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La liste des produits dÄremboursÄs s'allonge. AprÇs les expectorants, c'est au tour, depuis le 1er 
janvier, des veinotoniques. Une dÄcision qui peut susciter des questions au comptoir, voire mÉme 
entraÑner une baisse de vos ventes sur cette classe de mÄdicaments. Toutes les pistes pour mettre 
en valeur ces produits afin de ne pas Äroder vos recettes.

Depuis le 1er janvier, les veinotoniques, soit 104 spÄcialitÄs, sont dÄremboursÄs. Avec un chiffre 
d'affaires de 258,5 millions d'euros (source IMS Health, aoÖt 2007), les phlÄbotropes font partie 
des produits stratÄgiques dans les officines. D'autant que le passage Ü la vignette orange, en fÄvrier
2006, a entraÑnÄ la mÉme annÄe une chute des ventes de 20 %. D'oá la nÄcessitÄ d'adapter ses 
conseils et de bàtir une vraie stratÄgie de merchandising sur les veinotoniques. 

1.Informez votre clientÇle 

PremiÇre rÇgle d'or : communiquez en amont. Selon les conseils de Christine Caminade , du 
cabinet de formation Christine Caminade Conseil, mieux vaut informer ses clients avant qu'ils 
n'apprennent la mauvaise nouvelle du dÄremboursement au moment du renouvellement de leur 
ordonnance. L'idÄal ? Des affiches dispersÄes, ici et lÜ dans l'officine, qui Ävoquent la dÄcision de 
dÄrembourser. Ä Il est important de spÅcifier que la dÅcision Åmane du gouvernement. Les clients 
doivent rÅaliser que leur pharmacien n'y est pour rien Ç, conseille la consultante. Avertis, vos 
patients ne seront pas pris au dÄpourvu et pourront prendre le temps de poser des questions Ü leur
mÄdecin ou Ü leur pharmacien. A vous ensuite de les convaincre de l'intÄrÉt, malgrÄ le 
dÄremboursement, du traitement veinotonique. 

2.MaÑtrisez les pathologies veineuses

Vos clients seront sans doute plus rÄticents Ü prendre un phlÄbotrope s'ils doivent le payer de leur 
poche. Pour les convaincre, l'Äquipe officinale devra se montrer persuasive et connaÑtre les 
pathologies veineuses et les traitements adaptÄs sur le bout des doigts. Pour cela, il ne faut pas
hÄsiter Ü mettre Ü disposition du personnel des livres ou des revues (comme les â Cahiers 
formation ä du Moniteur par exemple). Vous pouvez aussi vous rapprocher des diffÄrents 
laboratoires afin qu'ils vous remettent des brochures d'information, Ü prÄsenter devant le comptoir 
par exemple. 

3.Sachez rÄpondre aux objections

Bien sÖr, pensez toujours Ü valoriser le produit prescrit. Alors, ne semez jamais le doute dans 
l'esprit des patients en leur demandant : Ä Voulez-vous ce mÅdicament ? Il n'est plus remboursÅ. Ç
Et, au sein du personnel, le discours doit Étre le mÉme. Aux rÄactions du style Ä Le docteur ne m'a 
rien dit Ç, tentez de rassurer le patient : Ä S'il vous l'a prescrit, c'est qu'il juge ce mÅdicament utile 
pour votre santÅ. Ç

4.Valorisez les phlÄbotropes

DÄremboursÄe, la classe des veinotoniques va rejoindre le camp de l'automÄdication. En 
consÄquence, il ne faut pas hÄsiter Ü mettre en valeur les phlÄbotropes au sein de la pharmacie. 
L'idÄal est de prÄvoir trois niveaux entiers au sein de la zone de la mÄdication familiale. Il faudra 
aussi les identifier clairement, de maniÇre visuelle, avec des indications simples, comme â jambes 
lourdes ä ou â hÄmorroãdes ä. Vous pourrez ainsi rÄfÄrencer, de maniÇre visible des produits 



correspondant aux habitudes de prescription locales. Mais pas seulement. Ä Le choix de 
rÅfÅrencement doit aussi Étre liÅ aux conditions commerciales accordÅes par les laboratoires Ç, 
estime Joålle Hermouet. En clair, mettez en valeur les rÄfÄrences leaders du marchÄ (Daflon,
Ginkor Fort, EndotÄlon, Esberiven, Cyclo 3 Fort...) mais aussi des spÄcialitÄs conseil pouvant 
gÄnÄrer une plus forte marge, comme les gÄnÄriques.

5.ComplÄtez votre offre

Face au dÄremboursement des veinotoniques, la contention devrait tirer son Äpingle du jeu. Car les 
mÄdecins risquent de reporter leurs prescriptions vers les articles de compression. D'autant qu'il 
s'agit de l'alternative mise en avant par la Haute AutoritÄ de santÄ. Ce comportement de â
remplacement ä a ÄtÄ observÄ sur les mucolytiques. Une Ätude de l'IRDES, parue en dÄcembre 
2007, montre que la classe des expectorants, dÄremboursÄe, a ÄtÄ substituÄe par des antitussifs, des 
bronchodilatateurs, des corticoãdes ou des AINS selon les cas. 

