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2. L’industrie pharmaceutique mondiale (2014 - 2020)

Les principaux freins et leviers du marché pharmaceutique, ainsi que leur probable
iImpact sur la tendance des ventes, sont bien identifiés

—— Principales forces influencant PPévolution du marché pharmaceutique (2014-2020) ———

> <=

Principales forces

Augmentation et vieillissement de la Stagnation de larecherche des
population laboratoires et augmentation des
barrieres a |’ acceés a
Développement du marché des
A . , , Intensification de la concurrence des
arché des TCAML: +4% o BT
?neér;ieir;gqueﬁtss(‘r)r:?r:i:;;)depens dum > . génériques et des biosimilaires
: { vVentes <) Augmentation de la pression sur les
gu%r_ner:r:atr:?n olle Ia?fgmandetdri_ y 3 prix par les payeurs (gouvernements,
edicaments plus efficaces et mieu \ HMOs3, patients, etc.), exacerbée par la
toleres i o crise économique

Marché pharmaceutique

Augmentation de la demande de
produits de soins secondaires, dont les
meédicaments biologiques

Ralentissement du secteur OTC

Redistribution du pouvoir de

négociation entre les acteurs,

B Augmentation de I'accés aux di mi nuant |’ influence
traitements dans les marchés augmentant celle du régulateur, du

émergeants (ex : BRIC?, Mexique, Turquie) Sr?ﬁlé[,ftin%rﬁqag;em (qui est de mieux

Sources : Analyses Smart Pharma Consulting 1Taux de Croissance Annuel Moyen i 2 Brésil, Russie, Inde, Chine i 3 Health Maintenance Organizations
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2. L’industrie pharmaceutique mondiale (2014 - 2020)

Les génériques devraient devenir un segment aussi important que celui des
médi caments princeps chimigues et contri buc

Croissance du marché pharmaceutique par segment (2014-2020)

TCAM!? Contribution a
2014-2020 la croissance
2014-2020
Ventes en Mds USD
1400 { Total +4% !
1400 A - :
- 155 (11%) < OoTC +3% ! +7%
1200 A _—— :
1080 !
- 1
1000 - 132 (12%) — 485 (35%) < Générique32 +8% ! +55%
1
1
800 - 310 (29%) :
_ ) : )
600 - 270 (19%) I E{(‘)rl‘geips s 5% | +23%
198 (18%) giqu i
400 4 >+3% | > +38%
638
59% Princeps !
poo . (59%) 440 (419%) 490 (35%) | Chiminl)J s 2% L +16%
/ ! y
O .
2014 2020
Croissance économique mondiale - TCAM 2014-2020 : +3%
1Taux de Croissance Annuel Moyen i 2 Inclue les génériques de marque
Sources : Nicholas Hall's OTC Yearbook 2013 i IMS Health 2014 i Analyses Smart Pharma Consulting ou sans marque ainsi que les biosimilaires, exclue les produits OTC |

3 Exclue les biosimilaires®t ant donn® qudils sont gr
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2. L’industrie pharmaceutique mondiale (2014 - 2020)

Les

vent es

en

EUS!1?

ne

de

VrIoali

mesures de réduction des codts des systemes de santé

Ventes en Mds USD
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70  (6%)
96  (9%)
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(35%)
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1 400
95  (7%)
110 (8%)

180 (13%)

470  (34%)

2020

A A AAA A A

Total

Reste du monde

BRI2
Japon

Chine

EU5!

Amérique
du Nord*

ent

TCAM?3
2014-2020

+4%

+6%

+5%

+2%
+7%

+2%

+4%

crofl

Croissance du marché pharmaceutique par zone géographique (2014-2020)

Croissance
en valeur
absolue
2014-2020

320 Mds USD

120 Mds USD

25 Mds USD
14 Mds USD

51 Mds USD

20 Mds USD

90 Mds USD

tre

gqu

Contribution a
la croissance
2014-2020

+38%

+8%
+4%

+16%

+6%

+28%

Sources : Nicholas Hall's OTC Yearbook 2013 i IMS Health 2014 i Analyses Smart Pharma Consulting
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2. L’industrie pharmaceutique mondiale (2014 - 2020)

Parmi les 4 médicaments les plus vendus en 2014 figurent trois anti-TNF et Sovaldi,
dont le niveau exceptionnel des ventes est porté par son caractere novateur

Top 10 des produits les plus vendus au niveau mondial (2014)

. . . : Mds USD
Marque Molécule Classe thérapeutique Groupe pharmaceutique p -
)% croissance
AU vs. 2013

1 HUMIRA12 adalimumab Anti-TNF AbbVie + Eisai 12,89 +17,0%

Inhibiteur de la polymérase

VALDI? i . i i . -

2 SO sofosbuvir NS5B du virus d eGlIfeag ﬁcé)e[r)]ca? ite C 10,28

3 ENBREL?? étanercept Anti-TNF Amgen + Pfizer + Takeda 8,92 +1,6%
4  REMICADE! infliximab Anti-TNF J&J + Merck & Co + 8,81 +5,3%

