
Comment acheter ?



Contexte macro économique

Rémunération de la pharmacie : = Rentrées financières de l’officine 

• Délivrances produits pharmaceutiques NR + Nutriments + para-Ph

• Redevance mutuelle : 

• complément du 1/3 payant INAMI (tarif. classique ou TAU)

• Honoraires « capitation » : ph réf, BUM Asthme, …

• Honoraire disponibilité garde 24h

• Facturation autres : CPAS, ….

• Services…. 



Contexte macro économique

Rémunération de la pharmacie : = Rentrées financières de l’officine 

• Produits pharmaceutiques

• « Statut » MEDICAMENT R et R INAMI Prix fixé A.M. Décisions Ministère santé 

publique et affaires sociales / Ministère affaires économiques 

• « Statut » MEDICAMENT et/ou Nutriment : Prix Max conseillé. (pfs marge 

pharmacien réduite : thérascience, physiomance, …)

• « Statut » Autre : dispositifs médicaux, OTC, complément alimentaire, para 
pharmacie, .. Prix conseillé. (calcule marge !!!!) 



Contexte macro économique
• Produits pharmaceutiques NR : rémunération pharmacie



Contexte macro économique
• Produits pharmaceutiques R : rémunération pharmacie



Contexte macro économique

Produits pharmaceutiques R : rémunération pharmacie : 3 piliers 
(2011)
• Marge économique*: couvrir les frais liés à l’activité économique

• L’honoraire de base : soins pharmaceutiques

• L’honoraire spécifique : soins pharmaceutiques spécifiques

• Honoraire Chap IV : disparu en 2017

• Honoraire DCI : réallouer au concept de ph. de référence

• Honoraire TAU : si la TAU est applicable (3,31 Tvac)

• Honoraire BUM asthme corticoïde à inhaler : entretien d’information et entretien 
de suivi, début du traitement et/ou si asthme n’est pas suffisamment contrôlé 
(20,79 Tvac)

• Honoraire Ph référence : par an et par patient avec lequel une convention est 
signée (31,80 Tvac). 



Rémunération du 
pharmacien

APPL 7

Lettre clé Valeur Type honoraire

P 1,841899 · prestation pharmacien de référence

P 1,872843 · honoraire de base

P 1,899999 · entretien bon usage médicaments (BUM)

· délivrance de médicaments en MRS (TUH)

· préparations magistrales

· honoraire de garde

· honoraire ‘oxygène‘

· honoraire délivrance fractionnée méthadone

P 1,926429 · produits d’alimentation à des fins médicales spéciales

· trajet de soins Insuffisance rénale

· trajet de soins “Diabète type 2 ”

R 1,159103 · Prétrajet “diabète”

Les honoraires se basent sur la lettre clé P : 



Rémunération du 
pharmacien

APPL 8

Les honoraires se basent sur la lettre clé P : 

Coefficient P Hors TVA TVA incluse

Honoraire de délivrance P x 2,28

P = 1,87

4,27 € 4,53 €

Honoraire TUH P x 1.64

P = 1,89

3.12 € 3.31 €

Honoraires de délivrance :

Les valeurs des honoraires du nouveau système de rémunération auront 
les valeurs suivantes :



