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Scale-up Al fur Online- und stationare Apotheken - Was bedeutet das allgemein flir den E-Commerce und im
Besonderen flir Online-Shops?



Heinrich Meyer

Vorsitzender BVDVA und Inhaber
von Sanicare

@ X

Herzlich Willkommen!

Der 19. BVDVA-Kongress liegt vor uns. Stimmen
Sie sich mit diesem Trailer gerne ein!

Der BVDVA-Vorstand und die BVDVA-
Geschaftsfihrung freuen sich, Sie auch 2026
wieder in Berlin im Steigenberger am Kanzleramt
begriBen zu durfen.

Sie mochten sich einen Eindruck von der
Veranstaltung verschaffen? Klicken Sie oben auf
den Reiter "Ruckblicke" oder fur 2025 einfach hier.

Unser Thema bleibt die innovative
Arzneimittelversorgung fur alle. Die Details finden
Sie im Programm, das sich im Aufbau befindet.

Inr Heinrich Meyer



Unser Thema bleibt die innovative
Arzneimittelversorgung fur alle. Die Details finden
Sie im Programm, das sich im Aufbau befindet.



So — lasst

uns eine geniale
Prasentation
machen!

Los geht’s!

Los geht's!

Los geht's!




Liebes Chat GPT - das top Thema des Der 19.
BVDVA-Kongress bleibt die innovative

Arzneimittelversorgung fur alle. --> Frage 1 - top
Strategie Level: wie bewertest du denn die

aktuelle innovative Arzneimittelversorgung fur
alle aus Sicht von Kunden



Marcus, wenn ich die Frage wirklich aus Kundensicht und auf Top-Strategie-Level beantworte, dann ist

die Antwort unbequem:

Die Arzneimittelversorgung in Deutschland ist heute bereits sehr gut.
Die innovative Arzneimittelversorgung dagegen wird vom Kunden haufig gar nicht als innovativ

wahrgenommen.
Der durchschnittliche Kunde bewertet Arzneimittelversorgung nicht nach:

e CardLink

e E-Rezept-Technologie
e Lieferketten

e GroBhandelsstrukturen
e Apothekenrecht

e Plattformokonomie

sondern nach vier simplen Fragen:

1. Bekomme ich das richtige Medikament?
2. Bekomme ich es schnell?

3. Bekomme ich Hilfe, wenn ich sie brauche?
4. |st es einfach?

Und genau dort gibt es aus Kundensicht noch erhebliche Defizite.



Was Kunden heute erleben

Die Versorgung ist gut ...

Deutschland gehort weltweit zu den Landern mit einer sehr hohen Versorgungssicherheit.

Die meisten Medikamente sind verfugbar.
Die meisten Rezepte werden eingelost.

Die meisten Patienten erhalten ihre Therapie.

Das Grundsystem funktioniert.

... aber das Erlebnis ist oft schlecht

Ein Kunde hat heute haufig folgendes Erlebnis:

e Arzttermin

e Rezept

e Apotheke

e Medikament nicht vorratig
e zweite Apotheke

e Ruckfrage bel Arzt

e erneuter Weg



oder:

e E-Rezept erhalten

e App herunterladen

e Krankenkassenkarte verbinden
e |dentifizierung

e \Versand auswahlen

Fur Brancheninsider wirkt das innovativ.

Fur Kunden wirkt es oft kompliziert.



Die eigentliche Innovation fehlt

Aus Kundensicht geht es nicht um Arzneimittelversorgung.
Es geht um Gesundheitsversorgung.

Der Kunde denkt:

.lch habe ein Problem. Hilf mir.”

Er denkt nicht:

‘lch benotige einen innovativen Arzneimittelversorgungsprozess.”

Das klingt banal, ist aber strategisch entscheidend.



Die groBte Schwache des Systems

Das System ist noch immer produktzentriert.

Der Kunde mochte aber losungszentriert betreut werden.



FIRSTPRINCIPAL -~ DAUEROPTIMIERUNG
THINKING VS, IMBESTEHENDEN

DIE ZUKUNFT NEU ERFINDEN DAS GESTERN VERBESSERN

l,,/—[Z

GRUNDLAGEN
HINTERFRAGEN

Warum existiert es?
Was ist das echte
Problem?

VON GRUND AUF
NEU DENKEN
Unabhéangig von

bestehenden Losungen
und Annahmen.

NEUE MOGLICHKEITEN
ENTDECKEN

Radikale Innovation
statt kleiner Schritte.

GROSSE SPRUNGE
ERMOGLICHEN
Disruptive Wirkung.
Nachhaltiger Vorsprung.

BESTEHENDES
AKZEPTIEREN

So war es schon immer.
Rahmen bleibt gleich.

KONTINUIERLICH
VERBESSERN

Kleine Anpassungen.
Schritt fur Schritt.

EFFIZIENZ STEIGERN

Prozesse optimieren.
Kosten senken.

WETTBEWERB FOLGEN

Reagieren statt
fuhren.

ERGEBNIS:

\?‘ ERGEBNNIS: _/ KURZFRISTIGE GEWINNE. KEIN DURCHBRUCH.
—/ NEUE MARKTE. NEUE WERTE. NEUE ZUKUNFT. AUSTAUSCHBARKEIT.

