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Faire évoluer leurs structures. C'est l'idée obsédante des responsables

de groupement. Fusions, chaines, réseaux, ces mots bruissent

depuis quelques années dans le milieu. Les observateurs extérieurs n’envisagent
pas d'autres issues. Mais le chemin est encore long et semé d’embiiches

pour que les groupements réussissent leur mue. Paroles d'experts.

Par Frangois Pouzaud

[ es réseaux se déchainent

éseaux, enseignes..,
Les groupements cou-
vent cette idée depuis
de nombreuses années, Nés
& la fin des années 80 pour ap-
porter une réponse écono-
mique aux baisses de taux de
marques, ils ont d'abord été
centrales d'achats, puis plates-
formes de services. La consti-
tution d'enseignes leur appa-
rait comme 1'aboutissement
logique de leur démarche.
Pour les observateurs de la
pharmade, il s'agit d'une évo-
lution naturelle. Mais pour re-
bondir vers les réseaux ou l'en-
seigne, il y a encore de nom-
breuses étapes a franchir qui
peuvent se revelér penfiéuses.
Ne réussiront que les mieux
préparés. « Il ne suifit pas
d’étre groupé pour réussir,
rappelle Robert Ollive, spé-
cialiste des réseaux, directeur
associé de PR3 France. Le suc-
cés d’'un groupement repose
sur une solide culture d’en-
treprise, sur la définition d'un
concept clair et fort et sur la
motivation du réseau. »
Prochaine étape annoncée par
les experts : la concentration
des groupements. Certains
d'entre eux ont déja tenté des
rapprochements comme Co-
Pharm-Ec et Giphar avec la
création de Pharm-Energy?2,
sans véritable conviction
d'aboutir & une fusion. Phar-
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sberté et Pharmexel ne ca-
=0t pas leur intention d'une
ance a trés court terme et
naréférence annonce
ement un rapprochement
pchain. A suivre... Le jour
deux groupements par-
mdront a un accord, ily a
® & parier que le mouve-
=1t fera boule de neige.

fusions enfre groupements
envisagées et souhaitées
la quasi-totalité des in-
mels interrogés par Fovéa
pur Le Moniteur. Elles sont
ement vivement encou-
par les experts. « Les
Bupements sont des ma-

chines congues pour apporter
au pharmacien la performan-
ce qu'il peut difficilement trou-
ver seul, rappelie Jean-
Jacques Zambrowski, profes-
seur associé a l'universite de
Paris-V, consultant en straté-
gie et économie de la santé.
Muis face @ des structures de
plus en plus puissantes, le
pharmacien ne peut avoir une
dimension que dans une
échelle industrielle. »

« Aujourd'hui, ce sont la taille
des structures et les prix qui
font vivre le commerce, or les
pharmacies n'ont pas une taille
suifisante et Jeurs prix ne sont
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pas pergus par les consom-
mateurs», analyse paralléle-
ment Georges Ferronniére,
conseil en marketing et stra-
tégie des réseaux chez Dia-
Mart, Selon lui, si le mouve-
ment de concentration n'a pas
encore eu lieu pour 'officine,
c'est en grande partie & cau-
se de la réglementation phar-
maceutique. Mais la situation
devrait évoluer trés prochai-
nement. « Dans un contexie
ol les marchés ont une ten-
dance naturelle a se concen-
trer et ot les protections ré-
glemeniaires ne peuvent in-
définiment résister a une
implacable logique écono-
migue, les groupements de
pharmaciens doivent se pré-
parer a la déréglementation »,
ajoute-t-il,

« Volre profession est au pied
du mur et ne pourra se sous-
traire plus longtemps a la re-
cherche d'économies d’échel-
le », avertit encore le P* Clau-
de Le Pen. Cet économiste de
la santé souligne que la
construction du marché unique
européen ira de facon irre-
versible dans le sens d'une re-
duction des cotts de distrnbu-
tion du médicament. « Beau-
coup de gens pensent que ce
service pourrail étre assuré
aussi bien ef moins cher par
des systémes de grandes phar-
macies, de grandes surfaces,
de VPC, de portage a domicr-
le, de mail order, de commer-
ce électronique...»

Olivier Gast, avocat a la cour
de Paris, spécialiste européen

des réseaux de franchises, mi-

fite depuis Ionglemps pour les
réseaux, les économies

d'échelle, la mise en place de
concepts qui permettent de
rester concurrentiel, et la fran-
chise qui donne aux petits qui
sont en train d'imploser les
moyens des gros. Seul pro
bléme : les franchises sont in
terdites en pharmade et le co
de de déontologie est on ne
peut plus clair a propos de 'ufi-
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“Ssation de l'enseigne: « Les
pharmaciens ne doivent pas
dener leur indépendance pro-

Semblémes ou marques col-
sectives. » Olivier Gast ne
ache pas ses mots pour dire
qu'il pense de I'Ordre qui
& dité cette régle: « L'ordre
=5 pharmaciens s'est rendu
‘caupable de traitrise car, en

opposant @ la création d'en-
zignes de pharmacie, il fa-
wse by grunay tidoratorres
@i n'ont pas intérét a ce que
distribution s'organise de
aniére lrop efficace, » La po-
=ton ordinale a néanmoins
aux groupements de
pas se calquer sur les mo-
S=les existants et d'imaginer

= solutions mieux adaptées

caractere particulier de 1'of-
* etdes officinaux.

