tout-petits en pleine croissance

anti-fuite avec picots, ils permet-
tent au bébé de passer en douceur
du biberon a la tasse grace au bec
souple et aux anses amovibles qui
les accompagnent. D’autres bibe-
rons (a tétine anti-fuite et ouver-
ture en croix pour une autorégu-
lation du débit) completent 1a gam-
me. Mais c’est en matiere de su-
cettes que la technicité développée
par les fabricants est peut-étre la
plus probante. Physiologiques ou
orthodontiques, les sucettes dé-
ploient des trésors d'innovation. Ils
se traduisent, par exemple, par le
systeme Nuby de Bébisol qui fa-
vorise la circulation de I'air et le
massage des gencives lors de la
succion, tout en réduisant la pro-
duction de salive. La sucette Té-
ti'mouv, pour sa part, reproduit les
mouvements de la tétée au sein. La
gamme Dodie est tout aussi éla-
borée, qu’il s’agisse de sucettes
(Massage pour masser palais et
gencives, Classique, Color Line, vi-
sible 1a nuit, ou aérée pour réduire
les risques d’irritation de la peau)
ou de biberons. La gamme Initia-
tion, par exemple, est étudiée pour
faciliter le passage du sein au bi-
beron. Elle est équipée de valves
anti-coliques et de tétines anato-
miques Softflow reproduisant la
forme aplatie du téton maternel
pendant la tétée. D’autres réfé-
rences de biberons se rangent sous
la marque Dodie : Classique, Eveil,
Nourrisson (biberon coudé), Mi-
cro (prise de médicaments ou vi-
tamines), Educatif (avec anses
ergonomiques).

Sur tous les circuits. La phar-
macie a donc, aux yeux des jeunes
mamans, un atout indéniable : ce-
lui de référencer des accessoires
haut de gamme, 1a ou le circuit
GMS est réputé présenter une offre
plus basique a prix attrayant. Une
idée que nuance Florence Belmont,
directrice marketing des Labora-
toires Gilbert : « Sl existe un dif-
férentiel de prix a Uavantage du
circuit GMS, il ne concerne que les
biberons classiques. En revanche,
les prix pratiqués sur les biberons
techniques sont globalement iden-

tiques en grande surface et en
pharmacie. » La sophistication des
accessoires n’est donc pas 'apa-
nage de la seule officine. On trou-
ve, en effet, des références tech-
niques au sein de marques distri-
buées en GMS ainsi que dans les
magasins spécialisés (Nuk, Tigex,
Bébé Confort...). « La différence
réside une fois de plus dans le
conseil que le circuit va pouvoir

apporter a la clientéle », rappelle
Florence Belmont. Mais, selon elle,
'officine et les magasins spéciali-
sés ne peuvent se concurrencer sur
le marché des accessoires de nutri-
tion. Leurs orientations respectives
sont en effet totalement différentes,
I'une étant axée sur le médicament
et le soin, I'autre explorant I'univers
du petit enfant, du mobilier aux vé-
tements. Or, chez le bébé, 1a nour-

riture est synonyme de santé. Tout
ce qui y a trait conduit donc plus fa-
cilement les primipares a s’adres-
ser a l'officine. Encore faut-il pou-
voir fournir les réponses attendues.
Une nécessité dont Avent Naturally
aune conscience aigué, ce qui aré-
cemment permis a la marque d’aug-
menter le volume de ses ventes de
plus de 30 %.

> ANNE-SOPHIE PICHARD

* Source IMS France CMA Décembre 2006.
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Cing questions
« biberon-sucette »
auxquelles il faut
savoir répondre

Quoi de plus simple qu’un biberon ?
Quoi de plus courant qu’une su-
cette ? Ces objets présentent pour-
tant certaines subtilités qu’il est
important de connaitre si l'on veut
assurer un conseil efficace et pa-
rer aux questions les plus précises :
— Le biberon est-il muni d’une
valve ? Celle-ci peut se situer a
méme la tétine, dans sa collerette
ou encore se trouver dans le fond
du biberon. Lors de la succion, la
valve régule I'arrivée d’air et le dé-
bit de lait, réduisant ainsi les
risques d’absorption d'air a l'origine
des coliques et des hoquets du
nourrisson.

— Les tétines adaptables au bibe-
ron existent-elles en version sili-
cone et caoutchouc ? En effet, cer-
tains enfants peuvent manifester
une préférence pour 'un des ma-
tériaux, sans parler du risque al-
lergéne que présente le caout-
chouc. En outre, celui-ci est réputé
faciliter la succion et convient donc
bien aux bébés qui montrent des
difficultés a téter.

— Le gabarit du biberon est-il
adapté au four a micro-ondes ? Ce
mode de chauffage de I'eau étant
répanduy, il faut veiller a ce que la
taille du biberon ne lui en interdise
pas l'acces.

