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Évaluation de la perform ance des laboratoires OTC

Note moyenne Le  produit La  marque La visite   
du représentant

La politique prix et les 
conditions commerciales

Les services  
et l'accompagnement

L’excellence 
opérationnelle

Moyenne ensemble  
des laboratoires 6,2 6,0 6,7 7,3 6,3 5,5 6,7

Bayer Santé familiale - - Top 5 - - - -
Boiron  Top 5 - Top 5 Top 5 - Top 5 Top 5
Chauvin/Bausch & Lomb - Top 5 - - Top 5 - -
Cooper Top 5 Top 5 - Top 5 Top 5 - Top 5
GSK - - - - - - -
Johnson & Johnson SB - - - - - - -
Merck Médication familiale - - - Top 5 Top 5 Top 5 -
Omega - - - - - -

Procter & Gamble - - - - - - -
Pierre Fabre Healthcare - Top 5 - Top 5 Top 5 Top 5 Top 5
Reckitt Benckiser - - Top 5 - - - -
Sanofi Santé grand public Top 5 Top 5 Top 5 - - Top 5 Top 5
Upsa Conseil/BMS Top 5 Top 5 Top 5 Top 5 Top 5 Top 5 Top 5
Urgo Top 5 Top 5 Top 5 Top 5 Top 5 Top 5 Top 5

Question : sur l'activité OTC de chacun des laboratoires, pour  chaque thématique, attribuez-lui une note comprise entre 1 et 10
(Moyennes et % calculés sur la base du nombre de répondants/Non réponses  exclues)    Présent dans le TOP 5 en 2018 et 2019  Entrée dans le top 5 en 2019   Sortie dans le top 5 en 2019

Accompagnement par le représentant 
et fourniture d’outils d’accompagne-
ment à la vente sont des attentes prio-
ritaires pour les pharmaciens d’offi-
cine, selon l’étude Pharma’Scope 
OTC  2019 de  Gallileo Business 
Consulting sur les services des labo-
ratoires de médicaments OTC. Près 
de 600 pharmaciens représentatifs de 
la diversité des officines, dont 83 % 
de titulaires, sont interrogés chaque 
année depuis cinq ans sur la notoriété 
et l’image de marque de leurs fournis-
seurs de produits OTC*.
« L’objectif de cette étude, en faisant 
remonter les avis des pharmaciens, 
est d’aider les fournisseurs à mesurer 
comment ils sont perçus pour ensuite 
appuyer sur les bons leviers de pro-
gression », explique Maher Kassab.
Les pharmaciens répondent à des 
questions de six grandes familles de 
critères liés aux produits, à la marque, 
au représentant, à la politique de prix 
et aux conditions commerciales, aux 
services et à  l’accompagnement 
et à l’excellence opérationnelle avec 
la notation de 29 items.
La performance moyenne des la-
boratoires sur leurs gammes  OTC 
s’élève, en 2019, à 6,3/10. Cette note 
est stable par rapport à l’an dernier 
(6,2) mais hétérogène selon les la-
boratoires : de 6,0 à 6,8. Les indica-
teurs concernant les produits sont 
quasiment identiques pour tous les 
fournisseurs car c’est la base de leur 

offre. En revanche, il existe un fort 
écart entre les différentes sociétés sur 
la politique de prix et les conditions 
commerciales. Par exemple, une po-
litique souple de reprise des invendus 
est particulièrement appréciée et ac-
croît la note des laboratoires comme 
Boiron, Cooper ou Urgo.
Certains critères créent la différence. 
Visite du représentant (7,3), marque 
et excellence opérationnelle (6,7) 
sont au-dessus de la moyenne.
« La progression la plus marquante 
cette année est celle de l’évalua-
tion de la place du représentant », 
constate le directeur de Gallileo. 

Par Juliette SCHENCKERY

En exclusivité pour Profession Pharmacien, Maher Kassab, directeur de Gallileo Business Consulting, analyse 
les résultats de son étude Pharma’Scope OTC 2019. L’évaluation des laboratoires sur une trentaine de critères 
permet de les classer et de mesurer lesquels vous considèrent plus comme un partenaire ou comme un circuit 
de distribution.

Pharma'Scope OTC

Votre Top 5 des labora toires OTC

Gallileo Business 
Consulting
Fondé en 2001, 
ce cabinet d'études et 
de conseil est spécialisé 
dans le domaine de 
la santé. Il dispose 
de pôles d'expertise 
sur les marchés de 
la pharmacie, de l'optique, 
de l'audioprothèse 
et du dentaire.
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Les pharmaciens sont soucieux de 
s’appuyer sur un commercial qui les 
assiste dans leurs choix et leurs ou-
tils promotionnels. Les qualités atten-
dues sont : « aimable, sympa, stable 
dans le temps, expert, apporteur de 
valeur ajoutée ». La notoriété de la 
marque joue aussi un rôle pour faci-
liter le conseil de l’équipe officinale. 
Un bémol cependant : les services et 
l’accompagnement (merchandising, 
formations) facilitant le sell-out restent 
les moins bien notés. « Ces domaines, 
critères de différenciation, sont à tra-
vailler », souligne-t-il.
Le Top 5 évolue un peu depuis l’an 
dernier au gré du jeu concurrentiel 
(voir tableau ci-dessous). Upsa et Urgo 
sont dans le Top 5 sur tous les cri-
tères. Boiron, Cooper et Sanofi San-
té Grand Public y sont présents pour 
5 critères sur 6. Merck Médication 
Familiale fait son entrée pour les 

services et l’accompagnement mais 
sort sur la politique de prix et la place 
du représentant. «  Ce fournisseur 
préfère conserver les marges et pri-
vilégie l’aide au conseil », remarque 
Maher Kassab. Pierre Fabre Health-
care rejoint le quinté de tête sur le 
produit, la visite du représentant et 
la politique de prix et les conditions 
commerciales.
« Les laboratoires bien évalués sur 
tous les items sont ceux qui misent 
sur le pharmacien et le considèrent 
comme un partenaire privilégié  », 
analyse-t-il. Selon l’étude, les pharma-
ciens distinguent deux grands posi-
tionnements des laboratoires : ceux 
qui considèrent les officines comme 
des partenaires de santé (Boiron, 
Cooper et Pierre Fabre) et ceux qui 
les envisagent comme un circuit de 
distribution (Reckitt Benckiser, Proc-
ter & Gamble, Johnson & Johnson 
Santé Beauté).W

* Les 15 laboratoires analysés : Bayer Santé 
Familiale, Boiron, Chauvin Bausch & Lomb, 
Cooper, Johnson & Johnson Santé Beauté, Merck 
Médication Familiale, GSK, Omega, Pierre Fabre 
Healthcare, Reckitt Benckiser, Sanofi Santé 
Grand Public, Upsa Conseil, Urgo, Procter & 
Gamble et Pfizer (OTC).
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Pharma'Scope OTC

Votre Top 5 des labora toires OTC
« La plus belle 
progression ? 

Celle de 
l'évaluation 

de la place du 
représentant »

Maher Kas-
sab, directeur de 
Gallileo Business 

Consulting
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