P i

) DIE ENTSCHEIDUNG:
32/ NEU DENKEN ODER NUR VI

N




1. Sofortige Orientierung 2. Sofortige Verfugbarkeit

3. Therapie statt Packung

Der Kunde mochte nicht:

e |buprofen kaufen
e Blutdrucktabletten kaufen
e Allergiemittel kaufen

Er mochte:

e keine Schmerzen haben
e gesunden Blutdruck haben
e keine Allergiesymptome haben

Das klingt ahnlich, ist aber strategisch ein vollig anderer Markt.



4. Begleitung statt Transaktion

Die meisten Gesundheitsprobleme entstehen nicht durch fehlende Medikamente.

Sie entstehen durch:

e falsche Einnahme
e Therapieabbruche
e mangelnde Motivation
e fehlendes Wissen

Die Zukunft liegt deshalb in:

e Erinnerungen

e Coaching

o KIl-Begleitung

e Gesundheits-Communities



Meine Top-Level-Bewertung

Wenn der BVDVA-Kongress uber ,innovative Arzneimittelversorgung fur alle” spricht, dann ist das ein
wichtiges Thema.

Aber aus Kundensicht wurde ich die Frage gro3er formulieren:

+Wie schaffen wir die innovativste Gesundheitsversorgung fur alle?”

Denn Arzneimittelversorgung ist aus Kundensicht kein Ziel.
Sie ist nur ein Mittel zum Zweck.
Der Kunde will nicht versorgt werden.

Der Kunde will gesund werden, gesund bleiben und dabei moglichst wenig Aufwand haben.



DIE GROSSTE VERSCHIEBUNG IM GESUNDHEITSMARKT

McKinsey Future of Wellness Report 2024/2025

Verbraucher investieren zunehmend in Gesundheit - nicht erst in Krankheit

VERBRAUCHER VERANDERN IHR VERHALTEN DIE GROSSTEN WACHSTUMSKATEGORIEN

GLOBALER WELLNESS- &
PRAVENTIONSMARKT

O Gesundheit ist eine hohe Prioritat 8 2 0/ Mentale Gesundheit
A 2  Zustimmung global 0
L] | >
/__,7 _, B i L L I O N E N Schlafoptimierung
y 4 ‘ : @ Investieren aktiv in Pravention 79 0/
a ; i 0
e g U S D SRSt NG gLevel Bewegung & Fitness
Nutzen digitale Gesundheitsangebote 0 .
. : ; Ernahrun
@ Weltweites Marktvolumen D Mindestens gelegentlich 60 %+ g
x>
5 : Wiinschen personalisierte Wearables & Biomonitoring
-
/gy Einer der am schnelisten Gesundheitslésungen 70 %+

a0} wachsenden Gesundhetsmarkte Zustimmung global Personalisierte Gesundheit

Quelle: McKinsey Future of Wellness Survey 2024 (n > 5.000 Konsumenten weltweit)

VERANDERUNG DER WERTSCHOPFUNG

MORGEN
Krankheit Arzt Rezept Apotheke Medikament Gesundheit Pravention Daten Personalisierung Begleitung Therapie

(@/) DIE ZENTRALE ERKENNTNIS VON MCKINSEY: V.ert.)rauch.er kaufen nicht me.hr nur Therap!e.
Sie investieren zunehmend in gesund bleiben.

@ Quellen: McKinsey Future of Wellness Report 2024 | McKinsey Future of Wellness Report 2025 | McKinsey Consumer Health Survey
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Gesponserte Produkte

20% RABATT

20% RABATT

20% RABATT

20% RABATT

Voltaren

Schmerzgel for...

13,26 € 17 £
DocMorris

Rabattcode
110,53 €/1kg
+3,99 € Versand
Von Producthero

Voltaren

Schmerzgel Fo...

13,26 € 17£€
medpex
Rabattcode
110,53 €/1kg
+3,49 € Versand
Von Producthero

Voltaren

Schmerzgel for...

18,00 €

Shop Apotheke...

120,00 €/1kg

+3,99 € Versand
(7k+)

Von billiger.de

Voltaren
Schmerzgel for...
18,00 €
Shop Apotheke...

782,61 €/1kg
+3,99 € Versand

Von Shopping ...

Voltaren

Schmerzgel Fo...

14,12 € + mehr
medizinfuchs.de

10+ weitere An...

Voltaren
Schmerzgel for...

10,78 € 13-£€
DocMorris

Rabattcode
134,70 €/1kg
+3,99 € Versand
Von Producthero

Voltaren

Schmerzgel Fo...

