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Ils sont nÄs avant 1958, constituent la gÄnÄration franÇaise la plus aisÄe et ont le temps de 
s'occuper de leur santÄ. Ils, ce sont les seniors actifs et ils reprÄsentent une cible de choix pour le 
marchÄ officinal. A condition de savoir les fidÄliser. Conseils de spÄcialistes.

1 Miser sur la prÄvention

É Les jeunes seniors n'ont pas l'attitude fataliste de leurs aÑnÄs par rapport aux problÖmes de santÄ. 
Ils savent qu'ils ont encore au moins trente annÄes devant eux Ü vivre et ont l'intention de le faire 
le mieux possible. Pour cette raison, ils gÖrent de faÇon trÖs active leur capital forme á, explique 
BenoÑt Goblot, directeur gÄnÄral de Senioragency, une agence de marketing et de communication 
spÄcialisÄe dans les Ätudes gÄnÄrationnelles.

Autant dire que tout ce qui a trait Ü la prÄvention des maladies dues au vieillissement (ostÄoporose, 
Alzheimer, dÄgÄnÄrescence maculaire liÄe Ü l'àge...) les intÄresse de prÖs. Ä La moitiÅ des seniors 
ont eu un parent dÅpendant et se montrent trÇs critiques par rapport au corps mÅdical, note
FrÄdÄric SerriÖre, fondateur de Lemarchedesseniors.com, le premier portail professionnel consacrÄ 
au marchÄ des seniors. Autrement dit, les baby-boomers ne supportent plus le discours simpliste 
"Prenez-ce-mÅdicament-Éa-ira mieux". Ils recherchent une prise en charge globale de leur santÅ, 
holistique, c'est-Ñ-dire de la nutrition au soutien psychologique en passant par les mÅdecines 
parallÇles. Ö

2 Affiner le conseil 

La gÄnÄration des jeunes seniors prend le temps de s'informer. Elle surfe sur Internet et lit toutes 
les notices de mÄdicaments. Ä Ils sont Ñ la recherche d'une grande expertise, d'un conseil avisÅ et 
neutre. Ils veulent connaÜtre les avantages et les inconvÅnients d'un produit avant de l'acheter. Le 
pharmacien doit se positionner comme un consultant face aux exigences de cette gÅnÅration Ö, 
prÄvient FrÄdÄric SerriÖre. Ce qu'ils ne supportent pas ? Se faire É rouler á. Pour cela, ils sont prâts 
Ü changer de pharmacie. D'oä l'importance de la formation des Äquipes. 

3 Personnaliser la prise en charge

Exigeants, les seniors ne veulent surtout pas âtre traitÄs comme leurs voisins. Ä Il faut essayer de 
sortir de la facilitÅ et donner des conseils personnalisÅs Ö, insiste BenoÑt Goblot. Encore faut-il 
connaÑtre suffisamment ses interlocuteurs. Ä Il ne semble pas difficile de les faire parler car ils ne 
se sentent pas suffisamment ÅcoutÅs Ö, estime-t-il. Il ne faut donc pas hÄsiter, en cas d'affluence au 
comptoir, Ü inviter le patient Ü revenir Ü une pÄriode plus calme s'il dÄsire des prÄcisions sur ses 
achats. 

Pour Christine Caminade , consultante en communication ( Christine Caminade conseil), il faut 
alors aborder la problÄmatique de l'àge avec diplomatie : Ä L'allusion aux annÅes peut se faire 
sans blesser son interlocuteur, avec des formules comme "Dans votre cas" ou "Pour vous". On 
peut aussi parler de produit "adaptÅ et spÅcifique". Ö

4 Mettre Ü disposition des brochures 

Si le conseil aux seniors actifs demande du temps, il s'avÖre payant au bout du compte. Ä 
Lorsqu'ils sont satisfaits d'un produit ils peuvent devenir surconsommateurs. C'est dans cette



tranche d'áge que l'on trouve les acheteurs les plus fidÇles Ö, rÄvÖle BenoÑt Goblot. Mais les 
explications pointues qu'ils attendent ne sont pas toujours faciles Ü donner au comptoir. 
L'information sur le lieu de vente peut servir de complÄment Ü l'accompagnement oral, rÄduisant 
alors le temps passÄ avec le client. 

Ä Les jeunes seniors apprÅcieraient beaucoup d'avoir un guide, par exemple ÅlaborÅ par un 
groupement de pharmaciens, rÅcapitulant les rÅgimes alimentaires Ñ suivre en fonction de telle 
maladie. Il faut des approches Ñ la fois pratiques et sÅrieuses Ö, conseille FrÄdÄric SerriÖre. Les 
fiches d'information rÄcapitulant les spÄcificitÄs et les avantages des produits peuvent Ägalement 
investir l'espace de libre accÖs. Pensez aussi aux fiches conseil (au nom de la pharmacie) Ü 
distribuer Ü bon escient. Ä Il faut employer des caractÇres assez gros pour faciliter la lecture des 
personnes presbytes Ö, prÄcise Christine Caminade . 