Mitsubishi
5 LANTUS?? insuline glargine Insuline © |l onguSanofiur ®e dbéact i om®43 +11,0%
6 RITUXAN/MABTHERA?2 rituximab Anticorps monoclonal Roche 7,55 +0,6%
7 ADVAIR/SERETIDE fluticasone / salmétérol Anti-asthmatique GSK + Almirall + Faes 7,06 -15,4%
8 AVASTIN2 bévacizumab Anticorps monoclonal Roche 7,02 +4,0%
9 HERCEPTIN?2 trastuzumab Anticorps monoclonal Roche 6,86 +4,6%
N Inhibiteur de la dipeptidyl Merck & Co + Daewoong + o
10  JANUVIA/JANUMET sitagliptine phosphate peptidase IV Ono + Almirall 6,36 +1,6%
ggg%e;(::gnlis\a?tl#gte Pharma World Preview 2015, Outlook to 2020 » (juin 2015) T Analyses Smart 1 Produits biotechnologiques i 2 Produits de spécialistes (exclusivement ou principalement)
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2. L’industrie pharmaceutique mondiale (2014 - 2020)

Comme en 2014, les 10 produits qui seront les plus vendus en 2020 seront
principalement des produits biotechnologiques et de spécialistes

Top 10 des produits les plus vendus au niveau mondial (2020)
1

Groupe Ventes au niveau mondial (Mds USD)
Molécule Classe thérapeutique

pharmaceutique 2014 2020 Tcam: | Statuten 2014

HUMIRAL2 adalimumab Anti-TNF AbbVie + Eisai 12,89 13,93 +1,3% Commercialisé

2 REVLIMID? Iénalidomide Immunomodulateur Celgene 4,98 9,64 +11,6% Commercialisé
: . Bristol-Myers bz

3 OPDIVO?!2 nivolumab Inhibiteur PD-1 Squibb + Ono - 8,18 - Commercialisé
JANUVIA/ sitagliptine Inhibiteur de la dipeptidyl Merck & Co + 0 o

4 JANUMET phosphate peptidase IV Daewoong 6,36 7,53 +2,8% Commercialisé
5 XARELTO? rivaroxaban Inhibiteur du facteur Xa Bayer + J&J 3,37 7,47 +14,2% Commercialisé
6 ENBREL!? étanercept Anti-TNF i\rggggr-k Ve 8,92 7,22 -3,5% Commercialisé
7 TECFIDERA? diméthyle Médicaments du systeme Biogen 2,91 6,80 +15,2% Commercialisé

fumarate nerveux

8  REMICADE'? infliximab Anti-TNF v L'}"b‘f;‘f & Co 8,81 6,51 4,9% Commercialisé
9 AVASTINL2 bévacizumab Anticorps monoclonal Roche 7,02 6,20 -2,0% Commercialisé
, polyoside . . . . o

10 PREVENARI13 pneumococcique Vaccin antipneumococcique Pfizer + Daewoong 4,30 5,83 +5,2% Commercialisé

1 Produits biotechnologiques i 2 Produits de spécialistes (exclusivement ou principalement)
1 3 Taux de croissance annuel moyen i 4 Commercialisé au Japon
et aux Etats-Unis, commercialisé en septembre 2015 en France
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3. L’'industrie pharmaceutique francaise (2014 - 2020)

Bien que le médicament ne soit que le 3°™e poste de dépenses, il est soumis a une
pression plus importante car politiquement et techniguement plus simple a réduire

— Evolution de la répartition de la consommation de soins et bien médicaux (2010 - 2014) —

B Soins hospitaliers

En % de la CSBM?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

B Soins ambulatoires O Meédicaments OAutres?
8,8% 9,0% 9,2% 9,5% 9,5%
19,5% 19,2% 18,5% 17,9% 17,8%

A Le médicament est le poste de

dépenses privilégié par les
pouvoirs publics pour
appliquer des mesures de

réduction des codts car celles-
ci sont techniquement simples

mettre

en

Tuvr

politiguement bien acceptées

A1l est, en revanche, beaucoup

plus difficile de mettre en place
des mesures efficaces de

r®ducti on

d

e s CcCoO

car ~70% des dépenses des
établissements sont générées

2010 2011 2012 2013 2014 par les salaires du personnel
(Tﬁéé;' = 174,1 178.4 182,2 185,9 190,6 A Il est également difficile de
CSBMen ) 8,796 8,7% 8,7% 8,8% 8,9% sbattaquer aux| h
| médecins®qui di spose
DCS*en . . .
%dupige P 116% 11,7% 11457 LB 12,0% pouvoir de lobbying important
1 Consommation de soins et de biens médicaux i 2 Autres services et biens de santé,
Sources : Comptes nationaux de la santé 2014 i INSEE i Analyses Smart Pharma Consulting dont le transport de patients i 3 Valeur a prix courants i 4 Dépenses courantes de santé i
5Se trouve dans le poste de dépenses « soins ambulatoires »
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3. L’'industrie pharmaceutique francaise (2014 - 2020)

Le déficit cumulé de la division maladie du régime général de la Sécurité Sociale sur
lapériode2005-2 014 s’ est el €éetée aont7dn Meisa a se cCr

Balance de la division maladie du régime général de la Sécurité Sociale

14
3,7

5,9 59 58

-6,8 B -6,9

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015*  2016*  2017*  2018*

\ J
Y

Total 2005-2014 (Mds €) : -73,7

* Objectifs

Sources : LFSS 20157 Analyses Smart Pharma Consulting 1 Valeur & prix courants
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3. L’'industrie pharmaceutique francaise (2014 - 2020)

