhalten noch in diesem 

Jahr Zugriff auf neue Services, mit 

denen Sie Wettbewerbsnachteile 

gegenüber Versandapotheken 

aufholen können. Die dafür 

notwendigen Prozesse werden in die 

WAWI und damit in den Handverkauf 

integriert. 

Aus Sicht der öffentlichen Apotheken ist 

es auch ein sehr positives Signal, dass 

sich hier alle Marktpartner 

zusammengetan haben, um rechtzeitig 

für den Start des eRezeptes einen 

neuen sinnvollen Service anbieten zu 

können und das Beste: die Finanzierung 

des Systems wird durch die 

Marktpartner übernommen.