Rémunération du pharmacien

APPL 9

Honoraire Libellé Montant 
Tva inc

5520-713 Honoraire pharmacien de référence à partir de 2018 31,80

5520-292 BUM – Entretien 1 21,08

5520-326 BUM – Entretien 2 21,08

4004-693 Accompagnement oxygénothérapie gaz 12,73

4004-941 Accompagnement oxygénothérapie concentrat 12,73

4003-976 Première installation O2 et reprise (Pharmacien) 32,07

4005-195 Première installation O2 et reprise (Fournisseur) 32,07

5510-276 Accompagnement thérapie substitution : méthadone 0,87

Marge max produit alimentation fin médicale 9,63

Supplément pour les prix > 41,00 € (htva) 0,96

5520-523 Honoraire de garde 5,32



Rémunération du pharmacien

APPL 10

Honoraire Libellé Montant 
Tva inc

5510-284 Trajet de soins Diabète - matériel 9,69

5510-292 Trajet de soins Diabète - Glucomètre 6,67

5510-326 Education et autogestion Diabète - matériel 9,69

5510-334 Education et autogestion Diabète - Glucomètre 6,67

5510-367 Trajet de soins Insuffisance rénale - tensiomètre 17,13

5520-663 Prétrajet diabète-session individuelle 24,22

5520-671 Prétrajet diabète-session groupe 15,14

Honoraire disponibilité garde 24h 65 



Rémunération du pharmacien

APPL 11



Quelques actualités macro économique
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Quelques actualités macro économique



• Répartition du chiffre d’affaires • Répartition du revenu brut

Pharmacie espace Santé

Activité centrée sur le médicament

APPL 15



Pharmacie espace Santé

Activité centrée sur le médicament

16



Contexte macro économique

1 des piliers rémunération pharmacie produits pharmaceutiques R : 

*Marge économique (ME)

Depuis 2011 : érosion ME (perte financière) 

Accord interministériel 2018 : 

Dès 2019 stabilisation et indexation de ME chaque année.

REVALORISATION chaque année rémunération globale « conservée ».

• 2018 : Marge Eco. pharmacien : 

- 6,04 % du prix Ex. usine pour prix Ex. usine < 60 Euros

- 3,85 + 2 % de la partie prix Ex. usine > à 60 euros pour un prix Ex. usine ≥ 60 Euros

• 2019 : Marge Eco. pharmacien : 

- 6,42 % du prix Ex. usine pour prix Ex. usine < 60 Euros

- 3,85 + 2,12 % de la partie prix Ex. usine > à 60 euros pour un prix Ex. usine ≥ 60 Euros



Contexte macro économique

Magistrale : 
Honoraire Magistrale : ± 70 106 euros 

03/2014 : réforme 

Pharmacien : unique et seul profession 

• Réévaluation des bases de remboursement INAMI : meilleure concordance 

entre la base de remboursement INAMI et le prix réel des matières premières. 

• La revalorisation des honoraires pharmaciens des P.M.

• Aspect Qualité (dosage quantitatif) des P.M. 
• Programme de contrôle de qualité des P.M. : mettre en évidence la qualité de ces 

P.M.

• Par des contrôles réguliers

• Formules adaptées et protocolées à effet pharmacologique et thérapeutique 
approuvées.



Contexte macro 

économique

Honoraire pour P.M. remboursées 



Contexte macro économique

Magistrale : 

• P.M. remboursées : honoraires établis

• P.M. non remboursées…. Lettre P ! Honoraire appliqué lié au remboursement.

Csq : ↗ prix pour le patient. Exemples : P.M. CaCO3

Qlq propositions : 

• Calcul prix à partir du prix mat 1ères envisagées : doubler cout réel de mat 1ère

• Si cout mat 1ère raisonnable 

• Si P.M. très « courante » et répond à une demande (retrait ou hors remboursement)   

• Calcul prix à partir du cout réel personnel : 20 € /h. 20 min : 7 € + mat 1ère

• Plus réaliste

• Uniformité au sein des P.M. (standardisation)

• Calcul prix à partir honoraire « remboursé »  



Contexte 

économique

Marge brute ou bénéfice brut ?  

Marge Brute = 

« Ventes et Prestation » – « Cout des 
Ventes et Prestations ». 

Marge Brute = Ventes – Achats

(23 à 35 %)



Données Comptables

Marge d’exploitation = 

• Services et biens divers  

Marge d’exploitation = bénéfice d’exploitation

Marge d’exploitation ≠ bénéfice avant impot

Marge d’exploitation = 

Marge brute – « déduction = SBD» 

(16 à 20%) 

APPL 22



Contexte économique

Marge brute : 
(sensu stricto)

Vous achetez (votre cout est de) pour 100 € (Tvac) et revendez 125 € (Tvac), quel 
est votre pourcentage de marge ? 

Réponse : 20% = 125 – 100 /125

• La marge s’apprécie tjs par rapport au prix de la délivrance (vente) ou de la 
prestation. 