10,80 € 14-€
medpex

Rabattcode
135,00 €/1kg
+3,49 € Versand
Von Producthero

Diclox forte -
Schmerzgel mit...
11,20 €
apodiscounter.de
75,27 €/1kg
+0,99 € Versand
19 € Mindestbe...
Von Google
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Finde den besten Preis

Top 10 Produkte

Schmerzgele

4
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Voltaren Schmerzgel
ab 6,98 €

Rubaxx CBD Gel Plus
ab 23,53 €

Diclox Forte 20mg/g Gel
ab 3,59 €

Diclofenac AL Schmerzgel
forte 20 mg/g

ab 4,08 €

Doc Ibuprofen Schmerzgel
5%
ab 5,90 €

Diclofenac Gel
ab 2,68 €

Diclo ratiopharm
Schmerzgel

ab3,35€

RubaXX Cannabis CBD Gel
(180ml)

ab 27,58 €

Diclo-ADGC Schmerzgel

. forte 20 mg/g

ab 1,94 €

=il =f
=
Alle Varianten 30g 100g
ab ab ab
414 € 414 € 10,50 €
138,00 €/kg 138,00 €/kg 105,00 €/kg

L

Vertrauenswiirdige Shops

) Yele e
150¢g 180¢g 2x
ab ab ab
14,26 € 20,25 € 3¢
95,07 €/kg 112,50 €/kg 1
Uber 25 Jahre Erfahrung

QDLTIHT THITIH MITIDOWELATI Uliu ><

verpasse kein Prime Day Angebot.

d

Experten-Testberichte

Preisvergleich

Angebotsbezeichnung

Voltaren Schmerzgel forte

‘:‘ Sofort lieferbar

Preis & Versand

23,2 mg/g Gel30g

Voltaren Schmerzgel forte

4,14 €

138,00 €/kg
8,13 € inkl. Versand

Preis inkl. Gutschein

Gratisversand ab 22,90 €

23,2 mg/g Gel30g

Voltaren Schmerzgel forte

4,14 €

138,00 €/kg
8,13 € inkl. Versand

Preis inkl. Gutschein

Gratisversand ab 23,90 €

23,2 mg/g Gel mit
Diclofenac 30 g

VOLTAREN Schmerzgel

4,44 €

148,00 €/kg
8,39 € inkl. Versand

Preis inkl. Gutschein

Gratisversand ab 15,00 €

4,88 €

forte 23,2 mg/g_ |30 STK

VOLTAREN Schmerzgel

162,67 €/kg
9,77 € inkl. Versand

5,26 €

forte 23,2 mg/g30g

17NN £/l

‘7‘ Ohne Riicksendekosten

Zahlungsarten*

PayPal
VISA

AMERICAN
EXPRESS

PayPal
VISA

AMERICAN
EXPRESS

PayPal
VISA

AMERICAN
EXPRESS

PayPal
(
Lonazenpay |

PayPal

Rechnung
L
[ soron.

Rechnung
L
[ oo

Rechnung

Lastschrift

'VISA

Vorkasse

Rechnung

\Inrkacca

Lieferung

e Lieferung:
bis Do. 11.06.
DHL Hermes

trans-o-flex] TOF

® Riicksendung 14 Tage
kostenfrei

e Lieferung:
bis Do. 11.06.
Hermes DHL

trans-o-flex| TOF

® Riicksendung 14 Tage
kostenfrei

® Lieferung:
bis Fr. 12.06.
DHL

o Lieferung:
bis Fr. 12.06.
DHL GLS

® Lieferung:
hia NAa 11 N&

Sortieren nach:

Shop & Shopbewertung

48

@ DocMorris
(7150)

Shop-Details

Y48

medpex
~——— (2071)

Shop-Details

® medikamente- 3:8

per-klick.de (647)

Shop-Details

N a7
apotheker.com (174)

Shop-Details

SparMed® * 3°

Preis Gesamtpreis

Zum Shop

Zum Shop

Zum Shop

Zum Shop




Drogerie & Korperpflege > Medizin & Erste Hilfe » Rezeptfreie Medikamente > Schmerzen & Fieber

Flir Vollansicht hier klicken

Voltaren Schmerzgel forte 23,2 mg/g Diclofenac Gel, 150g, bei
akuten Riickenschmerzen, Muskelschmerzen und

Gelenkschmerzen

Besuche den Voltaren-Store

4,7 kK Kkdrwv (3.692) | Diese Seite durchsuchen

~

GrolRe: 150 g (1er Pack)
i N\ 4 4 N [
180g+5 150 g (1er 30 g (ler 100 g (1er 180 g (1er
Pflaster Pack) Pack) Pack) Pack)
45,94€ 24 Optionen ab 24 Optionen ab 26 Optionen ab 26 Optionen ab
(255,22€ / kq)
GRATIS Lieferung 25,33 € 9,78 € 20,53 € 28,10 €
Donnerstag
. » | (. /O
Marke Voltaren
Artikelgewicht 150 Gramm

ArtikelmaRe LxB xH
Anzahl der Artikel

Form

Anzahl der Einheiten

Nettogewicht des

v Mehr anzeigen

45 x 210 x 55 Millimeter

1

Gel

150.0 gramm
150 Gramm



wo bekomme ich dieses Produkt am
gunstigsten: Voltaren Schmerzgel forte 23,2
mg/g 150 g

Worked for 2 Minuten >

Stand heute (09.06.2026) finde ich fur Voltaren Schmerzgel forte 23,2 mg/g, 150 g online diese
gunstigen Optionen (Einzelpackung, ohne Rezept; Versandkosten konnen sich andern):

e apo-discounter 2: 21,59 €, Versandkosten innerhalb Deutschlands 0,99 € = Gesamt 22,58 €

