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LES GROUPEMENTS EN 2006

Une nouvelle donne dans la distribu

Depuls leur origine, tous
les groupements ont intégré des
structures de distribution

PRENDRE PART au circudt de Uap-
provsonmement des offeines a tou-
Jours @ Pune diss voeations de la
plupsart des groupements, En s'im-
pliquant dans les commandes de
bewers adhdrents, ibs ont fudt voler en
eclats be systeme tnslitionne] de la
digtribution pharmaceutique, au-

trefoks dévolue aux seuls déposi-
taires ef pépartiteurs. Historique-
menl, les teoks quiarts des ventes of-
fectuibes en ifinset, o'esthedine sans
I'appui logistigue de ces demiers,
n;'(m-q;runilim-:“ i i [m‘u:hllb. e
paraphanmacie of de médication of-
ficinabe, En 19690, e chroat de sul=tl-
mtion accordé aux phammaciens
bl | dhonmee, Ul concur-
renee commerciale intense s7ins-
tamre entne bes différents labora-
tolres de géneérgues, Ces mdsdica-
menls sont proposes i des condi-
thons préférentielles sur différentes
plitesformes, dont celles dies grou-
pements, qui font le choix des fa-
barcanis réfitrencds pour leurs ad-
hérents. La vente de géncripees ¢n
cletviors du circudt de la pepartition
explose, représentant Pan demier
b= el thers du marche, Pour ten-

ter de limiter I'éean qui se crense
ave leurs conourments sous [, s
princeps suivent le mouvement.
Ainsi, entre 2000 et 2004, s venties
b= midicaments remboursables

di 285 % en valeur pour
e cliresct, e seulement die 3,7 % pour
les répartiteurs. E entre bes maoks
el il 20005 ot 2006, le chiffre d'af-
faires du direct croit de 11 % (i a-
tednt 2,7 milliards d'ewros ur 'an-

e N, adors que les eurs
reculent de 006 % (16,0 milliards
dleuros en A0G),

Mais bes belbes performances de la
vente en direct, largement impu-
tabdes anre achats de génériquees, si-
bissent aujound T un coup darmét
(wodr 'entretien aver Jean-Loauis
Mitry). Cette irvversion de tendanee
semiple towcher plus fortement les
EroupTneriis quae WS auines aoleurs

e I vente directe (centres o aggwel
of Falrieanis eanemdmes).
Heureusement. 'offre des grou-
PREETHETRLS ThE TS [ ndueTne
sur les géndriques. La parmpharmu-
cbie o1 Do matérie] matdical sont sur-
tout disponibles sur les plistes
formes dhachal, tandis que la miédi-
cation officinake o les prodaits vi-
gneités transitent par le biais des
centrales de référencement. Los
groupements jouent géndralement
sur bes cheuy regisines, Ao es oene
trides o mchint, (s sssurent | sppro-
visssnemment o ol G rolatkon
flivie pour lesguels les remises
sond pépercutéis sur e phormacien.
Girgbee aux centrabes de référenees-
mend, e demier béndoe dacconds
CoMmErCELE avantageus avee los
labworatoines, La biviaison des miédi-
caments, et en particulier des gé-
nATHUES, 651 AsSUres par e grou-
prermenit lud-madre, lorsaquil disprose
chu siatui de répartiteur. La logis-
tigue permel de liveer de fagon
concomitante des outils de com-
mumnieation (FLY, signalétique) ou
bes produlis & la mangue du groa-
peereent, borsqu il en comimercialise.