D"ici fin 2020, | es médicaments (rembour se
croitre de seulement 1%, compte-tenu des baisses de prix qui seront imposées

Evolution des ventes de médicaments par segment de marché (2008 - 2014 - 2020) ———

TCAM? TCAM?
Mds €1 2008-2014 2014-2020
35 -
30 - 29,5 Marché total +0,8% +1,6%
285.4 26,7
i . 9 9
o5 | ’ T Hopital® +6,4% +3,4%
4,6 6,7 o I
20 B 1 9 2’0 ...................................... | - Non rembOursableS : +0’O% +0’9%
! | il 1
I Génériques : +7,8% L +1,7%
L. Princeps non brevetés | -19,1% '"_j_b','g'%"
I
I
[
| ottt 1
Princeps brevetés : +2,9% ;__45_1_,99/_0__5
[
I
I
2008 2014 2020 TS~ 1
20,8 20,0 21,3 < Officine -0,6% L +1,0% |

___________

. . 1 Prix fabricant constant i 2 Taux de croissance annuel moyen i 3 Ventes estimées, incluant les remises et dont produits en sus de la T2A

Sources - Tableau de bord du GERS, données GERS et et en rétrocession ; Estimation basée sur la différence moyenne entre les données Top GERS (données comptables réelles, incluant les
Top GERS 2014 i Analyses Smart Pharma Consulting - p ” . . > h T

remises) et les données du GERS (basées sur les prix tarifs) des laboratoires déclarant leurs ventes hospitaliéres au Top GERS
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3. L’industrie pharmaceutique francaise (2014 - 2020)

La contribution des produits rembour ses a
| es pharmaciens n’ ayant pas d’autre choi X

Evolution des segments d’activités officinales (2014 - 2020)

< 4= . Médicaments Autres produits / services
Médicaments rembourseés i .
non rembourseés de santeé

A Controlede | 6 ®v ol ut|il & Béredhkosrsements autoritaires A Extension des 24 catégories de
quantités prescrites produits autorisés a la vente

A Stimulation de la concurrence

A Contrdle du co(t des sur les prix des médicaments a A Augmentation des services
prescriptions prescription facultative : rémunéres :
Actions du A Controle / baisse des prix ¢ Libre accés ¢ Honoraire de dispensation
. . i i 2
¢ Affichage des prix (objectif de 25% en 20182)

A Baisses du taux de prise en
charge / déremboursement

¢ Vente en ligne autorisée ¢ Suivi des patients chroniques

¢ Suppression du monopole A Rémunération a la performance

A Autorisation et prise en charge (ex: taux de substitution)

. . . A Maintien du contréle strict sur la
d e inrlov@tion (ex : Sovaldi)

pUb'lClté auprés du grand pUbllC A Revalorisation des indemnités

déast3 einte

A Faible croissance du chiffre A Croissance annuelle modérée : A Réduction de la dépendance de
doaffaires (~19%]| p alloeavalguret2% en volume | 6®conomie de 1|60
. . . baisse de marge : 6 points des médicaments rembourseés
Irlnga((:)t fsufr W) | A Baisse des marges (4 points)* ( g points)

A Baisse de la contribution au A Développement modéré de la A Segment augmentant de ~+4%

: A , ente en li de . |l paranenvaleur et marge en
chiffre doaff ailfe¥enggnligggeidelgGMS | t|s baisse de 1 point

) 1Sur les produits princeps, génériqués ou pas. Quant a la marge des pharmaciens sur les génériques, celle-
Sources : Analyses Smart Pharma Consulting ci pourrait augmenter de 3 points doicdoaoRk®Memdu
marge réalisée sur les médicaments remboursables i 2 Actuellement fixées a 150 U
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3. L’industrie pharmaceutique francaise (2014 - 2020)

I Ccl en
aur

Les officines doivent renforcer |’ eff
sachant que la possiblecréationde chaines d’'ici 2020 n

Evolution de PPorganisation et du maillage officinales (2014 - 2020)

Structuration du réseau officinal Densité officinale

A Un pharmacien peut détenir des participations i ARational i s aetrééquilibmgedd 6 o f[f r
directes ou indirectes i dans 4 SEL! au réseau officinal entre zones rurales et urbainesé

ma x i mumeé )
A é en favorisant les regroupements

Aé et 23EhSBtravers une SPFPL23

A Les créationsd 6 o f f i c éxoeptisnnedlas ett

A 1l est possible de multiplier les participations a sbop rent pppartmaosfiegal e me nt
GoEE s | 6i nf i ni aesstucunes pyiarnidakea t regroupement de pharmacies existantes
A Legouvernementpour r ai t ,autdrddr c i| 24 Bn®)14,ily avait 22 542 officines (y compris
| 6ouvertur e offidnesaadgsnanal (desl 6 OwMtere en France (~15%0
pharmaciens, rendant possible la constitution de disparu)

chaines comme il en existe en Angleterre

APeu ou p a sstrudtirel sureréseau AD6i ci f inmnmbo 20 ,d dedait i ci hes

officinal global : atteindre 21 500, correspondant a une baisse
Impact sur ¢ La constitution de chaines integréesd 6 o f f | cfi ng@%ﬁ/nne annuelle de ~175 ofpcmes (soit moins 46
Il > of f i cg est un processus tres lent e dparan) qui hoaura pas 0

sur la qualité du maillage national

¢ L6 I mpest essentiellement capitalistique

Sources : Analyses Smart Pharma Consulting 1Soci ®t ®s d 6 E X erSociétésede Raititipatiorss Financieres de Professions Libérales i 3 Décret n° 2013-466
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3. L’industrie pharmaceutique francaise (2014 - 2020)