N apodiscounter.de N apodiscounter.de

e SHOP APOTHEKE ~: 22,59 €, [aut SHOP APOTHEKE ab 19 € versandkostenfrei = Gesamt 22,59 €

¥ shop-apotheke.c... ¥ shop-apotheke.c...

e medpex 7: 21,39 €, Versandkostenanteil bis 23,90 €: 3,49 € = Gesamt 24,88 € m medpex.de

fedoe) -
i customerservice....

e DocMorris 7: 22,79 €, Versandkosten 3,99 € (sofern keine Versandkostenfreiheit greift) = Gesamt

26,78 € @ docmorris.de @ docmorris.de

Tipp: Wenn du sowieso noch etwas Kleines mitbestellst (z.B. Verband/Arzneiteeschale etc.), kann sich der
Gesamtpreis durch entfallende Versandkosten verschieben—dann wird u.U. medpex (niedrigere
Produktkosten) interessant.



wo bekomme ich dieses Produkt am gunstigsten: Voltaren
Schmerzgel forte 23,2 mg/g 150 g

Das Produkt Voltaren Schmerzgel forte 23,2 mg/g in der 150-g-Tube ist am gunstigsten
uber Online-Apotheken erhaltlich, wo die Preise bei ca. 17,80 € starten. Da sich die
Angebote und Versandkosten der einzelnen Versandapotheken taglich andern, nutzen Sie
am besten ein spezialisiertes Vergleichsportal. ® Medipreis.de +1

{2 Die besten Portale fiir den aktuellen Bestpreis

MediPreis: Direkt zum Voltaren Schmerzgel forte 150 g Preisvergleich auf MediPreis.
Hier sehen Sie tagesaktuelle Rabatte von uber 40 Versandapotheken.

Sparmedo: Alternativ listet das Portal Sparmedo fur Voltaren Forte 150 g gunstige
Kombinationen inklusive Versandkosten auf.

Idealo: Uber die Plattform Idealo fiir Voltaren Forte finden Sie ebenfalls Marktplatz-
Angebote. @ !dealo +4

Tipps zum Geldsparen beim Kauf

Versandkosten beachten: Der reine Produktpreis ist oft sehr niedrig (z. B. bei
kleineren Anbietern ab ~17,83 €), es kommen aber meist 4,00 € bis 6,00 €
Versandkosten hinzu. @ MediPreis.de +1

Freigrenze nutzen: GroBe Online-Apotheken wie DocMorris oder medpex bieten das
Gel fur ca. 21,00 € an, liefern aber ab ca. 25,00 € Bestellwert komplett
versandkostenfrei. Legen Sie ggf. ein weiteres Alltagsprodukt (z. B. Pflaster oder
Vitamine) in den Warenkorb, um den Gesamtpreis zu drucken. ® DocMorris +2




welches ware das: Gunstigere Generika wahlen: Wenn Sie
maximal sparen mochten, suchen Sie in den Portalen nach ...

Das bekannteste und exakte Generikum fur Voltaren Schmerzgel forte ist Diclox forte 20
mg/g_Gel von ratiopharm. @

Auch wenn auf der Verpackung ,,20 mg/g” angegeben ist, entspricht dies in der Wirkung
exakt den ,,23,2 mg/g” von Voltaren, da ratiopharm die Menge des reinen Wirkstoffs
(Diclofenac) ausweist, wahrend Voltaren das schwerere Salz (Diclofenac-Diethylamin)
deklariert.

Glinstige Alternativen im Uberblick

Wenn Sie in Preisportalen nach Alternativen fur die 150-g-Tube suchen, sind dies die
besten Spar-Optionen:

* Diclox forte (ratiopharm): Das direkte Konkurrenzprodukt zu Voltaren Forte. Eine 150-
g-Tube kostet im Online-Vergleich oft nur rund 11,50 € (wahrend Voltaren meist bei
ca. 18,00 € bis 22,00 € liegt). <> apo-in Versandapotheke +4



Liebes Chat GPT - dank dir fur deine
Einschatzung - ab wann wird denn mein Al
Agent in Deutschland fur mich meine
Medikamente bestellen - also die reine Order
und Bezahlung ubernehmen - beil Chronikern,
bei RX und bei OTX Produkten - differenziert
danach und ab wann ein Roboter meine
Lieferung abholen::: Marcus, wenn ich die Frage
wirklich aus Kundensicht und auf Top-Strategie-

Level beantworte, dann ist die Antwort
unbegquem:



Meine Einschatzung:

2027-2029
werden die ersten relevanten Kunden ihren personlichen Kl-Agenten regelmafig OTC-Produkte bestellen
lassen.

Dann sagt man:

,Sorge dafur, dass ich immer Nasenspray, Ibuprofen chatgpt.com - Geschaftstiinrer von ergobag JS€ habe

Der Agent erledigt den Rest.



Chroniker mit Dauermedikation (RX)

Das wird vermutlich sogar schneller kommen.

Warum?

Weil die Entscheidung gar nicht jedes Mal neu getroffen werden muss.
Der Agent weil3:

e Marcus nimmt Medikament X

e DosierungY

e Rezept lauft aus

e Arzt muss neues Rezept ausstellen

Der Agent konnte kunftig:

o Arzt kontaktieren
e E-Rezept anfordern

Verfugbarkeit prufen
e Apotheke auswahlen
e Bestellung auslosen

Meine Prognose:
2028-2030

werden viele Chroniker ihre Versorgung weitgehend automatisiert haben.



