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PharmaVie offre un QR code a ses adherents

* [
Votre Pharmacie

est connectée,
NFC))

fttp: M phwie.fefgr’ 1000

Grace a ce sticker colle sur la vitrine, chague pharmacie du
groupement beneficie ainsi d'une page web mobile permettant
au consommateur gui flashe le code d'acceder aux informations
utiles (horaires douvertures, jours de gardes, site web...). De
plus, chague adhesif dispose d'une puce NFC intégree. Ce
dispositif permet d'acceder aux informations de la pharmacie
sans aucune manipulation, en approchant simplement le
smartphone de 'adhesif. Chague QR code personnalise 3 une
pharmacie du réseau, est réeutilisable dans tous les outils de
communication gque propose le groupe a ses adherents pour

I'interizur de leur officine.
Peggy Cardin-Changizi

Le moniteur des pharmacies — 26 juin 2014  rHoenix Lerépartiteur de santé
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Achats groupeés

AcClioNnnez
S DONS
CUrsSeurs

Dans un contexte économique
contraint, bien acheter devient
primordial, Les stratégies d'achat
aupres des groupements et
grossistes tiennent compte
désormais de 'entrée en lice des
centrales d'achat pharmaceutiques
et des sociétés de regroupement a
l'achat. La chasse a la remise n'est
pas aujourd’hui 'unique objectif
cles officinaux. Panorama d'un
modeéle en pleine refonte.

| Par Frangois Pouzaud

ilteur des pharmacies | MN® 3037 | Cahier1 | 21 juin 2014

Le moniteur des pharmacies — 21 juin 2014

'ace @ un marché pharmaceutique en ré-

cession, les officines sont contraintes a

des efforts de gestion et d'adaptation. En

particulier, la réduction des délais de

paierrent et les tensions sur la trésorerie
les obligent a étre plus attentives au choix de leurs
drecuits d'achat pour optimiser marges ef remises.
Mieux acheter exige aussi une meilleurs acuité de-
puis l'autorisation de la vente en ligne de médica-
ments, qui intensifie 'affronterment sur les prix. Fas
assez, en tout cas, selon 'Autorité de la concurrence.
Dans son avis du 19 décembre 2013, elle estime que
le prix de certains médicaments (géneriques, medi-
caments remboursables et OTC) est trop élevé et
gqu'un renforcement du contre-pouvelr d'achat des
grossistes-répartiteurs, des sociétés de regroupe-
ment & 'achat (SRA) et des centrales d'achat see

wwwilemoniteurdespharmacias. fr
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ses phanmaceutiques (CAP) favoriseraient ob-
tention de remises plus importantes, Lesquelles
pourraient éire rétrocédées, en tout ou partie,
par les pharmaciens aux consomimateurs, tou-
jours gelon 1'Autorité de la concurrence. Elle
pointe en particulier les diffirultés rencontrées
parles grossistes pour distribuer & des prix com-
pétitifs les produits d'automédication et l'inca-
pacité des SRA et des CAP 4 prendre leur essor...
Aussi, dans I'hypothése d'un échec de ces struc-

rect =, sonuligne d'ailleurs Hubert Olivier. La CSET
est convaincue que les collaborations entre la-
boratoires et répartiteurs peuvent &tre renforcées
pour proposer aux officines des conditions
d'achats plus attractives. En tant que président
de I'OCE, Hukert Clivier marque son désaccord
avec 'Autorité dela concurrence concernant les
performances des CAP. « La nitre, Dépatrade, wient
de démémager sur un nouveau site prés d Orléans. Ele

a doublé la surface de ses locaux pour faire face 4 som

tures, l'autorité administrative succés et al'mugmentation des volumes d'achats grou-

suggere de légaliser les rétroces-  pés. Prés de 10 millions d'unités ont &té achetées vin
sicns entre officines. Une piste  cette centrale en 2013, soit une progression de 20 %
Bgalernent défendus parla Féde-  Plus de 3 000 phammacies clentes ont accés @ 90 ¥
ration des syndicats pharmareu-  des fortes rotations en OTC et pamaphanmade », précise

tiques de Franoe (FSFF). « Motre de-
mande est permanente auprés des
autorités de santé pour permettre gux
pharmaciens d'étabiir des factures de
rétrocession. Cec pour un montant 1i-
mité de chiffre d'affaires correspondant
i 4 a5 % de ses achats en prodhits
OTC », indique son vice-président,
Philippe Besset,