75% des ventes de médicaments en valeur sont réalisées par les pharmacies
d officine qui s’ approvisionnent aéparateutseur

Valeur des différents canaux de distribution des médicaments (2014)

Marché pharmaceutique total : ~26,7 Mds €1

— 254 laboratoires pharmaceutiques

(© 16,1 Mds €)

14,9% | 4,0 Mds €) | 7 principaux grossistes / répartiteurs? 24,6% | (° 6,6 Mds €)

60,0%1 (© 16,0 Mds €) 0,5%1 (0,1 Mds €)
— 22 366 pharmacies?® 3 882 hopitaux* -~
74,9% (° 20,0 Mds €) 25,1% (° 6,7 Mds €)

% en valeur

1 En prix fabricant hors taxes, incluant lesremisesi 2L es 7 premi ers acteurs repr ®sen
réalisé par les 42 grossistes-répartiteurs inscrits au répertoired e | 6 AIN-80% sont rattachées a des
groupements de pharmaciens i 4 Dont 2 594 établissements privés et 1 288 établissements publics

Quel avenir pour P’officine en France ? 13 2 Avril 2016 A Smart Pharma Consulting

Sources : LEEM i GERS i Ordre des pharmaciens i STATISS 2014 i ANSM i
Analyses Smart Pharma Consulting



3. L’'industrie pharmaceutique francaise (2014 - 2020)

Des trois piliers fondamentaux de | a phar m:
di spensation des médicaments d’'automédicat.i

Les trois piliers fondamentaux de la pharmacie d’officine

¢ Pilier le plus menace, notamment
sous la pression de la grande
distribution

Remi se en cause par
|l a concurrence et I

Début d’effritement
en ligne

Monopole

A Le monopole pourrait étre remis

en cause d’'ici 2020
produits d’ aut omédi

"HDéci sion d’'ouvrir
* officines laissée a chaque Etat
membre de | " UE par

Commission Européenne " _
P HConsensus entre autorités et

" représentants de la profession
pour préserver le maillage

Le gouvernement francais

actuel semble opposé a Capital

|l " ouverture du cap
officines francaises

territorial sur la base de critéres
démo-géographiques

H Pas de remise en cause / soutien ¥ Remise en cause / défavorable

Sources:«La pharmacie déofficine nouveaux d®fis, nouvelles

2017 », Les Echos Etudes i Autorité de la concurrence i Analyses Smart Pharma Consulting
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4. Facteurs-clés de succes des officines (2014 - 2020)

En 2014, les génériques ont compté pour 18% des ventes officinales et 28% des marges,
grace aux importantes remises accordées par les géneriqueurs aux pharmaciens

Structure économique de P’activité des officines en France (2014)

Chiffre d’affaires annue2Dl4nlos@4kE d’' une officine

Marge brute par segment? (prix public hors taxes)
0 Médicaments non remboursables
50% 49% (OTC strict et médicaments a PMO
de « confort » ou liés au « style de vie »)
40% -
33%
£l CEREEESEEEEE RSP, 00000 SRR e .... =& Marge brute = 32% ’
20% . - Y
28% 11% Contribution des segments ala
10% (217 k 1) (136k ) (55 k 0) marge brute (total =483k €) =
0
O% 1 1
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100% % du total des ventes
Médicaments remboursables Génériques Produits de santé
(éthiques et semi-éthiques) remboursables (hors médicaments)

Médicaments non remboursables
(OTC strict et médicaments de « confort » ou de « style de
vie », dispositifs médicaux, compléments alimentaires)

Il IL |
’ I ’ I Poids des segments dans le
\ 57%, \ 18% 14% 11% - chiffred’ af f (botalr=e \
f Tendance 2014 vs. 2013 (863 k 1) (276 k ) (220 k 0) (165 k 0) 1524 k 4) [-1,4% vs. 2013]

] LIncluant les remises, les avantages commerciaux et les entretiens pharmaceutiques des patients
Sources : KPMG (2015) i GERS (2014) i IMS Health (2014) i Analyses Smart Pharma Consulting sous AVK. La rémunération moyenne annuelle par officine est estimée a 65 U, a raison de 40 U par

patient pour 3 entretiens par an
Quel avenir pour Pofficine en France ? 15 2 Avril 2016 A Smart Pharma Consulting



4. Facteurs-clés de succes des officines (2014 - 2020)

En 2020, la croissance des officines sera principalement tirée par les produits de santé,
tandis que les géenériques devraient contribuer autant que les princeps ala marge

Structure économique de P’activité des officines en France (2020)