Neue RX-Medikamente

Das dauert am langsten.
Hier reden wir uber:

e Diagnose

e Therapieentscheidung
e Risiken

e Wechselwirkungen

Da wird der Mensch deutlich langer im Prozess bleiben.

Meine Einschatzung:

2032-2035

wird KI den GrofBteil vorbereiten.

Die finale Freigabe wird aber meist noch Arzt oder Apotheker ubernehmen.

Dann lautet die Frage nicht mehr:

Welches Medikament brauche ich?”

Sondern:

,Stimme ich der von Kl und Arzt vorgeschlagenen Therapie zu?"



Wann bezahlt der Agent selbst?

Auch das kommt uberraschend schnell.

Ich glaube:

2027-2028

werden Agenten eigene Zahlungsbudgets verwalten.

Beispiel:
Gesundheitsbudget: 300 € pro Monat.

Innerhalb dieser Grenzen darf der Agent selbst bestellen.
AuBerhalb braucht er eine Freigabe.

Genau wie heute Firmenkreditkarten mit Limits.



Wann holt ein Roboter Medikamente ab?

Jetzt wird es deutlich langsamer.

Lieferroboter

In einigen Stadten gibt es das heute schon.

Starship Technologies oder ahnliche Systeme zeigen bereits, dass Medikamente autonom transportiert

werden konnen.

Meine Prognose:

2030-2035

werden Lieferroboter in dicht besiedelten Stadten normal.
Vor allem:

e Seniorenresidenzen
e Krankenhauser

e Pflegeeinrichtungen
e |nnenstadte



Meine personliche Wette fur die Branche

Wenn ich auf die nachsten zehn Jahre blicke, dann wurde ich nicht darauf wetten, dass Menschen kunftig
selbst Medikamente bestellen.

lch wurde darauf wetten, dass Menschen kunftig KI-Agenten beauftragen.
Heute:

Mensch - App = Apotheke

Morgen:

Mensch = Kl-Agent - Gesundheitsokosystem - Apotheke

Der Kunde wird dann nicht mehr sagen:

,Bestell mir mein Medikament

Sondern:

.Sorge dafur, dass ich gesund bleibe und meine Medikamente nie ausgehen

Der Agent organisiert Rezepte, Bestellungen, Lieferungen und Erinnerungen selbststandig innerhalb der
vom Kunden definierten Regeln.



Damit verschiebt sich die zentrale Frage fur die Branche.

Nicht mehr:

“Wer verschickt Medikamente am schnellsten oder gunstigsten?”

Sondern:

“Wer wird Teil des intelligenten Gesundheitsassistenten des Kunden?”

Die eigentliche Innovation der nachsten zehn Jahre wird deshalb moglicherweise nicht die digitale

Arzneimittelversorgung sein.

Sondern die Entwicklung einer Gesundheitsversorgung, die proaktiv, personalisiert und agentengesteuert

funktioniert.



DIE VERGANGENHEIT (bis ca. 2020) -

.

S — , “\

GOOGLE WEBSITES ARZT APOTHEKE

Informationen vergleichen & Empfehlung & Medikamente &
suchen bewerten Diagnose Beratung



Y DIE GEGENWART (2025/2026)

ChatGPT

schnell, verstandlich,
orientierend

. Google

- tiefere Infos,

Web & Quellen

Alexa

sprachbasiert,
handh-free

ARZT
Freigabe &
Entscheidung

APOTHEKE

Lieferung &
Betreuung



» STRATEGISCHE BEDEUTUNG FUR APOTHEKEN

BISHER: Der Kunde entscheidet selbst

MORGEN: Der Kl-Agent entscheidet voraus

Patient Google Apotheke KI-Agent Apotheke
v Der Kunde delegiert immer mehr. & welcher Apotheke welcher Alternative
v/ Der Kl-Agent trifft die Vorauswahl bei v| welchem Produkt @ welchem Lieferweg




4. DER ARZT WIRD NICHT VERSCHWINDEN
ABER SEINE ROLLE VERANDERT SICH MASSIV

Arzt = Informationsquelle P B Arzt = Freigabe +
+ Diagnose + Therapie g % X Empathie +
SR Verantwortung

MORGEN \ R\ | EMPATHIE
| | Verstehen. Zuhoren. Mensch sein.

Kl =
Informationsquelle / @ VERANTWORTUNG

Entscheiden. Abwagen.
Fur den Menschen eintreten.

a8 FREIGABE
::Pi ﬁﬁ/ﬁ @ Bewerten. Freigeben. Im Sinne

des Patienten handelin.

7 T e =
GOOGLE, MCKINSEY UND ZAHLREICHE FORSCHUNGSARBEITEN |
BESCHREIBEN GENAU DIESE ENTWICKLUNG:

DER MENSCH BLEIBT DORT UNVERZICHTBAR,
WO VERTRAUEN, VERANTWORTUNG UND KLINISCHES URTEILSVERMOGEN NOTWENDIG SIND.




APOTHEKEN
DER KI-AGENT DES KUNDEN.

