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QUELLE EST LEUR MARGE SUR UN MEDICAMENT ? POUSSENT-ELLES
PARFOIS A LA CONSOMMATION? QUELLES SONT LEURS METHODES
MARKETING? PLONGEE DANS LES COMPTES DES APOTHICAIRES.
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LE cOOUT PAS A LE PHARMACIEN LE PRIX DES
TOUJOURS JUSTIFIE DE DEMAIN, MEDICAMENTS EN
DE LEURS CREMES MI-COACH FRANCE EST PARMI

ET DENTIFRICES MI-GEEK LES PLUS BAS D’EUROPE
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u printemps 2019, dans la galerie
marchande Espace Coty du centre-
ville du Havre, le Go Sport cédera sa
place & la plus grande officine de
France: 2400 métres carrés, dont
1600 de surface de vente et 800 en
arriere-boutique. Ses propriétaires,
Sylvie et Olivier Vandermersch, ins-
tallés depuis treize ans a quelques
pas de 13, entendent ni plus ni
moins en faire la «pharmacie de de-
main». Avec, sous le méme toit, les
médicaments sur ordonnance bien
siir, mais aussi des cosmétiques, de
la parapharmacie, de la diététique,
dubio etune multitude de services:
vaccinations, dépistages, click and
collect... Une sorte de supermarché
de la santé. Quant au futur chiffre
d’affaires, on parlerait de plusieurs
dizaines de millions d’euros.

C’EST PEU DIRE QUE LE METIER de
pharmacien esten train de changer.
Longtemps, cette profession a vécu
a l'abri grice & différentes protec-
tions. D’abord, le monopole de la
vente de médicaments, qui lui rap-
portait 85% de son chiffre d’affaires.
Ensuite, une réglementation stricte
del'acces alaprofession (numerus
clausus, dipléme) et des ouvertures
d'officines (licence délivrée par les
agences régionales de santé). Ce
qui a conduit, contrairement aux
médecins, dont l'installation est
libre, 4 une répartition égale sur
le territoire francais, autour de
34 pharmacies pour 100 000 habi-
tants, Enfin, la dynamique com-
merciale du secteur a été soute-
nue par le remboursement des
traitements et des équipements
médicaux. Résultat, la plupart des
pharmacies affichent encore au-
jourd’hui un taux de marge brute

de 35% etleurs titulaires un revenu
annuel moyen de 70 000 euros.

Seulement voild. Face au déficit
de l'assurance-maladie - méme si,
aprés 4,9 milliards d'euros I'an der-
nier, il ne sera que de 500 millions
en 2018 -, la réduction des dé-
penses de santé est devenuele leit-
motiv de tous les gouvernements
depuis 2010. En jouant sur les prix,
avecla diffusion des génériques, et
sur les volumes, avec un contrdle
plus strict des prescriptions. Dans
leméme temps, les clients affichent
un go{it de plus en plus prononcé
pourl'automédication etles méde-
cines dites naturelles (homéopa-
thie, naturopathie...). Et puis, siles
officines conservent encore 76% de
part de marché dans la paraphar-
macie, elles sont de plus en plus
concurrencées parlavente en ligne
et en grande surface (E.Leclerc,
Carrefour, Monoprix, Auchan, etc.).
Autant de menaces qui pésent sur
les petites structures - moins
de 1,5 million d’euros de chiffre
d’affaires - situées en milieu rural
ou dans des zones peu commer-
ciales. En dix ans, plus de 1000 ont
baisséle rideau.