• Si vous réduisez le prix de vente de 20%, le prix de vente sera de 100 € (Tvac) et la 
marge tombera à 0….. 

• Si vous réduisez le prix de vente de 10%, prix vente : 112,5 €. La marge sera 
alors de 11% (112,5 – 100 / 112,5)



Contexte économique
BENEFICE BRUT : 

Influences positives ?

• Prix d’achat préférentiel : ↘ prix d’achat, ↗ différentiel Vente - cout 
vente (achat) : ↗ marge

• Indirectement : STOCK (variation de stock = ∆).
• Si ∆ stock 

• important (augmentation) : ↘ réduire marge ; faible (réduction) : ↗ augmenter marge 

• Plus vous réussirez à vendre de la « valeur », moins le besoin de réduire les prix 
sera important. : SERVICE et/ou PRODUIT de QUALITE

• Sélectionner et cibler produits qualité : + vous délivrerez de la « valeur », + Plus les 
ventes ↗, pour un même cout de transaction : meilleur profitabilité, image bonifiée

• Connaitre et rencontrer les besoins (la demande) des patients

• ……..  



Contexte économique

Marge brute : 

Sur un Prix public de 100 € Tvac, vous passez de 15% à 17% de remise, cela 
revient à accorder quel % supplémentaire de remise ?  

Réponse : 2,35% : 85 – 83 /85

• La remise supplémentaire se calcule sur le produit remisé initial de 85 €. 

• 83 € correspond à 17% d’un prix de base de 100 €.  

• Une remise absolue de 2 € par rapport à 85 €, prix remisé, donne un 
supplément de remise de 2,35%.



Contexte économique

Marge brute : 

Calcul correct nécessite une transparence au niveau des conditions d’achat.

10 + 1 : 9 % ≠ 10%

7 + 1 : 12,5 %

4 + 1 : 20 %

5 + 2 : 28,5% 

Mentionnées explicitement sur le bordereau

Nb pièces Remise 

accordée

24 20%

48 25%

72 28%



Contexte économique

Le labo : octroyer REMISE

Grossiste, le pharmacien : octroyer à leurs clients (patients) une RISTOURNE, direct ou fin 

d’année



Contexte économique

Marge brute : 

Calcul correct nécessite une transparence au niveau des conditions d’achat.

Un « client » souhaite ↗ de 30% ses commandes. Actuellement sur un C.A. de 100 € Tvac, vous 
pouvez accorder soit : 

• 5% de ristourne sur le C.A. global

• Octroyer 20% de ristourne sur le C.A. additionnel

Que choisir ???

Réponse : 20% sur le C.A. additionnel

Pour un C.A. initial de 100 €, 20% de ristourne sur 30 € vous amène à une ristourne de 6 €.

En revanche une ristourne de 5% sur 130 €, vous amène à offrir une ristourne absolue de 6,5 €.

Marketing : le 20% est plus porteur …. 



Contexte économique

Marge brute : 

La majeure partie des produits pharmaceutiques sont classés par catégories : 

- Médicaments (statut) : spécialités S ou SH

- Produits de soins et hygiène : H ou HY

- Nutriment, diététique : DI

- Stupéfiants : ST ou SV

- Cosmétique : CO

- Accessoires : BY

- Vétérinaires : VE ou HW

- ……..

Remarques importantes : 

• Vaccins ou produits frigo : codes pfs différents

• Taux de ristourne sont très souvent dépendant de la catégorie de produit.

• DI, H, HY, BY, Frigo et vaccins : taux de ristourne  <  (plafonné à 3 ou 4 %)

• Produits peuvent bénéficier de ristourne ponctuelle ou permanente : se renseigner, demander une liste, ….



