
Un plan de bataille pour affronter la temp�te

Des astuces pour r�sister � la 
crise

Pouvoir d’achat en berne, patients qui 
comparent les prix, concurrence des 
parapharmacies… L’�conomie de l’officine, qui 
souffrait d�j� des mesures prises sur le 
m�dicament dans le cadre du plan d'�conomie 
pour la S�curit� sociale, est malmen�e. La crise 
actuelle semble partie pour durer ; chacun doit 
donc se pr�parer � l’affronter. � Le Quotidien � 
a demand� � plusieurs experts de confier � ses
lecteurs leurs recettes anti-crise.

POUR LUTTER contre la d�prime ambiante, les
pharmaciens disposent d’une palette de solutions permettant de faire preuve d’une vraie p�dagogie de 
la sant� pour la client�le, tout en se recentrant sur le c�“ur de m�tier : le conseil. En effet, une 
demande forte se fait jour parmi les patients, friands d’informations sur la pr�vention; ils souhaitent 
recevoir une �ducation aux soins. Expert-comptable, consultants, mais aussi pharmaciens, groupements, 
repr�sentants syndicaux, tous ont livr� au � Quotidien � leurs meilleures astuces contre la crise. Pour 
que ce soit elle qui c�de.

. Expliquez les traitements

Les clients regardent � deux fois avant d’acheter. Ils veulent des garanties scientifiques sur les produits 
qu’ils ach�tent. � S’ils ont la preuve de leur efficacit�, ils ne regarderont pas au prix �, affirme Lydia 
Boucher, fondatrice de Lydia Boucher Consultants.

Pour les inciter � revenir en officine, le pharmacien doit mieux communiquer. Cette d�marche va de 
pair avec la politique de prix. Il peut donner ses conseils tous les mois, sous la forme d’une newsletter 
d’une page, sur les probiotiques ou les pathologies saisonni�res de l’hiver, par exemple. Une bonne 
m�thode pour souligner les propri�t�s de tel ou tel produit. � Cette d�marche, aucune parapharmacie 
ne la fera, reprend Lydia Boucher. Cette page pourrait s’appeler l’information sant� de votre 
pharmacien. Gliss�e dans le sac, elle int�ressera les clients et sera lue tout de suite. Je pense que cela
permettrait d’augmenter les ventes sensiblement. �

. Des officines tr�s anim�es

Les politiques de tarifs offensifs n’ont plus vraiment la cote car les patients pr�f�rent acheter au juste 
prix, plut�t que de partir avec un stock. � Mieux vaut mener des promotions r�fl�chies, souligne 
Christine Caminade, consultante et responsable de l’organisme de formation �ponyme, et l’associer � 
des animations. Phytoth�rapie, huiles essentielles, il existe une vraie demande car les patients sont 
friands d’�ducation � la sant�. �

Ils s’int�ressent �galement � l’aromath�rapie et � la micronutrition. Emmanuel Blum, attach� au
d�veloppement des laboratoires Herbaethic, s’est engouffr� dans la br�che, en �laborant la gamme
Aromacie : � De plus en plus de gens viennent en officine pour les petites pathologies. La gamme a 
donc �t� cr��e pour couvrir les maladies les plus courantes. En jouant son r�le de sp�cialiste des
th�rapeutiques compl�mentaires, l’officinal peut attirer une client�le vari�e, sans profil type, donc 
une client�le fid�le �. Se recentrer sur son m�tier de conseil est �galement une valorisation personnelle 
et positive pour le pharmacien.

. Proposez des solutions aux petits maux

Pour p�renniser son activit�, il importe que l’officinal soit un p�dagogue de la sant�. C’est ce 
qu’attendent les patients. Par exemple, il peut proposer aux diab�tiques un bilan nutritionnel et des 
compl�ments alimentaires sp�cifiques. M�me chose pour les femmes m�nopaus�es. � Ici le patient se
dit : Mais qui va faire �a pour moi? Leclerc ?! Il pensera alors que son pharmacien est g�nial car il 
effectue un vrai suivi, et retournera chez lui. Et s’il y a un euro d’�cart, il ne dira rien �, poursuit
Lydia Boucher.