D'oit le branle-bas de combat du
secteur depuis trois ans. Avee, d'un
coté, 1a création de véritables chaf-
nes quipermettentaleurs adhérents
de mutualiser leurs achats, donc de
soutirer de meilleurs prix aux labo-
ratoires et de vendre moins cher, et
aussi d'améliorer leurs techniques
commerciales, 4 la fagon des super-
marchés. Bt, del'autre, unrble accru
dans la prévention et le suivi de
traitements, ces interventions étant
rémunérées a I'acte, comme chezle
médecin. «Nous allons devenir la
principale porte d'entrée du par-
cours de soins», se réjouit Gilles

Bonnefond, président de I'Union’

des syndicats des pharmaciens
d’officine (Uspo). @
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lle a I'eeil, Alexandra
Cases. «Aveclesvacan-
ces qui approchent,
vousdevriez mettreles
formats “voyage” en-
semblen, suggére cette
pro du merchandising & Virginie
Dery, pharmacienne dans le IX® ar-
rondissement de Paris. «Enrevanche,
regrouper les déodorants prés del'en-
trée quand il fait chaud est une trées
bonne idée.» Une fois par mois, les
32 officinesiPharm ont ainsi droit aux
conseils delaresponsableréseau, qui
vérifie dans les moindres détails tout
ce qui pourrait booster leurs ventes
en dehors des médicaments.

Vous n’imaginiez pas ces mé-
thodes de supermarché pénétrer
un jour le monde feutré des blouses
blanches ? Eh bien, si! «Nous som-
mes aussi des commergants», as-
sume Alain Hababou, & la téte
d’Aprium Pharmacie, un autre ré-
seau qui regroupe 270 officines.
C'est d'ailleurs une question de sur-
vie. Avec desmédicaments de moins
en moins bien remboursés et la
concurrence féroce de distributeurs
tels E.Leclerc ou Monoprix surla pa-
rapharmacie, beaucoup de pharma-
ciens ont vu leur chiffre d'affaires et
leurs marges s'éroder. D'ot la tenta-
tion de seregrouper sousla banniére
d’'une enseigne. En cing ans, une
quinzaine de chaines se sont ainsi
créées rassemblant déja un tiers des

CHAINES A
i OL

En centre-ville et dans les zones commerciales, les mégapharmac
se multiplient, attirant le chaland a coups de promos dans
des espaces qui reprennent les codes de la grande distribution.
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21500 officines francaises. Avec le
méme objectif - optimiser leur effi-
cacité commerciale - et les mémes
méthodes (lire ci-contre), inspirées
de distributeurs comme Systéme U,
Intermarché ou E.Leclerc. Les adhé-
rents restent propriétaires de leurs
magasins mais mutualisent le reste:
achats, logistique, marketing, etc.

TROIS DENTIFRICES ELGYDIUM

pour le prix de deux, un lait solaire
La Roche-Posay acheté, un aprés-
soleil offert... Les promos, chez Phar-
mabest, on les pratique sans com-
plexe. Direction Marseille, dans la
pharmacie de David Abenhaim, Sur
800 meétres carrés, astucieusement
organisés par thémes - mal au dos,
chute de cheveux, troubles diges-
tifs... -, «conytrouve plus de 20 000 ré-
férences, cing fois plus que chez mes
concurrents», reléve le fondateur de
cette enseigne qui regroupe déja
70 mégapharmacies dans toute la
France. Méga ? «Nos adhérents font
au minimum 10 millions d'euros de
chiffre d’affaires, dont plus de 50% en
parapharmacie contre 20% pour le
reste dela profession», précise notre
pharmacien marseillais qui, lui, ex-

" ploseles compteursavec 36 millions

d’euros de ventes annuelles et 49 sa-
lariés, dont 25 pharmaciens répartis
derriére 11 caisses!

Quand il s'agit de négocier avec

les labos, ces volumes sont, de fait, ©@
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CARTE DE FIDELITE
Valables sur les achats hors
médicaments, elles permettent
de cumuler des points dans les
officines d’une méme chaine
et offrent des réductions sur

la parapharmacie ou des
services tels |a prise de tension
ou le dépistage du diabéte.

a-porter et adoptée par les pharma-
cies Aprium, elle permet de disposer
le long du parcours des bacs de
produits-en vrac propices aux achats
d'impulsion tout en maintenant

une distance avec les comptoirs
pour plus de confidentialité.