Pour compenser la baisse des recettes annoncÄe sur les veinotoniques, vous pouvez Ägalement 
complÄter votre gamme par des produits naturels d'aromathÄrapie et de phytothÄrapie destinÄs aux 
jambes. Un autre axe de dÄveloppement consiste, d'aprÇs Christine Caminade , Ü crÄer un rayon 
podologie ou encore Ü vendre des gels et des crÇmes pour les jambes lourdes. 

6.Anticipez le libre-service 

Le retrait des vignettes sur les phlÄbotropes classe ces mÄdicaments dans le rayon conseil... dont 
un certain nombre de produits devrait passer en libre-service d'ici quelques semaines, dans 
l'hypothÇse d'une autorisation de l'Afssaps. Ä Il faut dÅjÑ prÅvoir leur emplacement dans l'espace 
clients, Ñ proximitÅ du comptoir avec la mÅdication familiale Ç, suggÇre Joålle Hermouet. Ainsi, 
les veinotoniques pourraient figurer dans un espace â soin des jambes et des pieds ä... Bref, le 
temps est venu pour le pharmacien de prendre en main les jambes de sa clientÇle. A raison : les 
pathologies veineuses touchent 18 millions de personnes en France...

Comment calculer le nouveau prix de vente des veinotoniques ? 

Avant (les veinotoniques Åtaient dÅremboursÅs Ç 85 %)

Le prix d'une boÑte de veinotonique vendue 4,08 ç TTC se calculait ainsi : 

- Le prix de vente HT Ätait de 3,99 ç (avec une TVA Ü 2,1 %). 

- Le prix d'achat Ätait de 2,80 Euro(s), avec une marge brute de 1,19 ç. Donc, le pourcentage de la 
marge brute d'un pharmacien Ätait de 29,8 %. Le patient, lui, devait supporter 85 % du prix de 
vente des veinotoniques. Pour 3 boÑtes, il devait donc dÄbourser 10,40 Euro(s) TTC par mois.

AprÄs le dÅremboursement total 

- Avec une hausse du prix d'achat de 7,1 %, une boÑte vous reviendrait Ü 3 ç HT. Mais en 
nÄgociant une remise de 40 % en cas d'achat direct au labo, elle vous reviendrait 1,80 ç HT (soit 3 
ç HT x 0,6).

- Le prix de vente, lui, devra rÄpondre Ü deux critÇres : 

- Pour Étre attractif, il ne devra augmenter que de 5 % au maximum. Ainsi, pour trois boÑtes, le 
coÖt pour le client serait de 10,92 ç TTC (10,40 ç x 1,05), soit 3,64 ç TTC par boÑte.

- En revanche, votre marge brute unitaire devra augmenter de 30 % pour compenser la baisse 
annoncÄe des prescriptions sur les veinotoniques. Si, avant le dÄremboursement total, vous vous 
Ätiez fixÄ une marge brute de 1,19 euros, celle-ci est dÄsormais de 1,55 ç (1,19 ç HT x 1,3). 



- En consÄquence, le prix de vente hors taxes - qui correspond Ü l'addition du prix d'achat hors 
taxes remisÄ et de la marge brute souhaitÄe - sera de 3,35 ç HT (soit 1,80 ç + 1,55 ç). Dans ce 
cas, vous aurez une marge brute de 46,3 %. Si on ajoute la TVA Ü 5,5 %, le prix de vente TTC
d'une boÑte de veinotonique sera donc de 3,53 euros TTC (soit 3,35 x 1,055). Pour 3 boÑtes, le 
patient ne devra dÄbourser que 10,59 ç. Or, en arrondissant le prix de la boÑte TTC Ü 3,55 euros, 
la marge brute unitaire sera de 1,56 euros.

Source : Formaplus.

Ü retenir 

Elaborez votre stratÄgie de prix

Avec le dÄremboursement, la politique de prix sur les veinotoniques devient stratÄgique. Les 
conseils de Joålle Hermouet, du cabinet de conseil en formation Formaplus : 

- Evitez d'augmenter de plus de 5 % les frais des consommateurs 

- Augmentez la marge brute unitaire pour compenser la baisse des prescriptions 

- RÄpercutez les remises accordÄes par les laboratoires. Il est en effet indispensable de se 
renseigner sur le prix du marchÄ. Empocher sa remise sans se poser de question peut s'avÄrer Étre 
un trÇs mauvais calcul sur le plan de la concurrence, mais aussi sur le plan politique. Car le prix 
dans les officines est le premier argument avancÄ par les circuits de distribution qui lorgnent sur le 
mÄdicament. D'oá l'intÄrÉt d'avoir un prix attractif pour vos patients en nÄgociant une forte remise 
avec les laboratoires, voire en rognant sur votre marge.
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