HEUTE o DER AGENT ENTSCHEIDET KUNFTIG:

Apotheke = Ort + Bestand @ R

+ Beratung + Abgabe

_ WELCHES PRAPARAT
MORGEN

WELCHE ALTERNATIVE

KI-AGENT e

Dein digitaler Gesundheits-Assistent WELCHER PREIS

s E | WELCHE LIEFERUNG

DANK KI WIRD DIE APOTHEKE TEIL EINES INTELLIGENTEN, PERSONALISIERTEN
GESUNDHEITS-OKOSYSTEMS.

N\
|

DER KUNDE 2 DER AGENT q DIE APOTHEKE
DELEGIERT. ORCHESTRIERT. ne LIEFERT.




MCKINSEY-PROGNOSE PROGNOSE Bi5 203
3-5 BILLIONEN USD AGENTIC COMMERCE BIS 2030 A -

Umsatzvolumen durch

Kl-Agenten werden zum neuen Zugangspunkt zwischen Konsumenten und Handlern Agentic Commerce weltweit
WAS IST AGENTIC COMMERCE? RIESIGES MARKTPOTENZIAL WARUM DAS EIN SPIELVERANDERER IST
KI-Agenten handeln im Auftrag des Kunden - McKinsey schatzt das durch KI-Agenten vermittelte

sie finden, vergleichen, entscheiden und kaufen. Umsatzvolumen bis 2030 auf 3-5 Billionen USD. @ icengan gneUpenton

Schneller, einfacher, personalisiert

UMSATZVOLUMEN AGENTIC COMMERCE (GLOBAL)

3 v Entscheidungshoheit verlagert sich
in Billionen USD A
9 —> @ 9 @ Bl vom Menschen zum Agenten
‘73¢ Agenten greifen tber APIs und Plattformen
KUNDE KI-AGENT HANDEL LIEFERUNG direkt auf Handler zu
gibt Ziel vor versteht, plant fhrt Bestellung zum Kunden ~0,6-1,2 = .
und entscheidet aus 7 Handler werden nach Datenqualitat,
~0,1 - al Verfiigbarkeit, Preis und Service gerankt
2024 2026 2030 . ;
Der Agent wird zum digitalen Einkaufsassistenten und -entscheider. . . . :'.\ Wettbeyv orbiverschiebt S..|Ch )
Exponentielles Wachstum in allen Konsumkategorien “ Marketing zu Relevanz fiir Agenten
IMPLIKATIONEN FUR UNTERNEHMEN VOM SHOP-ZEITALTER ZUM AGENTEN-ZEITALTER
= o) v @ a0 00
-Q N LY )
DATEN SIND API-FIRST RELEVANZ SCHLAGT  VERTRAUEN & NEUE ROLLEN IM Q E & N \ !
DER SCHLUSSEL WIRD STANDARD REICHWEITE ZUVERLASSIGKEIT HANDEL ENTSTEHEN - ‘
Strukturierte, hochwertige Nahtlose Integration Gewonnen wird nicht mehr  Lieferperformance, Service ~ Agent Management, SUCHE SHOP KAUF AGENT API HANDEL
Produkt- und Service- in Agenten-Okosysteme der Kunde - sondernder  und Bewertungen werden Datenstrategie und
daten werden zur entscheidet uber Agent. zum Rankingfaktor. Plattform-Partnerschaften ) )
Wahrung. Sichtbarkeit. werden kritisch. Der Mensch sucht, vergleicht Der Agent sucht, vergleicht

und entscheidet. und entscheidet im Auftrag.

f Agentic Commerce wird die Art, wie Menschen einkaufen, grundlegend verandern.
((¥))  DIEKERNERKENNTNIS:

Unternehmen, die jetzt ihre Daten, APIs und Prozesse darauf ausrichten, sichern sich den Zugang
zum Kunden von morgen.

Quelle: McKinsey & Company - The Agentic Commerce Opportunity (Feb 2025) | The Automation Curve in Agentic Commerce (Apr 2025)
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J wie schatzt du diese These ein und was bedeutet das konkret
fur 5 strategische Headlines: Meine personliche Wette fur di...

Diese These ist brillant, absolut folgerichtig und beschreibt die einzig logische
Evolution des E-Commerce im Gesundheitswesen. Sie antizipiert den Wechsel von der
reinen Convenience (Bequemlichkeit beim Bestellen) zur Seamlessness (volligen
Unsichtbarkeit des Bestellprozesses).

Einschatzung der These

Die These trifft den Kern der aktuellen KI-Entwicklung. Wir bewegen uns weg von rein
textbasierten Chatbots (wie ChatGPT) hin zu KI-Agenten (Al Agents), die autonom
handeln, Schnittstellen bedienen und Entscheidungen im Sinne des Nutzers treffen.

Im hochregulierten und emotionalen Gesundheitsmarkt ist das Vertrauensverhaltnis
entscheidend. Wer die Schnittstelle zum KI-Agenten des Kunden verliert, verliert den
Kunden komplett. Die Apotheke der Zukunft droht zu einem austauschbaren,
unsichtbaren Logistiker im Hintergrund degradiert zu werden, wenn sie sich nicht tief in
dieses Okosystem integriert. Fir Marcus Diekmann ist das die perfekte Steilvorlage, um
die Branche wachzurutteln.