Hubert Olivier réagit 4 double titre

le président de I'OCE La CAP d’Alliance Health-
care, Directlog a &galement le vent en poupe
= Nous avons enregistré une évolution supérieure d
30 % en 2013 et celle de 2014 sera également de 30 %
Cela démontre gue notre plateforme, en proposant des
affres commerciales en OTC proches, woire parfois iden-
tiques, @ celles du direct, correspond @ un besoin des
pharmadens », assure Bert Ruitenbeek, directeur
des opératicns et de 1a supply chain d'Alliance
Healthcars France,

La stratégie du
pharmacien doit prendre a 1'avis de 1"Autorité de la concurrence. Tout
::;:;-“;’I? 'Ewl d'abord, comme président dela Chambre syndi-  La prime & implication

cale de 1a répartition phamacsutique (CSEF), 1
rappelle que les répartiteurs sont d'excellents
partenaires des pharmaciens pour leurs achats.
« Cela ne veut pas dire que nous proposons systéma-
tiquement l'offre de prix la plus basse, mais une alter-
native plus souple que le direct, construite sur le meilleur
ratio entre la guantité et le prix. » Szlon i, i ne
faut pas opposer le direct au grossiste. « Les deux
sont complémentaires. Les laboratoires sont de plus en
plus nombrewx 4 prendre conscisnce des codts du di-

personnells

D= son ooté, Gilles Bornefond, président del"Union
des syndicats de pharmaciens d'officine (USPO)
s'étonne toujours que les officinaux obtiennent
plus de remises seuls et en direct que groupés
surdes plateformes. Les laboratoires ne sont pas
surpris par ce paradoxe, expliquant quil n'y a
pas que les volumes qui condificnnent les remises
et que les efforts consentis par le pharmacien
pour favoriser 1a vente de leurs produits priment

Thomas Brunet, titulaire a Nle-
Bouchard {Indre-et-Loire), a &té
consulté par lautorté de la
concurrence lors da son travall
d'anquéts sur la concurrencs
dans la secteur de la
distribution du médicament. Ca
phamnacien a fatt part des
débolres Judiclalres rencontrés
par sa SRA notamment avec La
Coopear. « En ne respectant pas
Fesprit du décret de 20009 sur
les CAP ot SRA, kes laboratoires
ne nous laissent pas le choix.
Pour obfenir mieux que ia
ramise grossiste quils nous
Proposant, Nous Sommes

I Une SRA en procés

obligds de recourir 2 la
retrocession, gul est inferdfe =,
déplore-t-1l. Les sanctions,
compranant des amendes
Importantes et una peing
damprisonnement, sont
dissuasives, et nombre de SRA
ont cessé leur activite,

Thormas Brunet, lul, n'a pas
rendu les armes. La décision du
Jugement ayant ¢t rernvoyée en
appel, | n'y a pas pour lnstant
d'Issue & Phorlzon.

w [l faut soit rédiger un nouveau
dacret qui allle dans le

bon sans, soit lagaliser les
rétrocessions =,
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surla rnassification des achats groupés. Une po-
sition ndustrielle que comprend Philippe Besset
« Le pharmacien est récompensé pour son choix de ré-
férencement et son implication personnelle 4 promauvolr
et vendre une marque plutdt qu'une autre, indépen-
damment de ses capacités d'achat. » Au niveau d'une
plateforme d'achat, l'engagement collectf n'est
pas auss fort, pour une raison trés simple : « Len-
Jeu de la performance sur nos produits se situe majo-
ritairement au niveau du point de vente et de I'équipe
officinale. Ainsi, mettre uniquement des stocks sur des
Plateformes ne nous intéresse pas. Nous rechenchons
des partenaires qui soient capables de faire référencer
nos gammes dans les officines, de créer ensuite ume
dynamigue de revente (sell-out) et, par conséquent, de
fédérer les pharmaciens sur la vente de nos produdts «,
détaille Gilles Unglik, directeur comimercial GSE
Santé grand public, ajoutant que son laboratoire
a été 1'un des tout premiers a Etre présents st
des plateformes.

