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Certes, la sexualitÅ a investi les mÅdias. Bien sÇr, le É sex toy Ñ se dÅmocratise. Mais, devant le 
comptoir, une gÖne persiste dÜs lors qu'il s'agit de vendre un lubrifiant ou un É anti-fatigue 
sexuelle Ñ. Conseils d'experts pour en finir avec des tabous qui nuisent aux ventes.

1 HygiÜne intime : osez le conseil associÅ

É Il faut Ötre le plus naturel possible. Et surtout bien maátriser la diffÅrence entre les produits 
existants Ñ, conseille d'emblÅe Christine Caminade , du cabinet Christine Caminade Conseil. 
En restant sur un axe mÅdical et strictement professionnel, le message a toutes les chances de 
passer. Le moment le plus opportun pour aborder l'hygiÜne intime ? Ä Quand la cliente vient
chercher un traitement contre les mycoses, elle est particuliÅrement rÇceptive au conseil associÇ 
É, rÅpond la communicante. 

Vos conseils sont d'autant plus utiles que les consommatrices sont souvent perdues parmi les
diffÅrentes offres. Aussi, il est essentiel d'expliquer les propriÅtÅs de chaque produit, en prÅcisant 
par exemple que certains s'utilisent au moment d'infections, d'autres en relais pour un usage 
quotidien. Ä Je me suis aperÑue que certaines femmes utilisent toute l'annÇe des gels lavants 
contenant un antiseptique ! É, rapporte Claudie Rogard, adjointe à Chilly-Mazarin (Essonne). 

Conseils de merchandising : 

-Exposer les produits pour l'hygiÜne intime prÜs du rayon hygiÜne corporelle pour valoriser leur 
câtÅ É soin des muqueuses Ñ.

-Bien clarifier le rayon en le segmentant par fonction : É au quotidien Ñ, É en cas d'irritation Ñ...

-Misez sur les offres promotionnelles (lots de deux) pour inciter à l'achat. 

2 PrÅservatifs : prime à l'accessibilitÅ

Pour cacher leur malaise, certains clients n'hÅsitent pas à prendre un ton revendicatif ou 
humoristique. Ä Le professionnel de santÇ doit savoir sourire tout en rÇpondant sÇrieusement, 
estime Sylvain Mimoun, gynÅcologue et andrologue. Le pharmacien ne doit surtout pas faire un
cours sur le prÇservatif ! Il faut respecter l'embarras de ses interlocuteurs. É Mais continuer 
nÅanmoins de les informer. Ä Il est possible de laisser une porte ouverte au dialogue, en disant 
par exemple "Si vous dÇsirez de la documentation sur les nouveautÇs ou toute autre explication, 
n'hÇsitez pas Ö me le demander" É, suggÜre Christine Caminade .

Conseils de merchandising

- Exposer le rayon des prÅservatifs de faäon à ce qu'il soit visible de la porte d'entrÅe.

- Etudier son rÅfÅrencement. L'idÅal est de proposer une offre haut de gamme et une marque à un 
prix plus accessible. 

- Penser aux jeunes en prÅsentant des prÅservatifs à 20 centimes à portÅe de main (sur le comptoir 
ou dans le rayon des prÅservatifs). 

3 ComplÅments alimentaires : ouvrir le dialogue
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Aux produits classiques à base de gingembre s'ajoutent aujourd'hui des rÅponses plus spÅcifiques 
contre la baisse de libido comme T+ (Phyto-Industrie), PrÅlox (Physcience), Eros & Venus 
(Omega Pharma) ou encore Femme DÅsir + (Forte Pharma)... Ces produits gagnent en notoriÅtÅ et 
gÅnÜrent des ventes spontanÅes, la femme achetant le plus souvent pour son conjoint. Ä Le 
pharmacien doit Ütre Ö l'aise pour en parler s'il veut que son interlocuteur accepte de l'Çcouter É, 
affirme Sylvain Mimoun. 

Sans trop poser de questions - sous peine de paraátre inquisiteur -, l'objectif est d'amener la 
clientÜle à se confier pour mieux la conseiller. Constater, par exemple, Ä Il y a un coup de fatigue 
en ce moment... É laisse la place aux commentaires du client s'il le souhaite. On peut aussi 
demander Ä Tenez-nous au courant des rÇsultats, votre avis nous intÇresse É, suggÜre Christine 
Caminade . Sans oublier de tenir compte des spÅcificitÅs de chacun. Ä La clientÅle fÇminine a 
besoin d'Ütre rassurÇe sur les effets indÇsirables, alors que l'homme s'inquiÅte des rÇsultats du 
produit É, informe Sylvain Mimoun. 

Conseils de merchandising :

- Le prÅsentoir de comptoir s'impose pour faire connaátre le produit et susciter des questions.

- Dans le rayon des complÅments alimentaires, les produits doivent Ötre diffÅrenciÅs des produits 
antifatigue classiques. Consacrez-leur au moins une demi-ÅtagÜre, quitte à multiplier la mise en 
avant d'une mÖme rÅfÅrence. 