—Quelle est la durée de vie d’une
sucette ? Attention ! Une sucette
n'est pas éternelle, méme si elle est
congue pour résister aux fortes suc-
cions exercées par le bébé. Sa du-
rée de vie est d’environ deux mois,
ce qui ne doit pas empécher de vé-
rifier régulierement I'état de sa té-
terelle.

—Quelle est la différence entre une
sucette physiologique et une su-
cette orthodontique ? La premiere
est adaptée au bébé habitué au
sein de sa maman ; la seconde est
conseillée aux bébés qui sucent
leur pouce. Quant a la sucette ce-
rise, elle imite la forme de la tétine
du biberon.

LE QUOTIDIEN DU PHARMACIEN. - Il n’est pas
rare de constater la pratique de prix élevés
sur certaines collections de biberons en phar-
macie. Cette orientation est-elle judicieuse
et comment la justifier aux yeux de la clien-
tele ?

CHRISTINE CAMINADE. - Le prix est
en effet central dans les motivations d’achat
de la clientele, mais cela n’empéche pas
d’adopter des tarifs élevés. Le tout est de
rester cohérent avec sa zone de chalandise.
Je ne saurais que conseiller d'observer les
prix que pratiquent les circuits de distri-
bution alentour. Déplacez-vous dans les ma-
gasins et faites un relevé de prix.

Ensuite, vous pourrez étiqueter vos ac-
cessoires en fonction. Bien sir, il n’est pas
possible de concurrencer a ce niveau une
grande surface dont les volumes, et donc
les conditions d’achats, sont différents des
votres.

Mais vous pouvez mettre en avant la tech-
nicité d'une gamme ou la spécificité de
votre offre. Ce sont des atouts qu'un prix
élevé peut justifier.

Quel type de conseils une jeune maman est-
elle en droit d’attendre de la part du phar-
macien ?

Les primipares et les futures mamans
cherchent des explications que I'allaite-
ment, méme artificiel, ne peut que susci-
ter : les vitesses sur la tétine doivent étre
positionnées strictement en face de la
bouche au moment de la tétée. Beaucoup
de femmes pensent que régler la tétine
entre deux vitesses offre une moyenne
dans le débit de lait, mais c’est faux. Ce po-
sitionnement provoque I'ouverture maxi-
male de la tétine. Il faut 'expliquer aux
clientes.

Autre cas de figure, celui de la maman
qui prépare I'arrivée du bébé et constitue
son stock d’accessoires : conseillez-lui
d’acheter deux thermometres, 1'un pour
le domicile et I'autre destiné au sac a lan-
ger, car il n’est pas rare qu'un enfant se
mette a avoir de la fievre quand il est loin
de chez lui. Autre incontournable auquel
on pense peu, la solution de réhydratation
orale qu’il vaut mieux prévoir pour parer a

tout besoin subit. Indiquez également 1'uti-
lité d’avoir un mouche-bébé qui permet
d’agir des les premiers signes de rhume.
Enfin, expliquez que le nettoyage des
yeux du bébé se fait des tempes vers le nez
(du plus propre vers le plus sale) et non I'in-
verse. Le geste s’effectue a 'aide de com-
presses et non d’éponges (a réserver au
bain de bébé), véritables nids a bactéries.

Hormis la technique dont font preuve cer-
tains produits, quelle valeur ajoutée peut-on
mettre en avant dans le rayon des acces-
soires bébé ?

Misez sur la spécificité de références que
la pharmacie est souvent la seule a propo-
ser : les récipients ou sachets pour recueillir
le lait maternel, les accessoires qui facili-
tent la prise de médicament chez le bébé
(dosettes, tétines avec réservoir), les dis-
positifs pour mamelon ombiliqué.

Comment composer le linéaire ?
Pour les biberons et sucettes, référencez
une gamme a prix d’appel et une gamme

technique a prix plus élevé. Puis présentez
tous les accessoires associés : anneaux de
dentition, gobelets, goupillons, ainsi que les
mouche-bébés, les compresses et les pro-
duits spécifiques (tétines réservoirs, réci-
pients pour conserver le lait maternel...).
Le matériel plus imposant, c’est-a-dire les
tire-lait, les mouche-bébés électroniques,
le matériel de stérilisation, peut étre exposé
sous forme de visuel avant d’étre com-
mandé (n’oublions pas que nous bénéfi-
cions de deux livraisons par jour).

A quel moment attirer I'attention de la future
clientéle sur I'offre que I'on propose ?

Deés la fin de la grossesse, vous pouvez
parler des accessoires pour bébé. Méme si
la femme a opté pour I'allaitement mater-
nel, elle devra prévoir quelques accessoires
pour parer a toute éventualité (tarissement
subit du lait, absence...). Tout ce discours
peut aussi étre tenu aux jeunes papas qui
prennent une part de plus en plus active
a la paternité.

> PROPOS RECUEILLIS PARA.S. P
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