Hier sind 5 strategische Headlines fur den Vortrag, die diese These konkret und im
gewohnt radikalen Diekmann-Stil auf den Punkt bringen:

1. ,Das Ende des Frontend-Krieges: Der Kunde von morgen ist kein
Mensch, sondern ein Algorithmus.*

e Bedeutung: Jahrelang haben Apotheken Millionen in die Optimierung von
Onlineshops, Apps und Checkout-Prozessen (Ul/UX) investiert. Das wird wertlos. Wenn
Kl-Agenten die Bestellung ubernehmen, optimieren wir nicht mehr fur menschliche
Augen, sondern fur maschinelle Schnittstellen (APIs). Wer die beste API fur den
Agenten hat, gewinnt das Geschaft.



2. ,VYom Paketversender zum Systempartner: Integrieren oder
Sterben.”

Bedeutung: Reine Preiskampfe und Liefergeschwindigkeiten reichen nicht mehr aus,
um sich zu differenzieren. Apotheken mussen Teil des ,,Gesundheitsokosystems”
werden. Das bedeutet: Radikale Vernetzung mit Arzten, E-Rezept-Infrastrukturen,
Krankenkassen und Wearables (wie Apple Watch oder Oura-Ring), damit der KI-Agent
der Apotheke vertraut und sie als Standard-Lieferanten wahlt.



2. ,Vom Paketversender zum Systempartner: Integrieren oder Sterben.”

Inhaltlich richtig.

,Integrieren oder Sterben” ist allerdings etwas abgegriffen und wurde in den letzten 20 Jahren fur alles

verwendet.

Starker ware:

,Die Apotheke wird Plattformpartner — oder austauschbarer Lieferant.”

Denn genau das ist die eigentliche Gefahr.



3. ,Zero-Click-Commerce: Die beste Customer Journey ist die, die
gar nicht stattfindet.”

Bedeutung: Der Kunde will sich nicht mit Logistik beschaftigen. Wenn das Medikament
geliefert wird, bevor der Kunde merkt, dass die Packung leer ist (weil der Agent den
Verbrauch und den Rezeptstatus Uberwacht), ist das die ultimative Customer
Experience. Der Fokus verschiebt sich von ,,suchmaschinenoptimiert” (SEO) zu

,agenten-optimiert”.



4. ,Die Vertrauens-Revolution: Wer kontrolliert das digitale Gehirn
des Patienten?”

Bedeutung: Ein KI-Agent agiert nur innerhalb der vom Kunden definierten Regeln.
Gesundheit ist das sensibelste Gut uberhaupt. Apotheken mussen jetzt eine Marke
aufbauen, die fur absolute Datensicherheit und pharmazeutische Exzellenz steht,
damit der Kunde seinem Agenten explizit erlaubt: ,Kaufe meine Medikamente
bevorzugt bei Sanicare / meiner Vor-Ort-Apotheke.”

+~Wem vertraut der KlI-Agent des Kunden?”



5. ,Pravention statt Reaktion: Das Geschaftsmodell der Apotheke
muss sich umdrehen.”

Bedeutung: Bisher verdienen Apotheken Geld, wenn Menschen krank sind und
Medikamente brauchen (reaktiv). Wenn der Agent aber gesteuert ist von dem Satz
,Sorge dafur, dass ich gesund bleibe”, mussen Apotheken Services fur die Pravention
anbieten (proaktiv). Das bedeutet personalisierte Abo-Modelle fur Mikronahrstoffe,
Ernahrungsberatung und Fruherkennung — datengetrieben und Kl-gestutzt.



,Der nachste grof3e Wettbewerber der Apotheke ist keine Apotheke. Es ist die Kl des Kunden.”

Die drei starksten Headlines fuir einen BVDVA-Kongress

Wenn ich nur drei auswahlen durfte:

Der Kunde von morgen ist nicht mehr der Mensch. Es ist sein KI-Agent.

Zero-Click-Commerce: Die beste Customer Journey ist die, die gar nicht stattfindet.

Die Apotheke wird Plattformpartner — oder austauschbarer Lieferant.



C

Das ist ein exzellentes, messerscharfes Feedback. Diese Anpassungen heben den Vortrag
genau auf das Level, das Marcus Diekmanns Handschrift tragt: weg von der Meta-
Ebene, hin zur brutalen Marktlogik, Machtverschiebung und zum Verlust des
Kundenzugangs. Wenn man Uber CardLink und E-Rezept diskutiert, verwaltet man nur
den Status Quo. Diese Headlines hingegen greifen die Existenzberechtigung der
Marktteilnehmer an.




Das finale ,,Drop the Mic“-Statement des Vortrags

(Zum Abschluss des Beitrags, kurz vor dem Applaus, setzt er den finalen Weckruf ab)

,Die eigentliche Innovation der nachsten zehn Jahre ist deshalb nicht die
digitale Arzneimittelversorgung. Die ist nur die Pflicht. Die Kur — und der
Kampf, den wir ab heute fuhren mussen - ist der Kampf um die
Schnittstelle im Leben des Patienten.

