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PHARMaYOy

" A PHARMACIE FAITE POUR VOUS®

Pharm & You décline ses magasins selon quatre types de zonage, correspondant & autant
de clientéles - ici, -city~. Mais |'enseigne reste la méme, colorée et reconnaissable.

Pharmacie du Marcadieu

PHARM & YOU A TARBES

L'été demier, la Pharmacie du Marcadieu a été la premiére a rejoindre un nouveau
réseau: Pharm & You. Une fois les droits d’entrée acquittés, les adhérents modulent leur
offre selon leur zone de chalandise, se centrent sur les ventes et le conseil au client.
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n juillet 2014, la Pharma-
_l cie du Marcadieu, a Tarbes

(Hautes-Pyrénées), était
- _I la premicre a adopter le
concept du jeune groupement
Pharm & You. Sa surface de vente,
remaniée de fond en comble durant
I'été, met clairement en scéne les
thématiques (médicaments, para-
pharmacie, libre acces, etc.), sur
les linéaires ou les gondoles aux
bandeaux vert péle. «Lun des quatre
coloris des adhévents a Pharm & You,
qui corvespond & la calégovie “city”, ou
“centre-ville”, explique Benoit Le Pan,
le titulaire. Les trois autres, blew, vert

Joncé el violel, correspondent respective-

mendt aux zonages “exprress-semi-urhain”,
“market” (centre commercial et
contact, NDLR) et “rural”.»

[’assortiment des phar-
macies en fonction de leur
zone de chalandise est I'un

Uriage. Alors quie, dans les “exfress” ou
les “contact”, il n'y en aura quune ou
deux. Iin vevanche, le corner “orthopé-
die”y sera bien plus important» , illustre
Stéphane Robert, cofondateur de
Pharm & You.

Le ciblage plus précis de la
clientéle vise a contrer la morosité
ambiante. «Depuis quelques annees,
nobie eroissance était en fort valentisse-
ment, méme si Nous nous portions mierx
que la moyenne des pharmacies tradi-

tionnelles, en baisse de 5% a 7% sur

2014, témoigne Benoit Le Pan. Oy
aucune véduction de prix sur les produits
non remboursés n'a porié ses fruits.» Un
tableau contirmé par Franck Schil-
ler, autre pharmacien a Soues, un
bourg de 3600 habitants proche de
Tarbes, adhérent au réseau depuis

Réseau Pharm & You

Les médicaments sans ordonnance sont fortement valnnses L'automédication
va permetire de recruter du consommateur et générer de fortes marges.

septembre. «Misersur le hard discount
est une futite en avant, car ce modéle rime
avec destruction des marges, done des
emplois», estime-t-il.

Conseiller des produits
complémentaires a 1'ordonnance
Tel est bien I'avis de Stéphane
Robert, pourtantancien cadre com-
mercial dans le réseau d’officines
discount Lafayette Conseil. 11 est
aujourd’hui davantage inspiré par
le modéle anglosaxon de Boots. A
I'instar de la chaine britannique,
Stéphane Robert fonde le business
économique de son réseau sur un
double pilier: I'offre pharmaceu-
tique et les niches les plus rémuné-
ratrices. «La prescription, qui géneére
27% de marge aujourd hui, est en
baisse inéluctable. Un pheno-
mene qu’il nous faut anticiper,
en prévoyant d'oves el déja une

des piliers de Pharm &
You. L'offre est plus géné-
raliste en milieu urbain,
plus ciblée en milieu rural.
«Dans les officines estampillées
“cily” ou “market”, on trouvera
différentes marques comme
Avéne, La Roche-Posay ou
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Janvier 2015: 12 magasins pilotes, dont 9 dans

le Sud-Ouest (Albi, Bagnéres-de-Bigorre, Colomiers,
Oloron-Sainte-Marie, Séméac, Soues, Tarbes
et deux a Toulouse) et 3 a Arras, Niort et Paris.
Prévisions 4 décembre 2015: 30 & 50 concept
stores (100 millions d'euros de CA en cumulé).
Prévisions & 'horizon 2020: 200 points de vente m

wpamiwn du chffre d'affaires
qm permetle aux phmmaczms
de ne pas élre trofy dépendants
de ce segment, tout en se rému-
neérant sur d’aulres», expose-
t-il. Schéma visé a terme:
de 50% a 60% du chiffre
composé de I'ordonnance,