5 Valoriser la É naturalitÄ á

D'aprÖs une rÄcente Ätude de Lemarchedessenors.com, la É nouvelle gÄnÄration d'actifs á 
privilÄgie, pour rester en forme, l'homÄopathie (33 % des cas), les mÄdecines douces (32 %), les 
complÄments alimentaires (30 %) et la phytothÄrapie (26 %). Ä C'est la gÅnÅration qui achÇte le 
plus de complÅments alimentaires. Mais attention Ñ ne pas offrir une trop grande variÅtÅ de 
produits ! Ö, recommande FrÄdÄric SerriÖre. 

Dans cette optique, vous pouvez alors valoriser un rayon de type É Votre santÄ au naturel á en 
mettant en avant les produits qui rÄpondent aux principales inquiÄtudes des seniors comme la perte 
de mÄmoire (qui prÄoccupe 50 % des jeunes seniors), la gâne articulaire (pour 22 % des 45-65 
ans), la baisse de l'acuitÄ visuelle, la perte de tonus et la chute de la libido. 

6 Jouer la carte de la cosmÄtique bio

Toujours d'aprÖs Lemarchedessenors.com, 55 % des jeunes seniors consomment rÄguliÖrement des 
produits issus de l'agriculture biologique.* Ils sont en effet trÖs attachÄs Ü la protection de la 
planÖte et recherchent avant tout de l'authenticitÄ dans un produit de soin. Ä Ils ne croient pas aux 
surpromesses mais sont conscients de la nÅcessitÅ d'hydrater leur peau Ö, indique FrÄdÄric
SerriÖre. Mais, dans votre conseil, n'oubliez pas les hommes ! Ä Dans ce domaine, les hommes se 
mettent Ñ copier leurs femmes, qui ont su conserver leur force de sÅduction Ö, analyse BenoÑt 
Goblot. Pour les convaincre d'acheter un produit, sachez que la qualitÄ et les services proposÄs 
l'emporteront sur le prix.

Cinq conseils pour des animations seniors rÄussies

CrÅer un rayon spÅcial seniors ? Impossible, la dÅmarche aurait pour effet de les mettre 
dans une classe d'Çge dans laquelle ils ne se reconnaissent pas. La solution passe par des 
animations mensuelles, en y consacrant deux meubles dans un coin chaud de l'officine.

1. Des thÅmatiques choisies

É Il faut bien diffÄrencier les problÄmatiques des hommes de celles des femmes á, indique Joãlle 
Hermouet, consultante. Pour les hommes, deux thÖmes peuvent âtre exploitÄs : le tonus (mâme 
sexuel) et le soin du corps. Les animations au fÄminin peuvent, elles, concerner l'hygiÖne intime, 
la tonicitÄ de la peau, la gestion du corps, les troubles liÄs Ü la mÄnopause et la forme. L'idÄal : 
changer tous les mois d'animation. Pour ne pas froisser les jeunes seniors, Äcrivez É AprÖs 40 ans 
á dans les accroches pour les attirer sans spÄcifier clairement leur àge. 

2. Des messages clairs



É L'information doit âtre claire et comprÄhensible á, insiste Joãlle Hermouet. C'est pourquoi il est 
prÄfÄrable de ne pas dÄpasser trois fonctions par thÖme. Par exemple, pour une animation sur la 
forme, les thÄmatiques de la fatigue, de la mÄmoire et du tonus sexuel suffisent.

3. Un rÅfÅrencement valorisÅ

N'hÄsitez pas Ü exploiter les stop-rayons pour bien orienter les consommateurs, comme par
exemple É Meilleur rapport qualitÄ/prix á, É Bio á, É Notre choix pour la rapiditÄ d'action á. Les 
seniors sont avides de ces informations non commerciales pour orienter leur choix. 

4. Des opÅrations de dÅpistage 

Le pharmacien peut aider la clientÖle senior Ü rester en forme par le biais de la prÄvention active. 
N'hÄsitez pas Ü faire des opÄrations de dÄpistage (diabÖte, hypertension, poids...), toujours 
accompagnÄes de conseils ou de distribution de brochures. Et prenez des rendez-vous pour 
pouvoir consacrer du temps aux clients. 

5. De l'information sur la mÅnopause

La pÄriode de la mÄnopause prÄoccupe particuliÖrement les femmes seniors. Vous pouvez 
organiser par exemple une semaine ou une quinzaine d'informations sur le sujet. É Il faut dÄlivrer 
des conseils et des explications pour aider les femmes Ü mieux comprendre les particularitÄs de 
cette pÄriode á, explique Joãlle Hermouet. Au pharmacien de promouvoir son expertise (et non ses
produits) pour fidÄliser cette clientÖle particuliÖrement exigeante.

Les jeunes seniors, un marchÄ captif 

-Les personnes de plus de 50 ans reprÄsentent 33 % de la population franÇaise (source
Lemarchedesseniors.com).

-Leurs revenus sont supÄrieurs de 38 % Ü la moyenne des mÄnages (source 
Lemarchedesseniors.com).

-64 % d'entre eux privilÄgient la pharmacie pour acheter leurs produits de bien-âtre. 

* Enquâte Opinionway/C'est dit c'est Äcrit (fÄvrier 2008) É Les 45-65 ans et les produits de santÄ 
bien-âtre á.
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