Horen wir auf, in Arbeitskreisen Uber die Digitalisierung der Vergangenheit
zu debattieren. Fangen wir an, die Infrastruktur fur die agentengesteuerte
Gesundheitsversorgung von morgen zu bauen. Der Kampf um den
Kunden wird zum Kampf um den Agenten des Kunden. Wer das jetzt
nicht versteht, verwaltet nur noch sein eigenes Ende. Vielen Dank.”



,Der Kunde denkt nicht in Kanalen. Er denkt in einem einzigen Wunsch: Kimmert euch um meine
Gesundheit — einfach, sicher und uberall.”

Die Vision ist nicht die perfekte Apotheke.

Die Vision ist eine Welt, in der Menschen ihre Gesundheit nicht mehr organisieren mussen.



Denn daraus ergeben sich automatisch:

o KIl-Agenten

e Gesundheitsplattformen
e Apothekennetzwerke

e Telemedizin

e Same-Day-Delivery

e Click & Collect

e Pravention

e Personalisierung



und braucht man dann noch Onlineshops oder UX Optimierung
Im klassischen Sinne wie diese heute betrieben werden

Nein, im klassischen Sinne braucht man sie absolut nicht mehr [3]. Wer in funf Jahren
noch Millionen in klassische Onlineshops und traditionelle UX-Optimierung investiert,
verbrennt sein Geld [3].

Die Disruption durch KI-Agenten und die nationale Gesundheitsplattform verschiebt das
Verstandnis von ,User Experience” (UX) radikal. Der Fokus wandert von der visuellen
Oberflache (Frontend) komplett in die unsichtbare Logik (Backend und
Dateninfrastruktur) [3].
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Die ,Plattform” der Zukunft wird sich optisch radikal von heutigen Onlineshops
unterscheiden. Anstelle von vollgestopften Produktkatalogen, Werbebannern und
unubersichtlichen Suchfiltern tritt ein extrem reduziertes, intelligentes Interface, das oft

nur noch auf dem Smartphone oder als Widget im Alltag existiert.



1. Das Dialog- und Status-Zentrum (Zero Interface)

Das Herzstuck ist keine Shopseite mehr, sondern ein intelligentes, sauberes Dashboard.
Es zeigt dem Kunden im Grunde nur noch seinen aktuellen ,,Gesundheits-Score”, die
aktiven Therapien und den autonomen Status seines KI-Agenten. Der Kunde sieht auf
einen Blick: ,,/hr Vorrat fir Medikament X reicht noch 4 Tage. Rezept wurde vom Agenten
bereits digital beim Arzt angefordert.” Die Interaktion findet rein Uber naturliche Sprache
oder kurze Chat-Befehle statt.

2. Das Regel- und Freigabe-Cockpit

Der einzige Ort, an dem der Nutzer noch aktive Einstellungen vornimmt, ist das
datenschutzsichere Regel-Cockpit. Hier werden dem Kunden transparente Datenschutz-
Freigaben und logistische Praferenzen visuell extrem simpel dargestellt. Der Nutzer sieht
Schieberegler fur seine Budgetgrenzen (z. B. ,,Immer glinstigstes Generikum wahlen”)
oder Erlaubnis-Masken fur die Verknupfung seiner Wearables (Apple Watch, Oura-Ring)
mit der Plattform.

3. Die unsichtbare Omnichannel-Logistikkarte

Im Hintergrund arbeitet die deutschlandweite Infrastruktur. Fur den Nutzer wird dies meist
nur dann sichtbar, wenn er den Lieferstatus in Echtzeit verfolgt: Er sieht auf einer Karte,
ob sein Medikament in 15 Minuten per Click & Collect in der stationaren Apotheke vor Ort
bereitliegt oder bereits per Same-Day-Delivery auf dem Weg zu ihm nach Hause ist.



Die Gesundheitsplattform 2027

So wird Gesundheit fur den Kunden einfach, personlich und nahtlos organisiert.

DIALOG-INTERFACE REGELCOCKPIT GESUNDHEITSPROFIL APOTHEKENNETZWERK LIEFERLOGIK
O éOIIO.
o . Bevorzuge.Versandapotheken . Diag-nos?en e Vor-Ort-Apotheken . Sofort verfiigbar
Tagen Rickensclimerzen” * Nur Generlk.a : 4 Medlk.atlonsplan » Versandapotheken + Same Day
» Max. 30 € Eigenanteil | » Allergien 8 TolBmhedizin « Click & Collect
* Apotheker darf Alternativen * Wearables . Spezialanbieter euMareard
empfehlen » Krankenkassendaten
Naturliche Sprache. Der Kunde definiert Regeln. Alle relevanten Daten - Das beste Netzwerk - Die richtige Losung.
Kl versteht, was Die Plattform handelt danach. sicher, aktuell, vernetzt. regional und digital. Zur richtigen Zeit.
wirklich gemeint ist. Am richtigen Ort.
Die eigentliche Innovation:
Die Plattform Vertrauen, Qualitat Die Apotheke wird
Der Kunde sucht V- ST TE L ol
keine Apotheke mehr. organisie . un : icherhel .el es Systems -
Gesundheit. bleiben zentral. nicht aufBen vor.

Der Kampf der Zukunft findet nicht mehr um den Kunden statt.
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IN ener vernetzten Welt







