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Et si vous dÄveloppiez un coin beautÄ dans votre officine? Cet espace doit Åtre clair, dynamique et attractif, tout en Ätant adaptÄ 
au profil de votre clientÇle.

Cheveux, visage, corps... Votre univers beautÄ peut Åtre dÄdiÄ É l'ensemble des soins esthÄtiques. Cet espace doit bÄnÄficier 
d'une excellente prÄsentation. ÑIl faut que cet univers soit impeccable, souligne HervÄ Zibi, titulaire de la pharmacie du Val de 
Seine É Issy-les-Moulineaux. Quand vous parlez de beautÄ, les gens n'aiment pas voir des linÄaires sales et mal rangÄs.Ö

Votre coin beautÄ doit profiter d'un emplacement spÄcifique et stratÄgique. ÑIl faut prÄvoir de l'espace pour les testeurs de 
maquillage, les dÄmonstrations et les Äventuels tests cutanÄs, estime Christine Caminade, responsable du cabinet de formation 
CC Conseil. L'Äquipe officinale doit avoir la possibilitÄ de se mettre en retrait pour prodiguer un conseil personnalisÄ. En ce 
domaine, il y a un vrai besoin de proximitÄ. Et il faut du temps.Ö

Ciblez votre clientÅle

HervÄ Zibi, par exemple, a intÄgrÄ son coin beautÄ dans le pÜle ÑplaisirÖ de sa pharmacie. SituÄ face É l'entrÄe, il est mis en 
Ävidence notamment par un code de couleur mauve clair et des frontons en haut de rayon: on peut y lire, par exemple, ÑNature 
et BeautÄÖ, ÑSoins du corpsÖ, etc. La clartÄ de l'offre est essentielle. ÑLe client doit se sentir concernÄ et s'y retrouver parmi les 
diffÄrents segmentsÖ, note Christine Caminade. Et pensez É consacrer un linÄaire consacrÄ aux hommes dans le prolongement 

direct du pÜle beautÄ.

Pour bátir son assortiment ÑBeautÄÖ, il est important de connaàtre le profil rÄel de sa clientÇle. Vous devez Åtre en mesure de lui
proposer une offre cohÄrente avec ses attentes et son budget. Jouerez-vous la carte des marques connues? Pour fidÄliser et 

crÄer une impulsion, prÄfÄrerez-vous miser sur des gammes spÄcifiques et absentes de votre proche environnement concurrentiel? Multiplierez-vous les rÄfÄrences? C'est vrai qu'il faut du 
choix, mais peut-Åtre pas trop. ÑPour ne pas perdre en rentabilitÄ, avertit Christine Caminade, prenez garde É ne pas gonfl er votre stock. Il faut Åtre sÄlectif.Ö

L'atout du conseil associÄ

Dans l'univers beautÄ, l'Äquipe officinale doit parfaitement connaàtre l'ensemble des produits et des gammes rÄfÄrencÄes, et avoir le rÄflexe du conseil associÄ. Les Ächantillons sont donc 
indispensables. Un patient souffre-t-il d'une pathologie susceptible de rendre la peau sÇche? Donnez-lui, par exemple, la dose d'essai d'une crÇme hydratante.

Le coin beautÄ mÄrite des coups de projecteur rÄguliers. Organisez des animations: prÄsentation d'une nouvelle gamme, tests de peau... DÄclinez des vitrines saisonniÇres et thÄmatiques, 
avec un message clair et incitatif. Disposez des brochures d'information dans le linÄaire, orientÄes sur les gammes ou sur une problÄmatique de santÄ (ÑLes mÄfaits du soleilÖ, etc.). Enfin, 
il est conseillÄ d'avoir des offres de prix, de prÄfÄrence dans un prÄsentoir spÄcifique et immÄdiatement repÄrable. Veillez, cependant, É ne pas jouer la surabondance de promos et l'option 

ÑdiscountÖ, qui risque de faire douter de la qualitÄ des produits.
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