Contexte économique

Marge brute : 

Statut « Médicaments » : Prix publics fixés (R ou NR) : tiers payant

• Enregistré au niveau soft informatique

• Mentionné dans le bordereau commande

• Liste reprise sur site AFMPS, CBIP

• N° d’autorisation (enregistrement) présent sur le conditionnement : 
• Le numéro peut se présenter sous différents formats : (x : chiffre et Y : lettre)

• xxxx YY xxxx F xxx
• BExxxxxx (nouvelle numérotation depuis 2008)

• BE-Vxxxxxx (nouvelle numérotation depuis 2008 pour les médicaments à usage vétérinaire)

• EU/1/xx/xxx/xxx (médicament autorisé par la Commission européenne)

Distribution et délivrance sont Régies par législation 
• Loi du 15 mars 1964
• A.R. 31 mars 2009
• A.R. 16 juillet 2012



Contexte économique

Marge brute : 

Statut « hors Médicaments » : nutriments, para pharmacie, … Prix « vente » conseillés ou prix achat 
• Enregistré au niveau soft informatique

• Mentionné dans le bordereau commande

• Liste reprise site SPF santé publique, site AFMPS

• Nutriment et compléments alimentaires : 

N° d’autorisation (notification) pas obligation à le mentionner :

NUTx/y, PLx/y, Asx/y, NUT/PLx/y, NUT/Asx/y, PL/Asx/y ou NUT/PL/Asx/y) 

• Dispositifs médicaux : 

Le marquage CE (cadre bleu) + code à 4 chiffres qui identifie l’organisme qui a vérifié la conformité. 
Obligatoirement Nom et Adresse du fabricant (responsable européen (EC REP)), le numéro de lot/série, la 
mention « stérile », la date de péremption, la mention « for single use », les conditions de stockages,…

• Para pharmacie : 

Moins bien défini…..Non labo, composition par ordre décroissant, N°lot ou N° péremption ..



Contexte économique
Marge brute : 

Si souhait de conserver une marge globale acceptable mais :  

• Conserver sa patientèle

• Se positionner en tant que conseiller et expert du médicament et produits de 
santé (exhaustivité médication : Rx + NRx)

• Produits pharmaceutiques de qualité : 
• Produit P.A. « effet réel pharmacologique »
• Produit qui répond au normes de qualité de fabrication. 

• Service optimal (tertiaire)

• ↗ son C.A

S’aligner sur des offres financières présentées par les types de distributions 
concurrentes. 

Obtenir conditions d’achat plus favorables

Positionner le secteur 



Contexte économique
Marge brute : 

PQ ? 

- Domaine de la santé ≠ commerce de détail 

- Seule Sélection de produits à haute marge est peu crédible à long terme : 
- 80 % des produits délivrés (MEDICAMENTS) STABILITE rémunération
- Trouver concordance entre Produits à haute marge et produits « QUALITE » efficacité reconnue 

et à valeur ajoutée incontesté (rentabilité à long terme)  : chronophage
- Stock est dynamique 
- Répondre au DEMANDES spécifiques et SUIVI et fidélité de la patientèle, REPONDRE aux 

besoins des patients. 

Fidélité long terme avec PRODUITS « QUALITE » produits à marge un peu moins grande mais 
assurer délivrances continues et stables dans le temps 

Des offres financières. 

Obtenir meilleures conditions d’achat.



Contexte économique

Marge brute : 

BUT : 

Attribuer aux patients une ristourne complémentaire 
(pas nécessairement des produits reçus « commandes quotidiennes » grossistes)

• PAS GARANTIE DE STABILITE A LONG TERME : une mesure pour fidéliser patient.

• MESURES à LONG TERME : SERVICES (BUM, Pharmacien de référence, ….)

• Plus les conditions d’achats seront optimales, 
• plus l’alignement sur les concurrents sera facile et 
• plus les marges resteront acceptables
• Plus votre patientèle restera fidèle
• Plus secteur assurera sa pérennité court terme

Obtenir conditions d’achat plus favorables



Contexte économique

Marge brute : 

DETERMINER : 

Organisme(s) ou législation : « réprimande » entente commerciale au 
niveau des prix de vente. « Interdiction de se positionner de façon 
préférentielle ou dominante vis-à-vis des consommateurs »  

• Valoriser un prix d’achat : prix d’achat préférentiel

• Etablir bon prix de délivrance : 
• Statut médicament : prix établit et fixé 
• Hors statut médicament : disponibilité unique du Prix d’achat

• Etablir un prix de délivrance optimal et correct 
• Ne pas susciter ou provoquer un achat d’un produit potentiellement à risque 

pharmacologiquement parlant (prix barré ≠ ristourne ticket caisse ou prix permanent) . 