Cuoi qu'en dise I'Autorité de la concurrence, les
CAP de grossistes et de groupements mais aussi
les SRA structurées rencontrent un succés inde-
niable et accusillent sur leurs plateformes prati-

......
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quement tous les grands laboratoires pharrmna-
ceutiques OTC, 2 I'exception de quelques imré-
ductibles (Fierre Fabre, Boiron. .. « GSK et Novartis
sont les plus engagés dans cette vole », Temargque
Fabrice Guigonnat, directeur du réseau Alta-
pharrn, une SRA qui confie & son dépositaire D2P
Pharrna la réception, 1a préparation et lexpédition

« Mettre
uniquement
des stocks sur

de ses commandes auprés des laborateires. D'au-
tres montrent meins d’engouement. « La structure
du marché ng se préte pas @ un changement rmapide,
car il ya énormément de laboratoires avec des stratégies
trés différentes », explique Yves Damblemont, di-
recteur commercial de Merck Médication Farni-
liale. Cet acteur important du selfcare en France
woit un intérét a travailler avec des protagonistes
structurés mais avance prudemment sur os ter-
rain. « Notre laboratoire se montre sélectif et prudent
car il n'est pas question de perdre de la marge sur la
vente de nos produits sans contrepartie, poursuit-l.
Mous contractualisons avec des plateformes qui sont
capables de prendre des engagements en termes de
distribution memérique, de visibilité dans les officines
de leurs adhérents, de promotion, de comseil. » Sans
ces dérnarches de sell-in et de sell-out au niveau
des officines, les laboratoires estiment que la
dynamique n'est pas au rendez-vous. = Dans le
cas de plateformes qui w'ont pas d'actions au niveau
du paint de vente et qui w'ont gu'une fonction d'achats,
le arcuit des ventes directes s'auére bien plus efficace »,
constate Gilles Unglik. « In'y a pas de volonté dé-
libérée de s'opposer au développement des structures
d'achats groupés, qui va dans le sens de I'histoire.
Muais nous attendons d’elles implication et discipline »,
renchéritYves Damblement. Ce sont 13, en effet,
les qualités requises pour pouvoir prétendre aux
conditions du direct. Mais foroe est de constater
gu'elles sont rarement au rendez-vous. « Les phar
mhaciens devratent donc miews respecter les référence-
ments décdés en partenariat avec le groupement, la
CAP ou la SRA. Leur implication pour revendre nos
produdts d'0TC et de parapharmacie devrait &tre aussi
forte que celle démontrée sur les générigues, incite
Gilles Unglik. De notre odté, nous pourrons d mitant
plus Nows engager d apporter toute notre expertise sur
les produits et les moyens nécessaires pour miewx les
conseiller aux patients-oonsomMmatewrs. »

Le sell-out en

ordre de marche

Répartiteurs, groupements et dirigeants de SRA
ont pris la mesure de leurs attentes et s'efforcent
d'y répondre au misux. « Auwjourd hud, une plate-
forme d'achats ne peut phis se contenter d apporter
sa logistique, d'étre sur le seul sell-n et le transfert de
marges awx pharmaciens. Ele doit qussi donner dela
visibilité aux laboratoires sur le sel-out », expose
Bert Puitenbesk. Ainsi, (nfe 'alliance entre Dis-
triphar et Pharmadep) Alloga France regroupe
les activités dépositaires d'Alloga et celles de
Skills in healtheare, qui incorporent des presta-
tions de vente, télémarketing, marketing direct,
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des

plateformes

ne

nous

intéresse
pas. »

formation et merchandising,. Le groupe Alliance
Healthoare est aujourd hul en mesure de pro-
poser une offre a la carte avec sell-in (Directlog)
et sell-out (Skills in healthcars),

