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Kompetenter Service, Qualität einer 
traditionellen vor Ort Apotheke 

und dauerhaft günstige Preise - das 
sind die drei Komponenten, auf denen 
das Erfolgskonzept der apo-rot Ver-
sandapotheke basiert. 
Was auf den ersten Blick unmöglich 
klingen mag, lässt sich an der Unter-
nehmensgeschichte des Familienun-
ternehmens festmachen: Der im Jahr 
2004 gestartete Versandhandel kann 
2010 bereits über 450 Mitarbeiter und 
600 000 Kunden zählen, täglich ver-
lassen über 6500 Bestellungen das 
Haus, das umfangreiche Sortiment 
umfasst etwa 100 000 Produkte aus 
den Bereichen Arzneimittel, Medi-
zinprodukte, Homöopathie, Kos-
metik, Pflege- und Tierbedarf sowie 
Kontaktlinsen(pflege). Seit 2009 ver-
treibt apo-rot über die apo-rot GmbH 
ein stetig wachsendes Sortiment an 
Eigen- und Hausmarken u.a. in den 
Bereichen OTC-Arzneimittel, Gesund-
heitsprodukte und Kosmetik, die so-
wohl im Online-Shop als auch in den 
Apotheken vor Ort erhältlich sind.
In punkto Service steht der Versand-
handel den traditionellen Vor-Ort-
Apotheken in nichts nach: Über 40 
Apotheker und Pharmazeutisch-Tech-
nische Assistenten stehen dem Patien-
ten während der Geschäftszeiten zur 
Verfügung und gewährleisten kom-
petente Beratung und umfangreiche 
Information per Telefon, E-Mail oder 
Fax. Sicherheit und Verbraucherschutz 
werden bei apo-rot groß geschrieben: 
So verfügt der Online-Shop seit eini-
gen Jahren über das orange-blaue Si-
cherheitssiegel des Deutschen Instituts 
für Medizinische Dokumentation und 
Information (DIMDI), das seriöse Ver-
sandapotheken kennzeichnet, die die 
gesetzlichen Anforderungen hinsicht-
lich Arzneimittelsicherheit erfüllen. 

Zufriedene Kundenstimmen sprechen 
für sich: Bei der größten Serviceum-
frage Deutschlands durch die Ser-
viceValue GmbH in Zusammenarbeit 
mit dem Marktforscher Toluna ging 
apo-rot im Branchenvergleich der Ver-
sandapotheken als Sieger hervor. Für 
den Wettbewerb Service-Champions 
wurden im September und Oktober die 
Erfahrungen aktueller und ehemaliger 
Kunden eingeholt, so dass insgesamt 
500.000 Kundenstimmen vorlagen 
und das Ergebnis bestimmten. Gold 
für apo-rot im Branchenvergleich Die 
Branche Versandapotheke wies im Ver-
gleich das stärkste Serviceergebnis auf. 
Gefolgt von Krankenkassen und Auto-
herstellern landete sie auf Platz 1 des 
Branchenvergleichs. In dieser Sparte 
schnitt apo-rot hervorragend ab: 
Von 10 getesteten Versandapotheken 
konnte sich apo-rot hinsichtlich des er-
lebten Kundenservices auf dem ersten 
Rang platzieren.

Von Kooperationen profitieren
Die erfolgreiche Kombination von stati-
onärer Apotheke und Versandapotheke 
bietet apo-rot im eigens entwickelten 
Kooperationsmodell PartnerSein an: 
Inhabergeführte Apotheken können 
sich so, rechtlich und wirtschaftlich 

unabhängig, im Rahmen einer Mar-
kennamenkombinationsstrategie zu 
einer Kooperation entscheiden, die ih-
ren Kunden vor Ort günstige Preise ge-
währt. Dabei bleibt die persönliche Be-
ratung einer Apotheke gewahrt und der 
Apothekenpartner profitiert dennoch 
vom günstigen Einkauf des Versand-
handels. Vom klassischen Pick-up-Mo-
dell distanziert sich apo-rot entschie-
den: „Die Apotheken liefern selbst die 
Rezepte, Kunden unseres Versandhan-
dels können jederzeit ihre Bestellungen 
in einer der Partnerapotheken abholen. 
Anders als bei einigen Mitbewerbern 
haben unsere Vor-Ort-Partner jedoch 
die gleichen günstigen Preise wie un-
ser Online-Shop“, so Christian Strauch, 
stellvertretender Geschäftsleiter des 
Versands, verantwortlich für Marke-
ting und Kooperationen. 
Den stationären Apotheken garan-
tiert apo-rot vier Erfolgsmerkmale 
des Kooperationskonzeptes: Schnell 
einsetzender wirtschaftlicher Erfolg, 
Preisführerschaft, die Öffnung des 
Versandhandels sowie eine faire Part-
nerschaft. Die Partner treten weiterhin 
unter ihrem ursprünglichen Namen 
auf, ergänzen diesen jedoch durch die 
Dachmarke apo-rot. Reichlich Unter-
stützung gehört ebenfalls zum Leis-