Chiffre d’affaires annue2D20nlo6g8kE d’' une officine

Marge brute par segment? (prix public hors taxes)
52%
50% -
40% -
32%
30% -
S wans < Marge brute - 28% \
20% I .
’ 32%, 14% Contribution des segments ala
(150 k 0) (67 k ) marge brute (total = 466 k €) \
10% (183 k ) \ ’
O% 1 1 1 1 1 1 1 1 1
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100% % du total des ventes
Médicaments remboursables Génériques T Produits de santé
(éthiques et semi-éthiques) remboursables (hors médicaments)
Médicaments non remboursables
(OTC strict et médicaments de « confort » ou de « style de
vie », dispositifs médicaux, compléments alimentaires)
' I ! I ! T SR E— Poids des segments
55% 18% 14% 13% <dans | e chifffe
(915k 1) (289 k 1) (236 k 1) (208 k 1) (total =1 648 k U)
’ Tendance 2014 vs. 2020 1,0% 0,8% 1,1% 3,9% 1,3% <« TCAM (2014-2020)2

] LIncluant les remises et les avantages commerciaux. Les revenus et profits associés aux différents services
Sources : Analyses Smart Pharma Consulting rémunérés sont inclus dans le segment des produits remboursables (princeps et génériques) et estimés a 2%
soit 33 600 U et la marge brute associée a 5%, soit 25 200 Ui 2 Taux de croissance annuelle moyen
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4. Facteurs-clés de succes des officines (2014 - 2020)

L' optimisation de | a performance €économigu
principaux

— Principaux leviers d’amélioration de ’économie des officines (a ’échelle individuelle) —

Leviers d’amélioration par officine

Difficilement
1524 k€ compressibles a

structure identique

Levier 1

\/

Marge bruter HT
Augmenter les revenus Frais de personnel

_ Marge
par pharmacie 32% g

L ) o
(483 k) %%;r%tlonnille A% (11% des ventes)
. (16% des ventes) 50% (166 ki)
Tt (239 ku)
Levier 2 \“\\\
Réduire les codts AR .
d'achat 68% Faibles et
. Charges externes? <. relativement
(1 041 ka) . s
(5% des ventes) bien contrblees
| = J
Levier 3
Compte de résultat type . .
d ’pu ne off )i/pc i ne (2014) Optimiser la gestion
de | " of ficine
LIncluant les remises et les avantagesc o mmer ci aux et hors co#ts
Sources : KPMG (2015) i Analyses Smart Pharma Consulting

2 Loyers, assurances, honoraires, frais postaux et bancaires, télécommunications, impdts et taxes
(hors impdts sur les sociétés), avant amortissements, charges financiéres et cotisations du titulaire
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4. Facteurs-clés de succes des officines (2014 - 2020)

Le potentiel d'"amélioration deimpatag,encbérer ma
faut-il que les pharmaciens acceptent de redéfinir leur rGle et de se réorganiser

Leviers et solutions pour améliorer de I’économie des officines

u Développer Ies ventes —| Augmentation des ventes ]

Levier 1 : Augmentation
des ventes )

V Etendre les services rémunérés —  Augmentation des ventes ]

. Levier 2 : Réduction . . ]
A i N ) Amélioration de la marge
Officine desc ot s d’ WReéduir e | es cout s d %‘C‘ g _

Levier 3 : Optimisation - . Amélioration de | ]
delaggstion IX Améliorer la gestion ]‘l melioration de famarge |

Augmentation des ventes
. par officine
Tissu Réduction du nombre Y Fusions /absorption / fermeture des Amélioration des profits
officinal de pOIntS de vente pOInts de Ventes par officine
' Baisse de la concurrence

Sources : Analyses Smart Pharma Consulting
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4. Facteurs-clés de succes des officines (2014 - 2020)

U Développer les ventes

L a
et

di
de

cati on
pl us

ver si fi
services

Dynamiser les ventes des

meédicaments non remboursables

AMobilisation des équipes
AAmeélioration du merchandising
AVente de médicaments a prescription facultative en ligne

AAccompagnement des patientsafind’ accr ol tr e
| observance et la persistance du traitement

APartenariats avec des laboratoires princeps sur :
i Descampagnesd 6i nf or mat i on

I La mise en place de programmes de dépistage et de suivi
des traitements

APartenariats avec des mutuelles ou des assureurs
complémentaires autour du remboursement de paniers de
médicaments non remboursables (ex : accord de 2009 entre
AGF-Allianz et le CNGPOY)

des
ar ge,

Développement des revenus de Pofficine

de
un

Ssour ces
e st

revenus,
moyen d’

Opt i mi s er hots’'meédicameats x

de |’

I Compléments alimentaires (ex : Bion 3)

ADi versi fication of fre
I Dispositifs medicaux (ex : Audispray)

I Dermo-cosmetique (ex : Avene, La Roche-Posay)

I Appareillage orthopédique (ex : orthéses et prothéses)

i Matériel d 6 H?0D de MAD? (ex : oxygénothérapie,
nutrition entérale, etc.)