Adossée i la coopérative Astera, La Centrale des
pharmaciens s'inscrit &galement dans une lo-
gique de partenariat et de transparence avec les
laboratoires références. « Nous keur transmettons
la tragabilité de leurs sorties et déployons une offre de
sarices pour les accompagner dans lesell out : supports
de communication et promotionmels, opérations de fax
et mailing, de télévente wia la structure d’appels intd-
grée, distribution de PLV et de supports de communi-
cation destinds aux pharmaciens », précise Chuis-
tophe Sceau, directeur général. De méme,
explique Fabrice Guigonmnat, « la condition de succés
pour qu'une SRA fonctionne, clest-a-dire pour que des
laboratoires aoceptent d'étre présents sur ce type de
structure, c'est de réaliser des choix de prodidts assu-
més, soit un ou deux partenaires par segment. Et
aussi de commurniguer en toute transparence les ventes
au partenaire et, surtout, d'influer sur les adhérents
pour permettre au laboratoire de gagner des parts de
marché . Cette problématique est également au
ceur des précccupations des groupements, « Les
laboratoires et les plateformes de groupement doivent
travailler ensemble sur des objectifs de croissance en
termes de distribution numeérique et de panier moyen,
et créer une conflance mutuelle dans la transpa- sae

......
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Acheter des medicaments d’'importation
paralléle : pensez-y !

L'Autorité de la concurrance
volt dans les Importations
paralléles le moyen pour les
officines d'obtenir de mellleurs
prix et un facteur d'animation
de la concurrence... aux effets
limités pour g momeant,

En effet, le potentiel d'achat du
pharmacien ne concerna
qu'une cinquantalne de
medicaments dimportation
parallaéle. Mé&me sl ca marché
est restreint, las pharmaciens
auralent tort de s'an priver.

« Ces medicaments font faire
des économies & lAssurance-
maiacle, leur pitx ole
remboursement stant inférieur
e 5 % au médicament
éguivalent. lls sont vendus a
nos 5 000 clients pharmackens
au BEHT. La ramise equivaut

donc & e marge du grossiste »,
informe Guilaumea Parruchot,
prasident de Pharmalab, filale
du groupe Welcoop spéciallsée
dans ce sactaur d'activités,

Et carlse sur le gateau pour

les pharmaclens soclétaires de
Welcoop ! un dividends
coopératif & hauteur de 5 % du
chiffre d'affalres facturé leur est
distribué, « Les bboratolres
Mediwin disposent de

56 produits de distribution
eurcpéanne et de 37 dispositifs
medicaux europdens avec des
remises de 5 a 10 % supérieuras
& calies octroyes surles
Produits francais, Indigque
Fabrice Guigonnat, directaur
d'Altapharm. Prés de 3000
pharmacikes en Fance
commandent ces prodits. »
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rence des résultats », considére Laurence Bou-
ton, directrice générale d’Alphega Pharmadie.
Dans ce concept d'enseigne de pharmacie, s2ll-
in et sell-out sont deux composantes indissocia-
bles qui font partie dune offre globalis®e. Alphega
Pharmacie a mené une opération de co-branding
avec EMS-UPSA surun sticker vitrine. « Les ventes
du produit mis en avant ont ét¢ multiplides par deux
dans les pharmades du réseau », rapporte-t-elle.
Centractiv, 1a CAF de Fharmactv, s'attache égale-
ment 3 apporter plus devisibilité 3 ses partenaires.
Ele transmet chaque jour aux laboratoires réfé-
rences sur la plateforrne les statisdques de ventes
deleurs produits dans les officines affilifes, « Motre
CAP fonctionme plus comme une centrale de ventes char
gée d'assurer une cohérence entre 'offre commerdiale et
les différentes actions mendes par nos conselllers pour
augmenter la Bsibilité des margues sélectionnées par la
centrale sur le point de vente et fadre croftre leur part de
marché, explique Serge Camrer, directeur géngral
de Pharmactiv. La mise en place d'outils dz merchan-
dising, nos plans d'animation mensuels, nos actions de
formation des équipes aux technigues de Uente viennent
en complément des formations sur les produdts réalisées
parles labomtedres, « La discipline msufflée aunivean
dun groupement est un facteur déterminant de
suceces de la CAP et le gage de meilleures remises
pour le pharmarien quisimplique. « Les membres
du résenu des Pharmaciens associés sont tous adhérents
de la CAE qud met en place des incitatons sur des opé-
rations d achats collectives, leur demande de 5'engager
sur un objectif de chiffre d’affaires mensuel de 2000
euros, et pour les plus performants d'entre ewx sur un
objectif de 48 000 euros par an, indique Christophe
Scean, En paralléle, nous proposons des objectifs, labo-
ratoire par laboratoite, aver @ chaque fois des “plus™en
termes de conditions commerdales quand les objertifs
sont réalisés, comme des RFA (remises de fin d'année)
et un acees auchb privilege. De cette fagon, nous prenons
en compte la diversité des demandes des pharrnariens. =
La formule fait des émules puisque la centrale
étend ce type d'acconds 2 d’autres groupements,
oomrme Gimpharm ou Unipharm Pays de Loire.
Pour sa part, la CAP de Fheenix Pharma travaille
régulifrernent aujourd hui avec trols groupements
de pharmaciens et un groupernent d'établisse-
ments d'hébergement pour personnes Sgées de-
pendantes. Elle a d'aflleurs enregistrd une crois-
sance de 20 % de son CA entre 2012 et 2013,

