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= Une étude « terrain » conduite ¢ partir d'une enquéte

guantitative exclusive menée aupres de 1 000 pharmaciens

. titulaires pour connaitre leurs intentions de creation de

{ sites de vente en ligne et leurs projets d’investissement @
horizon 2014

= Plus de 150 pages de résultats et d’analyses permettant de
connaitre les motivations des pharmaciens investissant
dans la vente par Internet de médicaments et de produits
de santé

= Des recommandations opérationnelles pour optimiser
votreoffredeproduitsvendusenligneetaccompagnerles
pharmaciens dans le développement de cette nouvelle
activité
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LES PERSPECTIVES DE LA VENTE EN LIGNE DE MEDICAMENTS

Enquéte auprés des pharmaciens titulaires sur leurs motivations, leurs attentes et
leurs projets d'investissements a horizon 2014

Dix ans apres I'arrét « DocMorris » de la CJCE, la vente en ligne de médicaments par les pharmacies d’officine est
désormais autorisée en France. Elargi a I'ensemble de la PMF, ce nouveau canal de distribution offre de réelles
perspectives de croissance pour les laboratoires pharmaceutiques et les pharmaciens d'officine qui sauront développer
cette nouvelle activité, portée par :

 Des pharmaciens titulaires précurseurs de la vente en ligne et le nombre croissant d’officines qui se lancent dans
I'aventure

 Les modalités opérationnelles de la vente en ligne, finalement moins restrictives que prévu

e L"évolution des comportements d’achats des consommateurs en faveur du e-commerce

« Le développement dynamique de I'achat en ligne de produits de santé et de beauté

En partenariat avec Celtipharm, société spécialisée dans le recueil et le traitement de I'information dans le domaine de
la santé, le POle Pharmacie-Santé des Echos Etudes publie une enquéte exclusive sur les perspectives en France de la
vente en ligne de médicaments.

Cette étude vous permet de:

« Connaftre I'opinion des titulaires @ I'égard de la vente en ligne

» Mesurer la proportion de ceux qui ont déja mis en place un site marchand et dresser un bilan des activités en ligne
déja développées

« Comprendre la fagon dont les titulaires se projettent dans un avenir proche : proportion de ceux ayant l'intention
d’ouvrir unsite en ligne et ceux n‘ayant pas l'intention de le faire, leurs motivations respectives, leurs attentes et leurs
craintes

« Approfondir auprés de ceux qui prévoient d’ouvrir & court terme un site marchand leurs objectifs en termes de chiffre
d'affaires, les modalités opérationnelles et organisationnelles retenues, leurs projets d'investissements...

La méthodologie de I'étude
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Problématique et méthodologie de I'étude
Executive summary et synthése des enseignements clés de I'étude

@ o La vente en ligne de médicaments : potentiel du marché et cadre
réglementaire

1.1 Le marché potentiel de la vente en ligne de médicaments
- Valorisation des ventes de médicaments de PMF établies sur la base des données GERS, les facteurs de croissance (effets prix,
volume, structure)
- Les classes thérapeutiques leaders (niveau 3)
- Les laboratoires pharmaceutiques leaders sur le marché de la PMF
- Les perspectives d’évolution du périmetre de la PMF
- Les perspectives de croissance du marché a I'horizon 2015
1.2 Le cadre réglementaire de la vente en ligne
- Rappel historique du cadre réglementaire européen et francais
- Les modalités opérationnelles définies par I'arrété de Bonnes Pratiques
- Les facteurs favorables et les freins au développement des sites de pharmacies
- Les perspectives de ce nouveau canal de distribution @ I'horizon 2015
La création de sites marchands : motivations, attentes et projets
d’investissements des pharmaciens titulaires
2.1 L’opinion de I'ensemble des titulaires interrogés a I'égard de la vente en ligne
2.2  Les titulaires ayant déja mis en place un site marchand
- Les motivations et les attentes ayant présidé a sa création
- Le degré de satisfaction a I'égard de cette activité en 2013, les volumes d’activité générés, les retombées commerciales sur les
ventes offline, les perspectives de développement et d'investissement
- Les partenaires ayant accompagné le titulaire dans le développement de son site
- Les modalités opérationnelles d’organisation de I'activité en ligne, les modalités de livraison (livraison & domicile, remise @
I'officine, drive)
- La part des expéditions réalisées hors de France
- Les catégories de produits avec et sans AMM commercialisés en ligne, les classes de médicaments de PMF mises en ligne
- Les niveaux de prix pratiqués entre les offres offline et online
- L'information et le conseil des clients internautes
2.3 Les titulaires envisageant de créer un site marchand a court terme
- Les motivations et les attentes exprimées a I'égard de la vente en ligne : fidélisation de la clientéle, élargissement de la zone de
chalandise, développement et objectifs de chiffres d'affaires...
- Les partenaires sollicités pour accompagner le titulaire dans le développement de son site
- Les modalités opérationnelles et organisationnelles envisagées
- Les catégories de produits avec et sans AMM qui seront mises en ligne
- Les classes de médicaments de PMF qui seront mises en ligne
- Les niveaux de prix envisagés et les différences tarifaires envisagées entre les offres offline et online
Les officines clientes de 1001pharmacies® : analyse du profil et du
@ e positionnement des early adopters ayant fait le choix d’'une place de
marché
31 Le profil type des officines clientes
3.2 L'analyse du catalogue des produits commercialisés en ligne
33 Les volumes d’activité générés par la vente en ligne
4 N
Tris croisés selon les critéres suivants :
- Zone de chalandise
- Taille du CA annuel de I'officine et part relative de I'automédication dans les ventes
- Mise en place d'un espace « libre acces »
- Superficie de I'officine
- Adhésion ¢ un groupement et @ une enseigne de pharmacies
- Age et genre du titulaire
- Degré d’optimisme/pessimisme a I'égard de I'activité de leur officine
. J
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Contactez notre expert : Hélene Charrondiere
Directrice du Pole Pharmacie-Santé des Echos Etudes
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