I Objets connectés (ex : piluliers électroniques)

ALe « hors médicaments » représente un potentiel de
développement sous-exploité du fait :

T De surfaces de vente insuffisantesé

i & ou omganisées
i Del absence des panlepharmacen r e (
titulaire ou adjoint de | 6o

f

Sources : Analyses Smart Pharma Consulting
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4. Facteurs-clés de succés des officines (2014 - 2020) V Etendre les services rémunérés

Le pharmacien peut accroitre considérablement son rble dans le systeme de santeé a
condition qu’il sache qusenptovaozises jplaeses «schentg » Cc e

Services rémunérés par les autorités de santé / Payeurs

A Revalorisation et diversification des modes de rémunération( i nt roducti on déhonlor

dispensation et rémunération a la performance) conformément aux orientations de la loi HPST de 2009
~ Contexte et ala convention pharmaceutique de 2012)
politique / juridique A . d

Renforcement du réle du pharmacien : missionde sant é publique au ceoeoeur
| * o f f(excacaorapagnement des patients chroniques, conseils, éducation et prévention)

AAugmentati on deedispehsatioo r(dei0,530a 0,80 U HT en janvier 2015, puis 1 G HT en
janvier 2016) qui devrait représenter 25% de la marge des officines sur les médicaments remboursables
doéici fin 2018

ACr éat i olmnodaireipour ordonnance complexe : 0,50 G HT si plus de 5 médicaments différents
remboursables (valorisation du pharmacien dans ses missions de conseil et de prévention de la iatrogénie)

A Participation aux campagnes de dépistage et de prévention (HTA, diabéte, asthme, sevrage

tabagique, ostéoporose, toxicomanie, MST, etc. )
Mesures A Accompagnement rémunéré des patients chroniques? (ex : patients sous AVK, sous antiasthmatiques

et dans le futur patients diabétiques)

>

Rémunération a la performance? (ex : objectif de substitution générique (85% en 2015), stabilité de la
délivrance des génériques chez les patients de plus de 75 ans taux de télétransmissions > 95%, etc.)

Reval orisation des h@et€als0o€en20d2)astreinte

> >

Projet d’'autorisation de vaccination par | es phajrm

1 Une rémunération, de 40 U par an et par patient depuis 2013 i

Sources : Analyses Smart Pharma Consulting 2 Inspiré du systeme anglais du « Pay for Performance ou P4P »
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4. Facteurs-clés de succés des officines (2014 - 2020) V Etendre les services rémunérés

Ve

L’ Agence Régionale de Santé de PACA! a et é
remuneér e, dans | e cadre d’  un partenariat a

Exemple de service réemunéré par PARS : dépistage du diabete en PACA

AL’ URPS RdécGoh pharmaciens, aconcluun accordavec!l ' Agenc e\
Contexte Régionale de Santé (ARS) de la région PACA concernant le dépistage
rémunér é du diabeéete dans des cantons gr
. fonction de leur sur-morbidité liée au diabete p
\

A35 pharmacies participantes
Modalités ADurée : 12 mois (de décembre 2011 & novembre 2012)
AObijectif : 10 dépistages / mois par pharmacie (soit 120 sur la campagne)

J
Ve - ’ - - - \
APas de consultation médicale depuis au moins un an
Personnes a dépister A A
ersonnes a\d(_ap Ste AAge > 45 ans
(personnes a risque) ) ; o
ASurcharge pondérale visible p
-
\
’ e A100 € / mois (10 € / dépistage) soit 1200 € sur la campagne
Remuneéeration P L. . , -
ARemunération versée mensuellementp ar | URPS phar maci gn:
- J
ggLrjlrscuelgn:gURPS Pharmaciens PACA (http://urps-pharmaciens-paca.fr) i Analyses Smart Pharma 1 Provence-Alpes-Cote d'Azur i 2 Union régionale des professionnels de santé

Quel avenir pour Pofficine en France ? 21 2 Avril 2016 A Smart Pharma Consulting



4. Facteurs-clés de succes des officines (2014 - 2020) WR®duire | es cc

Les groupements apportent aux pharmaciensd’ of f i @oumogr deinégociation
accruvis-avi s des fournisseurs permettant ainsi

Classement des groupements de pharmaciens et réseaux d’enseignes (2014)

Nombre de Autres groupements Adhérents

Iaboratoiregréférencés Nombre d’officines adhérentes / | Aelia 480
i . Univers SEL 458
130 Népenthes 2950 Réseau Santé 340
60 Optipharm 2000 Les pharmaciens
140 Centrale des pharmaciens? 1950 associes 274
110 Evolupharm 1855 D'?GS e
. Résonor 180
40 Pharmactiv 1650 APM 170
59 PHR Référence 1617 Cofisanté 150
40 Directlabo 1500 Forum Santé 140
88 Giphar 1300 Leader Santé 140
68 Alphega pharmacie 1150 Sl N 0
AEPK 110
70 Pharm UPP 1096 IEMO 100
85 Univers Pharmacie 950 Socopharma 97
80 PharmaVie 800 Pharmavenir France 90
>70 Groupe Apsara3 750 EE:DO gg
70 Giropharm 750 Pharma Direct 76
75 Pharmodel Group 700 Hexapharm 70
- Aglr Pharma® 650 Pharmacyal 70
107 UGP 583 Lafayette 62
74 Objectif Pharma 536 Eharmr?dom _ 4512
uropharmacie
Autres i . . . 3 7.45 ? Mutualpharm SRA 45
0 1 000 2 000 3000 4 000 AGPF 30
T Les donn®es ont ®t® communi qu®es par | es groupements eti?2Actviéde cerstrale u x

Sources : Le Quotidien du Pharmacien (13 oct.