Peser dans la négoclation. Les
pharmaciens, qul adbhérent & un
Eronape et e erinom des ok
quarts d 'entre eux, ont rapidemsent
comngaris Fmdeni o Bxdre apgeed & ces
sinpciures altematives au riqurti-
teur traditionme] et i 'echad direct
aux fnbricanis, Lowrs reprsstnlads
syndicaux les encouragent dans
celbe vode, afin die priserver s

CTHIpER. = | wimbsent directement la
rentahilité des officines ot oanarent
an front cosweirrentiel dans be pay-
sage de [a distribation phirmuscen-
v Cette concurrence Intervient
par leur implication propre of les
partenarials noués avec des gros-
sistes mappartenent pas i trio de
L= ebe b pépartition. De plus, en
g appuyant sur oos plates-lormes,
b= plarmnackens peuvent cEalement
compher sur une liviaison de lears
commandes plus régulidre et plus
firdcpuenites quie coelbe qu'elfeciuent en
géndral les fabricants, avec des
conditions eommerciales auss
avaniageuses.

Dismormais, les nboraoires se
mantrent de molns en moins réti-
cents a intégrer les plates-formes
s pronapernents dans beur bog@oque
commerciale, Mais ils restent sou-
cheuy de ne pas offrir, poar une pe-
firenee, plus davaatages commer-
el sur des petits volumes i une
centrale d'aclols gque sur des vo-
Turmnes phus imgortants ef aehetis on
direct. Lune des plerres d'achop-
pement entre fabricants ef groupse-
ments réside, selon Benoil Thomé,
clans b Gt e ces ermuens e
Vel s savodr par avance Uimpact
s e offre aupeeis de leurs ad
hirenits. [bs e peecrvent done pas ga-
rantir sux laboratoires la réussiie
d'une opération promotionnelle,
= Mupy e plern, [ grrdid erals ol
dirrandage wne culinre de meipms
gue de rdsnliats, note Benoi
Thomeé, Cala paree qu'il n'y o pas,
pdi el derieaerendmaet. il rarrea RO ERE-

e
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unm'-e-a,, méme il est vrad qut- cette crolssance
sembde un pew moins inportante oo 2006, Ce qui ot
clair, c'est gue les shorl-linms constituent mwe
concurrence d un nouveau type dans la mesure ol
el s'est installée sur le segment du marché be plus
renitable, celui des médicamenis a forie rodation
e Cf SPE aene contrante partbculiéne. Or i est
difficile dimaginer qua les grossistes-rEpartiteurs
pulssent continuer & dtre les seuls b assumer des
obligations de service public telles, par exemple,
qube celle gui consiste & disposer dans chacun de
leur étahlisement des 500 de by collection. Je meste
copvadneu gquie le servioe projeose par les grossistes-
ripartiteurs est utile pour FoMcine of perinent en
termies che santé publiquee.

La réforme des marges amiéne :l'l‘l‘l'lﬂ]‘l
aux répartiteurs de reprendre des parts
sur bes géndriques 7

Lav reermdse & plaad dhioss msurgiess armiére o=t une bore
chose, Pour autant, elle ne régle pas tous les pro-

ditionnels. Cela ne montre-t-il pas qu'une complé-
mentartd, voire un partenariat, sont possibles entre
les différents canaux de distribution 7
La shtusatbon quee vouss dvongques ilostre, s'Hen &ait
beessain, Pinténi du pecours an savoin e dis gros-
aiates—répartileurs. Par conséguent, je orois gu'il
Gt Fadre preave de pragmatisme, La transformas
thon du marché de la distribution du mdédicament
passera par dies solutions onginales o novalrioes
articubud b savoir-fdre des répaniteuns aux atbentes
des autres acteurs de b chaine, industriels d'une
part et officines de lautre. Cette complémentaniic,
ces partenariats, sont, de toute dvidence, souhai-
tnhles, A nous dhétre eréatifs poor e Soduer o
mearchd ef Umdapter auee nouvelles exigences qui se
fomit jour, particulirement en fermies de stouriteé of
d'urgence sanitalre,
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die produils achetés par les offici-
many iransitent por bes plidess
formies des groupenwns, 1l estime
= b podentied de crobssae de ey
achats est die 5% Eneflet, en pous-
g beanr suctivité de distribution b
un stade tris avancd, avec la mise
en place de short-liners, quebjues
groupements enlendent peser plus
encone dans léconomie de olli-
cine, Exemnple ; pour un pharmacien
passant au modns 0 % de ses com-
i por be hangs des plate lo-
gistigues du groupement Népen-
thi=, de 2 & 4 poknes de marge
pourraient Slre gagnds par rapgson
i dles achals effectiuds aupets des
répartiteurs. En mettant en place
ces structures intégrées, les grou-
pements font d'une pierre denx