TETES DE GONDOLE
SAISONNIERES Les vacances
approchent? Ne soyez pas surpris
de trouver a l'entrée de votre
officine crémes solaires, antimous-
tiques, crémes amincissantes

ou déodorants. Des mises en
avant planifiées un an & l'avance
avec les fournisseurs.
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MUSIQUE ET PARFUM
D’AMBIANCE L'enseigne
iPharm adapte sa programmation
musicale en fonction des pics

de clientéle, douce quand c’est
calme, rapide quand il y a du
monde., Elle diffuse aussi un

parfqm censé évoquer le bien-étre MARQUES PROPRES Les

que l'on peut acheter en diffuseur. pharmacies Lafayette se sont ins-
pirées de la stratégie de Decathlon
pour developper une douzaine de
margues exclusives dont Aromavya
(huiles essentielles) et Authentine -
(gels douche), pour lesquelles elles

visent 40% de part de marché d'ici
deux ans dans leur propre réseau.

e
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PROMOTIONS Trois denti-
frices pour le prix de deux, un

gel douche acheté, une créeme
offerte... Signalées a grand renfort
d'étiquettes flashy, ces offres

sont négociées par les centrales
de référencement des enseignes
directement avec les labos.

ESPACE DETENTE Les bonnes
recettes du merchandising n'ont
plus de secrets pour les pharma-
cies. Ainsi, chez Giphar, un «arbre
de vie» signale un coin repos

et de jeux gui permet aux mamans
oU aux personnes agées de passer
plus de temps en magasin.

)
()
RAYONS BEBE Comme dans les % ik CONSUMER MAGAZINE Outils PANIERS DE SHOPPING
grandes surfaces, l'agencement @MAG marketing ayant fait leurs preuves

A quand les Caddie? En tout cas,

des allées ne doit rien au hasard. B dans d i redt

Sl ; : e nombreux secteurs, ces des paniers a leur effigie sont
e Sl o “;_- < W supports destinés aux clients d'une déja disponibles chez Pharmabest
Ve te .5?,- rcguyegeneaa llal ;;;‘ .80 marque ou d'une enseigne ont été ou Lafayette. Un outil de plus
Juste a I'entree des pharmacies Hamant adoptés par D|USIE!UI’S réseauy, dont pour doper les ventes en produits

pour permettre aux mamans avec

poussette d'y accéder facilement. = Pharmabest quidiffuse le sier

' a 350000 exemplaires par mois.

de parapharmacie et d'auto-
médication de leurs adhérents.
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LA PLUPART DES
DIRIGEANTS
D’ENSEIGNES ONT

FAIT LEURS ARMES
DANS LA GRANDE
DISTRIBUTION

© un argument de poids. Comme
dans la grande distribution, chaque
enseigne posséde une centrale de
référencement qui va tenter d’ar-
racher aux Pierre Fabre (Avéne, Klo-
rane, Elgydium), L'Oréal (Vichy, La
Roche-Posay, Biotherm) ou Naos
(Bioderma) les meilleurs tarifs pour
leurs adhérents. La structure de téte
dePharmacie Lafayette, autre chaine
trés active, compte ainsiquatre ache-
teurs aguerris qui concluent 200 ac-
cords par an. «C'est dpre, reconnait
son président Hervé Jouves, passé
par Conforama et Darty. Mais avec
150 pharmacies réalisant 500 mil-
lions de chiffre d’affaires, nous
sommes devenusincontournables.»
Ce qui permet & ce réseau d'afficher
des prix moyens 20% inférieurs a

DES ENSEIGNES DE PHARMACIES QUI PES

ceux des officines de quartier. Et
a leurs membres de gonfler leurs
ventes tout en maintenant leur ren-
tabilité. «Adhérent depuis février
dernier, mon chiffre d'affaires a déja
bondi de 10% en deux mois et ma
marge brute se maintient & 28%», té-
moigne Patrick Daloy, installé place
des Fétes, dans le XIX® arrondisse-
mentde Paris. Une performance qui
justifie pleinement a ses yeux la co-
tisation qu'il reverse au groupement
Lafayette : 1000 euros par mois, plus
0,3% de son chiffre d’affaires.