2014) i Analyses Smart Pharma Consulting d 0 a ¢ bniquesment i 3 Apsara comprend : Brie-phar, OPA Phar Plus, Pharmalliance, Pharmacab, Unipharm, Paraph, Pharmasud i

4 Agir Pharma regroupe : PUBO06, GIE des pharmaciens catalans, G-Pharm, Pharmax, BSR, Mutualpharm, Pharmacyal, Unipharm, Altapharm, Pharmacorp
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4. Facteurs-clés de succes des officines (2014 - 2020) X Améliorer la gestion

En professionnalisant leur mode de gestion, les pharmaciens peuvent améliorer le
resultat opérationnel de leur officine

Axes a privilégier pour améliorer la gestion des points de ventes

1. Stratégie de marges et de prix Professionnalisat:i
ANe pas se limiter a une politique linéaire de coefficient APiloter la performance et la structure du point deventesal ' ai de ¢
multiplicateur par famille de produits, et appliquer : tableaux comprenant des indicateurs adaptés et en nombre limité
i Un taux de marquet bas sur les produits « sensibles », dont le prix ASu,ivre, si besoin, une formation post_universitaire de gestion
est connu des clients, notamment ceux en libre accés d’ of fi ci Kaster DUBA certificat)

I Un taux de marque plus éleveé sur les produits de conseil ou de

EESIEE . Optimisation financiére, comptable et fiscale

A Le prix de vente doit intégrer un objectif de rentabilité et tenir
compte de la concurrence sur la zone de chalandise i . . R
A Améliorer la maitrise des charges et du co(t du stock

: : : ) ) ARéduire les colts d * e mp (autofinancement, emprunt a court-
Rationalisatiden Ideorlga terme, renégociation de | ' emprunt,

A Evaluer les possibilitésd * o pt i miiscae i on

en fonction de la zone de chalandise

A Adapter | offre de produits et de services
AAdapter les horairesd” ouverture aux attentes

. Mutualisation des codts

concurrence
AOpti mi ser | ' pograméliorenkesiventes et lacirculation X
des clients dans | " officine, sur | e A Mutualiser les colts des fonctions supports (achats, informatique,
surfaces démarche qualité, contrdle de gestion et trésorerie) entre plusieurs
ARationnaliser les effectifs, |’ organi sation et | e t officines dans le cadre :

du personnel

AEval uer | es possidbialuittoérsate ts eldésil nat égreés
stocks (automates / robots)

i de groupements de pharmaciens
i de holdings de SEL2 (SPFPL3)

Sources : Analyses Smart Pharma Consulting L Rapport entre la marge brute (différence entre le prix de vente hors taxes et le prix d'achat net) et le prix de vente hors taxes
' i2Soci ®t ®s libédakix® Saciétés desparticipations financiéres de professions libérales
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5. Quels enseignements pour les officines ?

Le contexte économique va forcer le pharmacien a mieux valoriser ses compétences
d acteur de s atde ée fai,abdvelappeedavantage de services

Situation économique des officines (2014 - 2020)

ALdbensemble des indicateurd®grea detrifor nhen cled Board d ginee d e

A L @venir devrait étre encore pire car les médicaments remboursables, qui représentent en moyenne 76% des
ventes des officines, continueront a subir des baisses de prix qui affecteront directement leur profitabilité

A Si le potentiel de croissance des génériguesd e meur era i mportant sur | es ann®e
contribution a la marge des officines devrait augmenter moins rapidement que par le passé, en raison de la
pression des autorités de santé sur les prix des génériques et sur les marges officinales associées

ALe mar cdu®médieatioh @ste trés sensible au contexte économique général et a la concurrence que se
livrent entre elles les officines situées sur une méme zone de chalandise

ADO6i ci 2020, I | erantles g maydnigeb durdaceq abeenners Ie droit de commercialiser des
médicaments OTC (ceux autorisés en libre acces seulement), ce qui renforcera la pression sur les prix et
fragmentera ce segment de marché

A La vente en ligne des médicaments OTC et des autres produits de santé devrait certes se développer mais a un
rythme qui sera relativement lent et fonctiond e | & a tptixrpaatigiiés gae rapport a ceux en officines

A Le nombred 6 o f f va contimueersa diminuer mais pas dans des proportionss us cept i bl edes ddapp
changements structurels au réseau officinal au niveau national

Sources : Analyses Smart Pharma Consulting
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5. Quels enseignements pour les officines ?

Les pharmaciens doivent optimiser leur offre tout en améliorant leur gestion pour tirer
le meilleur parti des 5 millions de clients qui rentrent chaque jour dans une officine!

5 solutions pour défendre ’économie de Pofficine

1. Dynamiser les ventes a travers les médicaments non remboursables et le « hors médicament » :
A Opt i mi s deproduitse horsmédicaments » (compléments alimentaires, contention et pansements)
AAmM®l i or er | 6daem® niaetflefmieecmandisng
A Développer le conseil (de fagon a fidéliser les clients et & augmenter les ventes de produits non prescrits)

2. Etendre les services remunérés :

A Services aux patients : délivrance a domicile, entretiens pharmaceutiques, automates de mesure de paramétres
physiopathologiques etc.