Obtenir conditions d’achat plus favorables



Contexte économique

Marge brute : 

DETERMINER : 
• Statut médicament : prix établit et fixé 

• Hors statut médicament : disponibilité unique du Prix d’achat
• 1,54 pour 6% TVA

• 1,81 pour 21 % TVA

Légitimité de ces facteurs multiplicateurs ?

• 2011 : nvelle rémunération : honoraires + marge économique.

• Utile de nouvelles règles : lesquelles
• Rentabilité globale officine = 25 à 30% de marge

• Honoraire délivrance : 4,53 Tva comprise + marge complémentaire = le tout raisonnable 

• Commande : frais de port : à répercuter ?  



Contexte économique
Marge brute : 

DETERMINER : ≠ entente : différents conseils 
• Utile de nouvelles règles : lesquelles

• Rentabilité globale officine = 25 à 30% de marge
• Honoraire délivrance : 4,53 Tva comprise + marge complémentaire = le tout raisonnable 
• Commande : frais de port : à répercuter ?  

• Ex: produits P.A. = 11 euros (tvac). 
• P.P : 11 + 4,53 + 2 = 17,53 (tvac) ≈ produits sur le marché même zone de prix
• P.P. : 11 + 4,53 + frais (1 ou 1,5) + 1
• P.P. : P.A. + H.D. + Frais + « marge libre » 

• Marge : temps de commande, difficulté de se procurer le produit, des renseignement utiles pris 
pour validé sa qualité, prix dans les autres distributions, ….

• Votre service, conseils et votre responsabilité ont un cout aussi !!!!!

• Ex : produit P.A. = prix assez élevé
• P.P. : P.A. + H.D. + frais + marge (un peu plus « élevé »).   

• Déconseillé de pratiquer des prix en fonction des horaires d’affluence (France)



Contexte économique

Marge brute : 

2 notions importantes : 

• Statistiques de vente et/ou choix des produits
• Produits soient sollicités par les patients : demande

• Si le produit est de « Qualité » : + réussirez délivrer de la valeur, - besoin de réduire les prix

• Effet pharmacologique validé et reconnu

• Tenir en stock : + marketing

• Produit non tenu ≈ produit non vendu 

Délivrance (vente) associée = traitement optimal et complet : Ex. : dermato anti 
prurigineux + anti allergique oral

• Négociation des prix



Contexte économique

Marge brute : 

Statistiques de vente et/ou choix des produits.

Obtenir marge acceptable / Conditions optimales d’achat, faut : 

• Produits à rotation suffisante. (pertinence des stat de délivrance)

• Produits « sous ristourne » puissent tous être délivrés.

• Marketing 



Contexte économique

Marge brute : 
Statistiques de vente et/ou choix des produits.

Sélection d’un produit : 

P.A. = 7,5 € ; P.P. = 10 €.  Marge brute théorique : 2,5 €/produit (10 – 7,5 /10 = 25%)

Remise 20 % / 10 produits commandés.

Facture d’achat : (7,5 x 10) – 20% = 60 €

• Marge de 4 € si délivrance des 10 produits : 100 - 60 = marge de 40 € / 10 produit (40% marge)

• Marge de 2,5 € si délivrance de 8 produits : 80 - 60 = marge de 20 € / 8 produits (25% marge)

• Marge de 0 € si délivrance de 6 produits : 60 - 60 = marge de 0 €

A la délivrance du 8ème produit que la marge théorique est atteinte.

8 délivrés (sous achat remisé) marge = marge d’un seul produit cdé 8 x.

Importance des statistiques de vente 

Importance de garantir l’absolue délivrance de tous les produits, Importance mitigée du % remise 



Contexte économique
Marge brute : 

Statistiques de vente et/ou choix des produits.