[www.cosmetiquemag.fr]

de 20% a 25% de médicament
conseil (25% 4 30% de marge), de
4% a 5% d’orthopédie (35% a 40%
de marge) et une parapharmacie,

jugée trop peu rémunératrice (15%

420% de marge), limitée a 15%.
Une stratégie qui mise aussi sur
un service fort. « Nodre objectif: remettre
le pharmacien aw centye de Uofficine, car
il sera de plus en plus prescripteurs,
pointe Stéphane Robert. L'inter-
prétation de I'ordonnance, avec
conseil de produits non remboursés
en complément, est ainsi encoura-
gée. Troisieme axe: la théatralisa-
tion de I'espace de vente, avec des
univers clairement identifiés pour
le consommateur et valorisant les
produits les plus rémunérateurs.

Conditions d’'adhésion strictes
Stéphane Robert attend aussi
beaucoup des espaces «service
santé», loués a une marque ou a
un laboratoire, «A terme, de 15% a
20% de la vémunération du pharma-
cien corvespondront a du service dédié,
donl ces espaces fonl parties, précise
le fondateur de Pharm & You.
L’ensecigne a assis son essor sur
une cinquantaine d’accords-cadres

[www.cosmetiquemag.fr]

Derriére les vastes
comptairs,

qui constituent

le point phare

e chague magasin,
le pharmacien
retrouve un role
fort de prescripteur
et de conseil.

ad zuniiims

(laboratoires ou partenaires ins-
titutionnels, prestataires en infor-
matique-communication, cabinets
d’expertise comptable, grossistes,
banques, maitres d’ceuvre, com-
merciaux, etc.). Divisée en deux
branches, «consulting» et «brand>,
Pharm & You apporte un coaching
complet aux signataires de sa charte.
Lesquels demeurent indépendants
mais se soumettent a des conditions
strictes: acceptation du coaching
stratégique et financier, référence-
ment d’au moins 70% des recom-
mandations, étiquetage dans une
fourchette de prix, refonte —a leurs
frais —de I'espace de vente, avec mise
en place des meubles et des PLV
maison, et suppression des produits
peu rentables. Relooking qui passe
aussi par des restructurations finan-

Pharmacie du Marcadieu

80 m? de surface de vente.

100 000 €. Colit des travaux de mise en conformité.
500 clients. Fréquentation quotidienne.

3,6 ME. Chiffre d'affaires 2014, dont 30% en paraphar-
macie (4,5 millions d'euros escomptés en 2017),

7 comptoirs, 14 salariés
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Les corners Easy Nouveautés changent
au gré des saisons. Loués aux marques,
ces emplacements stratégiques sont

une forte valeur ajoutée pour I'enseigne.
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cieres (travail sur le stock et priorité
donnée au sell oul).

Ces bouleversements n’ont pas
été sans quelques grincements de
dents au sein des équipes de vente.
«Ladhésion au message Pharm & You
a nécessité un lemps d'intégration el d'ex-
plication, reconnait Benoit le Pan, a
Tarbes. {l a fallu faive sauter quelques a
prriori, parmi lesquels la crainte de perdye
som tdentilé el sa liberté.»

Quelques mois apres le change-
ment, Benoit Le Pan commence a
récolter les fruits de son investisse-
ment. «Lagencement nous fail gagner
du temps et la maintenance des linéaives
est facilitéer, se felicite-tl. Les résul-
tats semblent déja au rendez-vous
en termes de fréquentation: + 5%
de clients sur les six derniers mois,
tandis que le panier moven a gonflé
de 2,5%. Un premier bilan a conso-
lider, donc. Stéphane Robert et ses
équipes Pharm & You, quant a eux,
savent qu’ils ont encore du pain
sur la planche. Objectif: construire,
dans les mois et les années a venir,
un réseau dense, dynamique, fédéré
et cohérent,

~ C.PIRAUD-ROUET. A TARBES
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