4 Lubrifiants et autres produits fÅminins : bien les prÅsenter

Les gels lubrifiants ne s'utilisent pas seulement pour des raisons mÅdicales (sÅcheresse vaginale). 
De nombreux acteurs se positionnent clairement sur le crÅneau du confort sexuel : Manix, Durex, 
KY... Du coup, les femmes succombent. Pour preuve, les ventes de ces produits ont grimpÅ de 
plus de 20 % en 2007. Pour conforter cette tendance positive, il est essentiel d'assurer la visibilitÅ 
des produits. Ä Inconsciemment, si le consommateur constate que son pharmacien ne craint pas 
d'exposer les produits, il n'aura aucune honte Ö lui en acheter É, analyse Jean-Marc Bloch, 
responsable marketing chez Manix.

Pour le laboratoire Cothera, qui commercialise depuis un an la gamme Ophrys (Libidopatch, gels 
lubrifiants, pack de rÅÅducation pÅrinÅale, stimulateur digital pour le clitoris), tout se joue dans la 
prÅsentation et dans le respect de l'anonymat. Ä En gÇnÇral, les clientes qui achÅtent nos produits 
ne vont pas les demander au comptoir, elles se servent seules. Pour qu'elles se sentent Ö l'aise, la 
pharmacie doit Ütre assez spacieuse et trÅs diversifiÇe dans ses offres en parapharmacie É, 
conseille Domitille Huguet, directrice marketing de Cothera.

Conseils de merchandising :

-Soit prÅsenter les lubrifiants à proximitÅ de l'hygiÜne intime ou des prÅservatifs, en Åvitant les 
ÅtagÜres placÅes en bas ou en hauteur. 

-Soit miser sur un espace dÅvolu au bien-Ötre de la femme, au sein duquel les lubrifiants ont toute
leur place. 

-Soit oser le corner É bien-Ötre du couple Ñ avec des prÅservatifs, des lubrifiants, des complÅments 
alimentaires...

5 Produits Årectiles : s'adapter à la rÅaction du client 

L'homme (ou plus rarement la femme) qui vient chercher son mÅdicament favorisant l'Årection 
recherche avant tout la discrÅtion. Ä Ne jamais prononcer le nom du produit ! É, met en garde
Sylvain Mimoun. Ä On sent qu'il y a un blocage de la part des patients, il faut engager la 



conversation sur un ton dÇdramatisant É, estime Charlotte, une prÅparatrice. Comment savoir si le 
patient attend des conseils ? É La rÅponse à la simple question Ä Avez-vous dÇjÖ pris ce 
mÇdicament ? É en dit long sur son Åtat d'esprit. Ä Si la rÇaction est "Oui, Ña se passe trÅs bien", 
elle doit Ütre interprÇtÇe comme une fin de non-recevoir É, indique le gynÅcologue. En revanche, 
si c'est une É premiÜre Ñ avouÅe, le pharmacien doit rassurer sur l'efficacitÅ et indiquer les 
modalitÅs d'emploi. Dans tous les cas il faut s'adapter au profil de la personne et faire comprendre 
l'intÅrÖt des prÅliminaires. 

Conseils de merchandising :

- Ne pas formuler de questions mettant en cause le prescripteur, comme Ä Votre mÇdecin vous a-t-
il expliquÇ la posologie ? É Le pharmacien ne doit pas s'immiscer dans la relation mÅdecin-patient. 
Mieux vaut utiliser des questions ouvertes : Ä Que savez-vous sur l'utilisation de ce mÇdicament ? 
É

uPenser à ne pas dÅposer le mÅdicament en vue sur le comptoir et à l'emballer dans un sac opaque.

Pilule du lendemain : informer coÇte que coÇte

Claudie Rogard, adjointe à Chilly-Mazarin (Essonne), a adoptÅ une ligne de conduite pour la 
dÅlivrance de la pilule du lendemain et n'y dÅroge pas. Ä Ce n'est pas un acte anodin ! É Alors, peu 
importe qui se trouve en face d'elle, jeune fille seule ou en bande, elle engage toujours la 
conversation par le dÅlai d'utilisation. Ä Je ne demande pas directement quand a eu lieu le rapport 
en cause, mais j'informe que l'efficacitÇ se limite Ö un dÇlai allant de 24 Ö 72 heures aprÅs le 
rapport. É Son discours porte aussi sur les effets secondaires, la surveillance d'une Åventuelle 
grossesse, le port du prÅservatif et la prise rÅguliÜre d'un contraceptif. Ä Je ne suis pas dupe. 
Certaines filles ont envie de repartir Ö la háte avec le produit et se passeraient bien de mes 
recommandations. Mais aucune n'a jamais refusÇ de m'Çcouter. É Parfois mÖme, les jeunes se 
confient. Ä Il m'arrive d'orienter vers le planning familial. Je me souviens aussi d'un garÑon d'une 
vingtaine d'annÇes qui Çtait venu pour son amie, il avait vraiment besoin de discuter pour Ütre 
rassurÇ. É
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