A Approvisionnement des EHPAD
A Partenariats avec les laboratoires pharmaceutiques, ARSPles assureurs de santé sur des opérations de dépistage,d 6 ®d uc at i o
thérapeutique, etc.
3. Professionnaliser et optimiser les achats :
A Mieux suivre les recommandations du groupement de fagon a augmenter son pouvoir de négociation vis-a-vis des fournisseurs
A Créerdescent r al es eyd@pentertstpeur acoroftre le pouvoir de négociation sur les produits & prix libre

4. Améliorer la gestion des points de ventes :
A Optimiser la stratégie de marges et de prix
ARati onal i e¢aghnddtiendes points deWentes

A Menerunedémarched 6 o pt i mi s atetwmmptabléentan®vialrreer | es podisdebi | it ®s doopti
5. Réduirel 6i nt ensi t ® ercopérantes rappnotheneehtd o&l des rachats sur une méme zone de
chalandise
Sources : IGAS (juin 2011) i Analyses Smart Pharma Consulting T Moyenne de 240 clients par jour et 20dr o
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5. Quels enseignements pour les officines ?

Le « Pharma Preference Mix » est une approche innovante qui permet aux officines
degagnerdespartsde mar che au détri ment des autr e:

Une approche : « Le Pharma Preference Mix »

Le Pharma Preference Mix

A Les patients/consommateurs ayant le choix entre
pl usi eur s [ex:effichescancucentast

_ paraphar macies, GMS, sites
Attrait des

produits | Aé | gharmaciensd 6 of f i c i noesewdemént e n t
fidéliser leurs clients mais en attirer de nouveaux pour
gagner des parts de marché, sur un marché de plus en
plus compétitif et atone, voire en involution

A Pour renforcer la préférence des clients, les officinaux
doivent performer mieux que leurs concurrents sur les
4 piliers du « Pharma Preference Mix » :

I Léoattrai t offedss(expassortiment,tstock)
Réputation Qua"té du I Les conditions commerciales sur les produits a prix libre

de | 6o SEIREC R i La qualité du service (ex : conseil, entretiens
- phar maceutiques, automates

] Lar®putat|on(ﬂenbl®effsum héag
Ioaccuell, | 6at mosph r e, | O €
€CY's2nseigne, etc.)

Comment faire acheter le patient / consommateur
dans votre officinep |l ut 6t qw’ ai |

Sources : Smart Pharma Consulting
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5. Quels enseignements pour les officines ?

Pour surpasser ses concurrents, les Pharmaciens doivent avoir pour priorité de
« Renforcer la Préféerence de leurs Clients »

Une priorité absolue : « Renforcer la Préférence des Clients »

A La faible croissance des officinesal 6 h or i z-el% erPnbyelne gar an) et une baisse estimée de leur marge
brute de 32% en 2013 a 28%, doivent conduire les pharmaciens a se distinguer :

I Des autres officines sur leur zone de chalandise

I Des autres types de points de ventes (ex : GMS, parapharmacies, etc.)

A Pour ce faire, les pharmaciens doivent :
1. Proposer de meilleurs produitsé
2. € 7 drie sompétitifs
3. Offrir des services uniques et de qualité

4. Développer une image forte et appréciée (en capitalisant notamment sur une enseigne)

A lls peuvent ainsi mettre en place les principes du « Pharma Preference Mix » et mesurer leur performance et son
evolution dans le temps par rapport a leurs concurrents

A C 6 ees tenforcant la préférenced e | eur s cghgneromtides pagtsio® marché et obtiendront des
meilleurs résultats que leurs concurrents

Sources : Smart Pharma Consulting
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A Smart Pharma Consulting

Cabinet de Conseil en Stratégie, Management et Organisation, spécialisé dans le secteur pharmaceutique

EXEMPLES DE MISSIONS

o Stratégie e Management
AEval uation de |’ a(Proditai t des marchés A Animation et structuration de la réflexion stratégique
innovants ville / hopital i Vaccins i OTC i Génériques ) des équipes produits

AStratégie de croissance - Identification des enjeux-clés

- Optimisation des investissements marketing/ventes - Challenge des choix stratégiques

- Eéve_loplgpement d'un laboratoire sur le marché A Formation aux prévisions de ventes (modélisation)

ospitalier % . :

-£valuation déentreprises en vue de | eur acquisAg'éog%(r)?]gr};fdedevemppememdesD'reCteurS

AProlongation du cycle de vie des produits - Coaching des Délégués Médicaux

- Amélioration de la performance des produits matures
- Adaptation de la stratégie de prix des produits

ADéfense contre I'arrivée de nouveaux entrants
AStratégie concurrentiel!l
A Stratégie de partenariats laboratoires / officines

- Mise en place de plans de développement
- Conduite et accompagnement du changement

A Formation des réseaux de visite médicale aux
techniques de ventes (STAR?)

1 Sales Techniques Application for Results : Programme de formation

Organisation

e Organisation

ARedéfinition de |’ organi s a (aunveau defiliales, de businesspréts, ed¢)i onnel | es
AAmél ioration de |’ eff i c &uoocessésdecalificdtionsde eldagedde segneentatieny
AAmélioration du processus de distribution des médicaments

AFormalisation du processus de planification stratégique
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