Une harmonie nécessaire

entre laboratoires et pharmaciens

Par nécessité, les rapports entre laboratoires et
pharmaciens gagnent en maturité. Les premiers
aspirent 2 une évclution des relations pour une
meilleure prise en compte de leur problématique
interne. « Les laboratoires sont confrontés a um
changement de stratégie commerciale qui s2 déplace du
sell-in vers le sell-out et @ wn nouveau mode de
réemunération de leur force de vente, exposeYves Dam-
blemont. Ainsi, pour motiver notre réseau de commer-
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ciaux sur le s=ll-in, nous agrégeons le chiffre d'affoires
réalisé en direct et ceh réalisé de maniére mdirecte sur
les plateformes. Nous suitons tous les mols les statistiques
fournies sur I'éwclution denos parts de marché auniveau
d'une unité géographigue d'analyse. » Lenjeu de cette
mutation est de taille dans un contexte Aconormique
de plus en plus contraint. Les laboratoires powrraient
garderla maitrise de leurs flux de vente sans avoir
& mettre la pression sur les achats directs tandis
queles pharmadens, en commandant sur les pla-
teformes, économiseraient du terps et gagneraient
en trésorerie. Selon Serge Carrier = stratége d'achat
du pharmacien doit prendre en compte un Elément
essentiel : le ternps passé aux achats, « 'y a phis
aujourd hud devaleur ajoutée dans la prise de commandes.
Il est plus rentable de libérer ce temps pour 5'ocouper de
sesclients que pour chercher d gagner 2 ou 3 % de remise
supplémentaire sur des prix d'achat unitaire & 1 euro =,
remarque-t-il.

Les pharmaciens sont-ils préts 4 évoluer vers un
nouveau modéle de relations commerdales calqué
sur celui de la grande distribution, dans lequel les
groupernents d'achats nationaux ou réginnaux ont
pris la main sur la négociation des achats pour
l'ensernble des magasins dune enseigne ! Yves

« Il 'y a plus aujourd’hui de
valeur ajoutée dans la prise de
commande. »

Serge Camier, directeur général de Pharmactiv

Damblement plaide pour une démarche volontaire
des officines, plutdt qu'un « changement sous la
contrainte et @ marche forcée en cas d'ouverture du mo-
nopale » Pour sa part, Thormas Brunet, ttulaire d'of-
ficine et fondateur de la SRA Pyxis Pharma, souhaite
que les efforts scient partagés dans un int&rét com-
. « Les offres des labaratoires ont besoin d'8tre con-
tralisées sur les plateformes de groupements, de réparti-
teurs, de CAP o de SRA de maniére d pousair réguler
lzs prix entre les officines, & permettre @ des pharmacics
qui ne sant plus visitées par les forces de vente des labo-
ratoires d'avolr des prix équivalents a celles qud le sont
toujours. Sinon le marché de 'OTC finira chez Leclerc !«
Thomas Brunet demande aussi sux industriels
d'Etre & I'écoute des évolutions du métier. « La loi
HPST nous fait devenir davantage des libéraws et moins
des commergants. Deman, si nous voulons ére de plus
en plus présents sur les nouveles missions et les entretions
pharmaceutiques, il faut dégager du temps e déléguant
les achats d une structure extérieurs compétente. » Face
& une crise globale et une évclution professionnelle
indizpensahble, 1a force de demain sera synonyme
de groupe et de discipline. @

* 5om andat g'ast acheve le 11 juin, sprés ? Bnnées de prasi-

dence Joaquim Feusto Freita, p d'Alliance Healthoare
France hi succade.
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Le retour en grace des
achats aux grossistes