T ssanl fewal i e forlement on-
COLITEES [ bear grou perend & e
tiver les leviers de comomande mis
a lear service, Cela, égalenvent, pour
aider les oflicinaux & s afTranchir
ches acteurs traditionnels de la dis-
tribution pharmaceatigue. Car s
groapements e cliament en chaeur
ils veubent préserver Mindépendasee
du pharmacien. Président du Col-
bl des groupements®™, Pascal
Lomis recomnal quee, dans k& enéa-
tion de ces plates-formes, o1 no-
umenl i shoetLiners, i v oo s
une = dineension de stmildgio po-
litigque, permettond davoir du
poids, d'étve prdsent dars lo wépo-
wclaliion = fnee e nepartibeurs elas-
shquies, La plupar des groupements
demeunenl ammoins contradnis

de s"appuyer sur L logistigque des
grovsistes tradithorueds of des sirie-
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tures mises en place par ces der-

niers (voir encadré), « Distribuer

des madionmments, cesl-a-dire se

doter dwne plate-forme el détenir

les compétences nécessaires a lao
logristiquie, est bres diffévent du mé-
tier de base des groupements qui
congiste principalement d ndégo-
cier les achals de prodnils plarr-
maceutiques aupres des labora-
toires ou de prestations aups des
socidtdés de services », considére,
dans une enguéte récemment
consacrée au sujet de la distribu-
tion du médicament en France®, Ia
socidté Eurosial-Les Echos, Cette
étude relive en outre que ka gestion
en propre des plates-formes est
coliteuse of reste hors de portée de
la majorité des groupements. Pour-
tant, oo guid ok élabordé un shor-
finer assurent que leur structure
est viable dconomiquement. Ainsi,
selon son responsable, activité de
Sogiphar Répartition fut rentable
dés les tout premiers mois de son
fonctionnement.

De toute fagon, selon Eurostaf,
au regard des contraintes régle-
mentaires qu'impose Mactivité de
répartition, « les groupements de
plrarmaciens doivend se conbenler
d'erereer, ¢ RON Propre ol el
partenarial, une activiié short-li-
ner = Ce qui apparail comme net-
tement satisfaisant pour Pascal
Louis, convaincu par ailleurs que
le paysage de la distribution phar-
maceutique ne peut se passer des

Mem traditicmnnels. - Siei-

renils out des partenaives 7 Le bon
dquitibre serail dans un mdange
de ces dewr positions, répond le
président du Collectifl des groupe-
ments. Lémulation qui nail de la
comcurrence est evcellente f n'em-
peictie pas o dtve partenaine. » Pour
sceller un tel partenariat, il faut
pourtant, selon Pascal Louis, que
= clacun represerfe yn certain
poids. Si une des parties est dé-
pendante de Uawtre, e partenarial

i
L

it lerme serm déségquilibrd, Les
grovupements doivend done mon-
trer lewr puiissanee. »
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La contre-offensive des répartiteurs

Les

derniéres années, des
des

ou de

qui sont &
Forum Santé ou Pharma Référence.

30 % de parts

ORP [Ouest Répartition

I que les leurs.

parapharmacie
sélection de
teur] et Etradi [ . pmlr
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e de marché [contre pris de 40 %
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groupement Evolupharm. Wﬂmhm

répartiteurs nentendent pas rester sur la touche en ce qui concerne la
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ol les pharmaciens trouvent
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dont I'OCP est une filiale, détient ainsi Virtuose [commandes
aux conditions du semi-direct et livrées par le
& forte rotation avec offres tarifaires),

Pharmactiv, mais aussi de
comme d'autres, Europharmacie fait
de l'OCP avec

e