. Libre �change avec le patient

Les clients comparent les prix ; ils contactent m�me les pharmacies pour se renseigner. Du jamais vu! 
Ce qui fera la diff�rence ? Montrer de l’empathie et de la sinc�rit�. � Motivez votre �quipe et insistez 
sur l’importance de la fid�lisation, reprend Christine Caminade. Outre les doses d’essai � offrir, il faut 
associer � bon escient le conseil et l’ordonnance. Par exemple, en proposant un autotensiom�tre � un 
patient hypertendu, des soins cutan�s aux personnes en hypothyro�die, ou encore une solution de
r�hydratation orale pour un enfant, non prescrite par le m�decin. �



Pour �tre efficace au comptoir, mieux vaut s’interroger en amont sur les ordonnances les plus prescrites 
et enregistrer dans l’ordinateur le traitement d�livr� ensuite. Au retour du patient, l’officinal pourra 
alors plus facilement le questionner sur les r�sultats obtenus.

. Mettez l’accent sur la m�dication officinale

M�me si les temps sont moroses, il existe des march�s plus porteurs que d’autres, � commencer par la
m�dication officinale. � Lan�ons nous dans l’aventure du libre acc�s en proposant un accompagnement. 
M�me chose pour le d�remboursement : ne laissez pas les m�dicaments dans les tiroirs! �, conseille 
Philippe Besset, pr�sident de la commission �conomique � la F�d�ration des syndicats pharmaceutiques 
de France (FSPF).

L’officinal doit prendre en charge les patients, pour les pathologies veineuses par exemple et les 
m�dicaments de la sph�re ORL, car ils s’adresseront � eux et non plus � leur m�decin.

Autre carte � jouer, les dispositifs m�dicaux. Les pharmacies pourraient se regrouper entre elles pour 
obtenir des prix plus bas et b�n�ficier d’une offre �tendue. � Ce march�, concurrenc� par d’autres
circuits de vente, nous �chappe alors qu’il doit revenir en officine. Il importe donc de r�tablir une 
confraternit� : certains pharmaciens forment des structures d’achats et s’organisent pour livrer le 
mat�riel, donner des explications aux patients et dialoguer avec les infirmi�res sur le terrain. �

. 1, 2, 3 : anticipez!

C’est le ma�tre mot : ayez une d�marche active plut�t que d’attendre les probl�mes de tr�sorerie. 
Prenez conseil aupr�s de vos partenaires, banquiers, experts-comptables et avocats. Pour les jeunes 
dipl�m�s qui s’installent, il importe de ne pas acheter trop cher : � Les pharmacies d’une certaine 
taille avec un chiffre d’affaires sup�rieur � 1,2 ou 1,3 million d’euros sont sur�valu�es de 10 � 15 %,
explique Philippe Becker, directeur du d�partement Pharmacie de Fiducial. Ceux qui ont d�j� achet� 
feront le point avec leur expert-comptable. � �conomie sur certains postes, refinancement d’un 
emprunt, prise de rendez-vous, bref chacun doit s’armer pour faire face au cycle de difficult�s
�conomiques qui commence.

Autre astuce : cumulez une r�serve pour les mauvais jours : � Placer 10 � 15 % de ses b�n�fices 
permettra d’avoir, apr�s dix ans, un an et demi de gains de c�t�. Avec �a, les pharmaciens passeront 
toutes les crises ! �

Les � cigales � devront adapter leur train de vie car elles risquent, en cas de demande de d�couvert, de 
trouver porte close.

. Optimisez vos achats

Axe strat�gique dans l’officine : la bonne gestion du stock. Exploitez vos outils informatiques pour 
d�tecter les stocks dormants, et ne multipliez pas vos gammes conseils. � Soyez attentifs aux 
commandes y compris sur le vignett�, et sur les gammes de parapharmacie, pr�conise Gilles Bonne 
fond, pr�sident de l’Union des syndicats des pharmaciens d’officine (US PO). Avoir une rotation de 
stock sup�rieure � six-huit mois co�te trop cher en tr�sorerie avec le raccourcissement des d�lais de
paiement. �

Devant des clients tr�s bien inform�s et attentifs aux prix, il faut aussi optimiser ses achats et se fournir
dans de bonnes conditions. � Nous avons la possibilit� d’acheter au prix du fabricant en plus des 
remises ce qui permet de mieux n�gocier avec les groupements, les grossistes et les laboratoires. Il est 
indispensable d’�tre dans les prix du march�. Utilisez les outils statistiques qui permettent de 
conna�tre ces prix. �
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