tungspaket dazu, so werden etwa Mar-
keting- und Promotionsmaßnahmen 
(beispielsweise bei Aktionen oder Neu-
eröffnungen) von apo-rot finanziert 
und in Absprache mit dem Apotheker 
vor Ort gewährleistet. 
„Neben weiteren Apothekenkooperati-
onen und dem Ausbau der Lagerhallen 
planen wir, am Markt führender Anbie-
ter für den Themenbereich Gesundheit 
zu werden, von Arzneimitteln, über 
Kontaktlinsen bis hin zu Sonnenbril-
len“, so Jörg Dumke im Ausblick auf die 
Zukunft – dauerhaft günstige Preise 
und hohe Qualität werden natürlich 
auch weiterhin die apo-rot Traditions-
linie fortführen. 	 n

unternehmenspräsentation  apo-rot Versandapotheke

Apothekentradition mit Innovationskraft
Vom Familienunternehmen zum perfekt organisierten Versandgeschäft: Die Erfolgsgeschichte apo-rot.

Kein Paradies ohne Schlange

Weitere Informationen

•	 über 600 000 Kunden 
•	 beste Versandapotheke im Test 
•	 dauerhaft über 80 000 Artikel  

im Preis reduziert 
•	 schnelle Lieferung

www.apo-rot.de

Experteninterview  Rowa Automatisierungssysteme GmbH

„Mehr Apotheker erschließen Standortpotenziale durch Automatisierung“
	Warum automatisieren 
Apotheken?

Aus einer Automatisierung des Waren-
lagers ergeben sich drei wesentliche Vor-
teile für die Apotheke: Zunächst haben 
die Apothekenmitarbeiter mehr Zeit für 
ihre Kunden, da die Medikamente auto-
matisch in die Offizin an den Verkaufs-
tisch transportiert werden. Diese Zeit 
kann für zusätzliche Beratung oder Ver-
käufe genutzt werden.  Zweitens haben 
Apotheken mehr Platz durch den Weg-
fall der Schubsäulen und die wesentlich 
kompaktere Lagerung der im Kommis-
sioniersystem. Und drittens können die 
Prozesse – besonders in der Warenla-
gerpflege und der Kundenbetreuung – 
optimiert und gestrafft werden, so dass 
die Apotheke letztendlich besser orga-
nisiert ist und wesentlich wirtschaftli-
cher arbeiten kann. Eine intensivere Be-
ratung führt dann nicht selten auch zu 
einer gesteigerten Kundenbindung.

	Wie funktioniert die Auto-
matisierung mit Rowa genau?

In einem Rowa System werden die 
Medikamente wie in einem Hochre-

gallager größenoptimiert gelagert. Da-
durch passen z.B. in eine drei Meter 
lange Anlage bis zu 12.000 Packungen. 
Nach dem Scannen werden die Packun-
gen eingelagert und später wieder per 
Knopfdruck an die Verkaufstheke der 
Apotheke ausgegeben. Darüber hinaus 
gibt es Erweiterungen wie einen in den 
Automaten integrierten Kühlschrank, 
eine vollautomatische Einlagerung 
oder ein Beratungs- und Abgabeter-
minal. Das Terminal ermöglicht eine 
medikamentöse Versorgung Rund-
um-die-Uhr, bei der sich bei Bedarf ein 
Apotheker zuschalten und den Kunden 
beraten kann.

	4 von 5 Apothekern entscheiden 
sich bei der Automatisierung  
für einen Rowa. Was ist das 
Besondere an Rowa?

Eine Kundin, die bereits drei Rowa Sys-
teme hat, meinte kürzlich: „Die Arbeit 

mit Rowa macht einfach Spass. Die Ab-
läufe werden wesentlich erleichtert und 
man hat einfach das Gefühl, in besten 
Händen zu sein.“ Das gute Gefühl re-
sultiert daher, dass wir neben der guten 
Technik mit Referenzcharakter dem 
Kunden auch größtmögliche Sicher-
heit bieten. Sicherheit im Hinblick auf 
höchste Produktqualität, individuelle 
Beratung, umfassenden Service und 
langfristige Partnerschaft.  Gerade bei 
der Investitionssumme für einen Auto-
maten ist es wichtig, einen wirtschaft-
lich soliden Partner zu haben, der auch 
noch in 10 Jahren gewährleistet, das 
Gerät zu warten und Updates zu liefern. 
Eine Umfrage unter Apothekern bestä-
tigte übrigens dieses „gute“ Gefühl. Mit 
weitem Abstand wurde Rowa zum bes-
ten Apothekenpartner in der Kategorie 
Apothekenautomaten gewählt.	 n

Dr. Christian Klas, 
Geschäftsführer der Rowa Automatisierungssysteme GmbH


