VENTE DIRECTE AUX PHARMACIES

Lirreésistible essor des call centers

CES DERNIERES ANNEES, le flux
des ventes directes aux pharmacies
n'a cessé de sintensifier. Ce type de
commande n'est pas nouvean pour
la parapharmacie et les produits-
conseils, deux segments pour les-
quels de 70 4 85 % des achats (en
valeur) se font en direct. 11 'est
beaucoup plus, en revanche, pour
les medicaments vignettés, En 2006,
plus de 17 % des achats princeps se
sont effectués en direct, contre seu-
lement 10,5 % en 2003, Pour les mé-
dicaments hors répertoire, la part
du direct est passée de 6,6 2 9,2 %
en trois ans. Le phénomeéne ne de-
vrait pas faiblir, d'autant plus que
la loi Chatel, publiée en janvier
2008, a avalisé la possibilité pour le
pharmacien d'intégrer dans sa

marge celle du grossiste (9,93 % sur
la premiere tranche). ("est la pro-
Jjection établie par Benoit Thomeé,
directeur de Median Conseil, so-
ciété de conseil en marketing qui
vient de faire paraitre une étude®
sur le syjet.

Selon lui, ce sont les call centers
qui tirent le plus grand profil de l'es-
sor de la vente directe, dont ils sont
devenus les principaux acteurs.
« Leur développement se fuil au
détriment des résean de distri-

bution en direct, ceux des dépo-
sitaires. De méme, la progression
des shorts-liners est désormais al-
tenuée. Ei, jusqu'n present, les
plates-formes des groupements
n'oml pas pereé dans la livraison
des medicamends éthiques », ana-
lyse Benoit Thome.

Les call centers sont apparus au
début des années 2000. Nés dans
I'euphorie du développement des
nouvelles technologies, leur avenir
pouvait paraitre incertain. Mais ils

sont prées d'une dizaine, généralistes
ou totalement dédiés a la santé, i
s'flre positionnés sur le marcheé et
a enregistrer chague année une pro-
gression a deux chiffres. A titre
d'exemple, les commandes prises
par Direct Medica sont passées de
450 a 600 millions d'euros entre
2006 et 2007.

« Démarches commerciales,
livraisons el remises awx phar-
maciens somnd financées par U'uti-
lisation de la marge des gros-

sistes par les eall centers », précise
le directeur de Médian Conseil. Ce-
lui-ci entrevoit, dans un avenir
proche, la montée en puissance de
la prise de commande en ligne, di-
rectement envoyée an laboratoire,
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