TROISIEME VOIE:
«COOPEFRANCHISE »
wur Jean-Jacques Zam-
wski, qui conseille plu
=WI's groupements, pour n
@S rer leur virage ces def-
=rs doRent procéderfar
Bpes. eCtif est
%2 fédérer au sein de «grou-
ments associés». Dans un
smier temps, « les pelils
nemenls rejoindront, par
sessité, des groupemenis
WS importants — ceux dé-
ssant les 1000 adhérents -
ont accés de par leur
mbre a des moyens tech-
Ques ou humains plus im-
munts, tels qu'une plate-for-
de distribution ou un sys-
me d'échanges de données
un reseau informatique,
jectif élant de créer un
e vertueux entre les res-
wees ef les moyens mis a la
asition des adhérents,
#= objectif pour les grou-
ents: partir & la recherche
Mliances et de synergies
les grossistes-répartiteurs
§ =ur apporteraient leur sa-

faire et leur expertise

e ill
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de logisticien ef assureraient
la distnbution des produits au-
pres des adhérents, Un par-
tenariat logique aux yeux de
Jean-Jacques Zambrowski:
« Les répartiteurs n’existent
que grace aux officines, et les
groupements n'ont aucun in-
terét a s'improviser distribu-
teur national en gros au quo-
tidien, pour des raisons évi-
dentes de cotit. »

Centrale de référencement,
centrale d'achats, centrale de
services, produis & [a marque,
outils de distribution. .., «nous
avons 1 tous les éléments
constitutifs d'une chaine, fait
remarquer ce consultant. Sans
devenir des drugstores @
I'américaine, on pourrait ima-
giner que les pharmaciens in-
dépendants se regroupent au
sein d'une société coopérati-
ve ou serait mis en commun
tout ou partie de la propriété
du fonds de commerce,
chaque coopérateur détenant
un petit pourcenfage de
chaque pharmacie».
Philippe Antoine, délégué gé-
néral de I'Union fédérale des
coopératives de commercants,
plaide aussi en faveur d'une
solution de nature coopérati-
ve: « Ce type de structure

concilie I'lndépendance du
commergant el la force de I'en-
treprise, a travers des outils
communs mis a la disposition
des adhérents pour mieux ré-
sister a la concurrence, lutter
contre les difficultés finan-
ciéres, aider un jeune @ s'ins-
faller, développer la compéti-
tivite, etc. »

Olivier Gast maintient que,
«dés lors que l'on se trouve
dans un systéme de commer-
ce indépendant organisé et
que I'on veut imposer une en-
seigne commune, on est as-
piré par le systeme de la fran-
chise», Et de proposer aux
pharmaciens la « coopé-fran-
chise », une sorte de franchi-
se allégée ol ceux-ci pour-
raient conserver Jeur indé-
pendance, garder leur pouvoir
tout en se pliant & une logique
de réseau. Frangois Abbeo,
consultant chez Cegos, n'est
pas un fervent partisan des

chaines et des enseignes pour
les pharmaciens, estimant
qu'elles conduisent & une per-
te d'identité, et que «les phar-
maciens, compte tenu de leur
capacité d'imagination, de leur
niveau de compétence et d'in-
telligence, sont capables de
trouver des solutions plus ori-

Un, deux,
trois groupements...

eorges Ferronniére, conseil en marketing ot

stratégie des réseaux chez Dia-Mart, constate, d'une

maniére générale, |'existence de trois types de

groupements :

- Des «groupements d'image » qui misent beaucoup sur la
notoriété de I'enseigne. Leurs structures sont habituellement légéres

eoncille I'Indépendance
du commercant
et la force

et sont peu protectrices pour ie réseau. De plus, leur concept marketing est faible

- Des «groupements d'approvisionnement », qul privilégient I'amélioration des
conditions d'achat et de logistique de distribution. lis sont généralement bien
structurés, avec un centre national et des antennes régionales fortes. Compte tenu de
cette onentation, la mobilisation des adhérents sur des domaines autres que les achats

est difficlle a obtenir.

- Des «groupements d’hommes » ol la dynamique humaine et I'implication des
adhérents autour d'un projet commun sont fortes.
+Les groupements de pharmacies doivent évoluer vers un systéme d' enseigne qui

combine de maniére équilibrée les points forts et les avantages de ces trois types de
groupements s, préconise Georges Fermonnidre.
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». Selon lui, Ja force de
la profession réside dans sa
proximité avec les malades et
son avenir dans sa capacité a

prendre place dans les ré-
seaux de soins: « Les phar-
maciens doivent se regrouper
dans une logique profession-
nelle pour apporter un
meilleur service au malade.
Ceci ne pourra se réaliser
qu’en conservant des struc-
tures légéres, éventuellement
au travers de groupements de
fait, et pas forcément en créant
des liens capitalistiques forts
entre les officines. »

Pour Jean-Jacques Zam-
browski, la notion de proprié-
t6 ne doit pas constituer un obs-
tadle & cette évolution des grou-
pements. Citant [e cas des
pharmaciens hospitaliers et
mutualistes, il rappelle que « Ja
qualité de I'exercice profes-
sionnel n'est pas corrélée a la
propriété du fonds de com-
merce», et appelle de ses voeux
une «sage évolution» delaloi
pharmaceutique. Pour Clau-
de Le Pen, la propriété de I'of-
ficine est un faux probléme:
« Les groupements sont un bon
marchepied pour la création
de chaines. Dés lors que leurs
adhérenis se plient @ une dis-
cipline de réseau en matiére
de gestion et de commerce, le
probléme de la propriété juri-
dique de l'officine devient se-
condaire, voire marginal. » B