SURTOUT QU’EN ECHANGE de leur
contribution les pharmacies affiliées
a un réseau hénéficient de bien
d’autres avantages. Programme an-
nuel des promos etleur signalétique,
plan d'optimisation des vitrines, des
rayons et des produits, aide & 1a ges-
tion administrative, logistique de li-
vraison, outils de communication
(tracts, envoi d'e-mails, catalogues),
formation... «<Nos adhérents accep-
tent aussi des visites mystéres desti-
nées & optimiser la mise en place de
notre charte», révéle Philippe Becht,
président du directoire de Giphar
(1350 pharmacies) et ancien d’Au-
chan. Pas de quoi déstabiliser Aude

ENT DE PLUS EN PLUS LOURD

Jolly-Jaspart, au contraire! «Tout le
temps gagné a ne plus recevoir les
commerciaux deslabos ou am'orga-
niser, jele consacre A mes clients», té-
moigne cette pharmacienne Giphar,
avenue Ledru-Rollin (Paris XII®).

Les clients, la boutique de Bruno
Badey, elle aussi, en recoit de plus en
plus. «<En 2017, mes ventes ont grimpé
de 19%, 4 11 millions d'euros», précise
cet adhérent Pharmabest, boulevard
Saint-Michel (Paris VI¢). Mais cette
croissance, ce pharmacien en cos-
tume cravate l'attribue surtout a sa
diversification. Des cosmétiques de
huxe comme Clarins ou Clinique 20%
moins chers que chez Sephora, un
rayon chaussures avec un large choix
de Birkenstock - «l'été, j'en vends
800 paires par mois» -, des marques
de dentifrice branchées comme
Marvis - «les boutiques du Marais le
vendent 14,90 euros le tube quand je
le fais & 5,99 euros» -, la pharmacie
Bader sait attirer le chaland. Et on
n’aurait encore rien vu. D'ici quel-
quessemaines, onytrouvera 41'étage.
un espace bio de 40 métres carrés
avec bar a tisanes, lumiére douce
et musique d’ambiance. «Comme
chez Nature & Découvertes», confie
Bruno Bader. ®
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SOURCES : 'OBSERVATOIRE DES GROUPEMENTS ET DES ENSEIGNES DE PHARMACIES, LES ECHOS ETUDES.

- Commentaire

Ce réseau représente 6% du ma?ché fran;alsi
de la pharmacie et occupe la 31° place des

-enseignes tricolores tous secteurs confondus.

Lancé en 2001 par le distributeur britannique
de produits de santé Alliance Healthcare, ce
réseau regroupe 6300 pharmaciens en Europe.

Soutenu par le fonds d'investissement Sagard,
cette chaine parie sur le modéle de la méga-
pharmacie dans des zones trés commerciales.

Positionnée low-cost, cette enseigne, qui
a lancé en 2014 une filiale Leader Santé
Optique, vise 500 pharmacies d'ici 2022.

Vantant «des prix bas toute I'année»,
Lafayette, basé a Toulouse, a fait entrer
la banque Rothschild a son capital en 2016.

Cette filiale de la coopérative Wellcoop
(3700 pharmaciens sociétaires) propose
de nombreux services via son appli mobile.

A Marseille, la plus grande pharmacie du réseau
réalise 36 millions d'euros de chiffre d’affaires,
dont 38% seulemerit dans le médicament.

Cette enseigne du groupement de pharma-
ciens PHR mise sur la santé connectée
et les services de coaching et de prévention.
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