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� Les compl�ments alimentaires doivent �tre
expliqu�s �

CHRISTINE CAMINADE ›

DIRIGEANTE DE LA SOCI�T� CHRISTINE 
CAMINADE CONSEIL

LE QUOTIDIEN DU PHARMACIEN. – Le segment anti-
�ge des compl�ments alimentaires est en perte de
vitesse. Comment articuler son conseil pour le
soutenir?

CHRISTINE CAMINADE. - Il faut avant tout avoir une 
bonne connaissance des r�f�rences et de leurs
formules. Il suffit ensuite de construire son
argumentaire : pr�sentez les avantages de votre 
proposition en indiquant le prix entre deux 
arguments; sachez rassurer la client�le m�fiante en 
vous appuyant sur de la documentation (articles de 
presse, fascicules…); mettez en avant l’innovation
d’une formule pour celles qui sont sensibles � la 
nouveaut� ; insistez sur le c�t� pratique et facile de son utilisation (une g�lule par jour par exemple ou 
la dur�e de la cure) aupr�s de la client�le qui cherche la simplicit�. Bref, adaptez votre discours � celui 
� qui vous vous adressez.

O� disposer les gammes r�f�renc�es : au sein des compl�ments alimentaires ou dans le rayon des 
soins pour la peau?

Tout d�pend de l’officine. Si vous �tes sp�cialis�s en phytoth�rapie, aromath�rapie ou micronutrition, 
vous pouvez r�unir cette offre au sein d’un corner pour cr�er un effet de masse et susciter l’achat 
d’impulsion. Les gammes y seront pr�sent�es par laboratoire. Si vous fonctionnez plut�t par conseil 
associ�, int�grez l’anti-�ge par voie orale au rayon des soins pour la peau. Vous pouvez �galement 
constituer un rayon g�n�raliste d�di� � l’antivieillissement par voie orale. Mettez-y les gammes 
consacr�es � l’arthrose, la vision, la m�nopause, l’agilit� intellectuelle, les protections des fonctions 
cellulaires, l’antirides…

� qui proposer un compl�ment alimentaire antirides?

Les profils sont multiples : les femmes qui viennent acheter un soin pour la peau (demandez comment 
agit la cr�me utilis�e et si la cliente est satisfaite), les personnes qui rentrent de vacances au soleil, les 
fumeurs, ceux qui entreprennent un r�gime pour pr�venir les carences en vitamines… Il peut s’agir de 
femmes et d’hommes. Expliquez l’id�e du soin par l’approche compl�mentaire voie topique, voie orale.

Les laboratoires pr�sents sur ce segment de march� sont tr�s nombreux. Sur quels crit�res choisir
ses partenariats?

Il vous faut un argumentaire pour convaincre. Demandez les �tudes r�alis�es par le laboratoire, les 
atouts de la formule. Renseignez-vous sur les possibilit�s d’�tre form� sur les diff�rentes r�f�rences. 
Tout cela vous sera n�cessaire pour bien conseiller votre compl�ment alimentaire. Et conseiller c’est
essayer de satisfaire sa client�le, ne l’oubliez pas.

Enfin, quelle mise en avant peut-on mettre en place ?

Pourquoi pas un �v�nementiel sur l’antirides par voie orale ? Choisissez votre saison, �tudiez les
partenariats et les conditions commerciales avant de fixer un prix promotionnel. Apr�s l’�v�nement, 
analysez vos ventes pour voir si l’op�ration a �t� rentable. Vous pouvez �galement utiliser les 
campagnes dans les grands m�dias pour promouvoir votre s�lection. Rendez la visible dans son rayon en 
multipliant les facings de fa�on � ce qu’elle occupe la moiti� d’une rang�e dans le lin�aire. Veillez 
enfin � ne pas surcharger la vitrine th�matique qui accompagnera la promotion.
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