Avant méme la taxation
des ventes directes

a 20 %, certains
phammnaciens ont choisi
de recentrer leurs achats,
parfois exclusivement, sur
le grossiste-répartiteur,

hristophe Chapelon, titu-

laire de la pharmacie de

I'Horloge & Chambéry (Sa-
voig), a fait ce cheix et n'y voit que
des avantages. « Je s1ds adhérent au
réseau Alphega et avec loption Plati-
nium. Je n'al plus a me soucier du
suiri des remises », apprécie-t-l.
Cette opHon l'engage 3 passer
50% de ses achats de médica-
ments vignetés auprés de son
grossiste Alliance Healthears, en
Echange de meilleurss remises.
« Avec 5 % sur les médicaments de la
premiére tranche de la MDL, 3 % sur
ceux de la deuxiéme tranche et 1 %
sur czux de la troisiéme, jobtiens plus
de remises qu'en direct =, affirme le
pharmacdien. 11 a aussi d= meil-
leures conditicns commerciales
sur les gammes du groupe (Al-
mus, Alvita, Boots Laboratories. ),
gur les ventes desquelles les ob-
jectifs & réalizer ne sont pas selon
lui insurmontables.
VirginieYvernogean, co-Hhulaire de
la pharmacie des Halles 3 Challans
(Vendés), est adhérente Pharrmactiv
niveau Optirmarn. Elle auss a aban-
domné le direct avec les laboratoires
partenaires de son groupement et
corrnande leurs meédicarnents vi-
grietés quasi exclusivernent en ligne
sur Etradi 1a plateforroe short liner
de I'OCE « Je passe des commandes
tous les quinze jours tout en bénéficiant
de tarifs préférentiels équivalents a
cewn de la vente directe. Avec 'escompte
finander pour paiement comptart, ma
retise globale atteint 4,5 %. » Pour
I'achat de zes génériques, elle passe
par la plateforme Virtuose, qui hud
garanttles conditions du direct. Et
sur la CAP Depotrade pour les
achats dOTC et de parapharmmacie,

les conditions commerciales ne
sont pas tellernent inférisures 3
celles du direct. « L'éoart est comblé
aver les remises de fin d'année quand
les ohyectifs de volume ont 8t atteints «,
souligne 1a titulaire. Méme discours
chez Christophe Chapelon : « pour
moins de quantités achetées, on o
pratiquement les mémes remises, aux-
quielles peuvent se rajouter des remises
trimestriclles de 3 @ & % en fonction
des achats réalisés sur cette période «,
PourVirgini=Yvernogean, la rernise
fait partie d'un tout. Flle s'inscrit
dans un ensernble de services tels
que la souplesse des commandes,
l'accompagnement merchandising,
I'allégernent de la trésorerie. « Au-
cune ohligation m'est imposée, tout
repase sur la confiance mutuelle avec
le commercial, explique-t-=lle. Je m'en-
gage 4 maintenir le chiffre d'affaires
anmue de l'armée précédente avec 'OCP
et @ étre sur une dynamique d’achats,
On s"entend sur un volume et une re-
mise globale a I'année, et non phis sur
des remises d la ligne, ce qud est beau-
coup plus simple 4 gérer A partirde I,
Jje gére mes achats comime je lemtends, »

Un temps

d’adaptation

La fitulaire reconnait quel'utilisa-
ton de l'offre globale intégrée du
répartiteur (CAF, serni-direct et
short-liner) demande un temps
d'adaptation. « Jai conmu une période
de flottement d’environ un an mais
aujourd hui, grdce 4 une meilleure
maftrise de mes achats, mes rnarges
et remises ne s'érodent plus, », Par ail-
leurs, dans le cadre du partenariat
avec son groupement, les ponts ne
sont pas coupss avec les labora-
toires. « Je gande un contact direct et
régulier aver leurs déldgués pharma-
ceutiques. Lors de leur uisite, le temps
est essentiellement consacré a la pré-
sentation de nouveautes, d la formation
et awx actions pour dynamiser les
ventes, et ponctuellement, i la présen-
tation d’offres ou opérations spéciales.
En fait, je suis accompagnée a la fois
par le délégué du groupement et celud
du laboratoire, et ce en toute transpa-
Tence entre ewx =, conclut-elle, ©
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