Sélection d’un produit : 

P.A. = 7,5 € ; P.P. = 10 €.  Marge brute théorique : 2,5 €/produit (25% marge)

Remise 20 % / 10 produits commandés.

Facture d’achat : (7,5 x 10) – 20% = 60 €

Octroyer au patient 10% ristourne : 10% ristourne PP: 10-1 = 9 euros ; ≠ 20% remise PA : 7,5 -1,5 = 6 

(même si dble % en remise, en valeur absolue : différence est moins grande !!!!)

• Marge de 3 € si délivrance des 10 produits : 90 - 60 = marge de 30 € / 10 produit (33 % marge)

• Marge de 2,1 € si délivrance de 9 produits : 81 - 60 = marge de 21 € / 10 produit (25 % marge) = marge théorique

• Marge de 1,5 € si délivrance de 8 produits : 72 - 60 = marge de 12 € / 8 produits (16% marge) < marge théorique

• Marge de 0,42 € si délivrance de 7 produits : 63 - 60 = marge de 3 € / 7 produit (4,73 % marge)

A la délivrance du 9ème produit que la marge théorique est atteinte.

9 délivrés (sous achat remisé) + ristourne 10% marge = marge d’un seul produit re-cdé 9 x.

Importance des statistiques de vente 

Importance de garantir l’absolue délivrance de tous les produits, Importance mitigée du % remise 



Contexte économique

Marge brute : 
Statistiques de vente et/ou choix des produits.

CSQ achat en qtité : ASPECT QUANTITATIF 

• Certitude des statistiques de délivrance des produits, Connaissance parfaite 
des produits pour un conseil judicieux = DELIVRANCE optimale 

• Produits effets pharmacologiques reconnus, Produit répond critères 
qualitatifs et à une demande patientèle

• Prépondérance de la remise initiale du labo !!!!!!

• Si ristourne directe 10% : 1ère csq : ↘ marge. Si souhaite conserver marge : 
• Soit volume vente doit ↗ : si ristourne = conditions pour inciter une demande suppl.    

• Soit prix d’achat doit ↘ :  meilleures conditions via groupement achat 



Contexte économique

Marge brute : 
Statistiques de vente et/ou choix des produits.

Conserver marge acceptable 

• Produits à rotation suffisante. (pertinence des stat de délivrance)

• Produits « sous ristourne » puissent tous être délivrés.  

• Marketing

• PERTINENCE DES CONDITIONS D’ACHATS : 
• Plus elles seront favorables, plus vous pourrez offrir ristourne correcte à vos patients

• Concurrentiel face aux nouveaux distributeurs  

• Négociation des prix
• Volume suffisant : crédibilité auprès de votre fournisseur : regroupement de commandes  



Contexte économique

Important de se positionner dans la délivrance produits statut « non médicament »

Important de maitriser ses commandes : gestion, stock officine

Contexte économique actuel : « dorloter, choyer » sa clientèle par des offres 
économiques.

Offrir cette remise aux patients : nécessaire regroupement de commandes pour 
assurer une meilleure négociation des prix d’achat. 

• Quelle partie de cette remise rétrocéder ? 

• Espérer une ↗ volume de délivrance ? 

Comment se regrouper : 

• Aspect logistique

• Aspect administratif 



Contexte économique

Quelle est la différence entre l'offre et la demande ?

L'offre d'un bien est la quantité d'un produit offert à la vente par les 
vendeurs pour un prix donné. Contrairement à la demande qui est la 
quantité d'un certain produit demandé par les acheteurs pour un prix
donné. Le prix d'un bien est considéré comme une quantité dépendant 
(entre autres) de l'offre et de la demande

Quels sont les déterminants de l'offre et de la demande ?

La demande correspond à la quantité de biens ou service qu'un ou des 
acheteurs sont prêts à acquérir pour un prix donné. La demande dépend 
du prix, du revenu, des goûts, du prix des produits substituables et des 
anticipations.



Contexte économique

Quand la demande est supérieure à l'offre ?

En général, lorsque l'offre et la demande sont en équilibre, les prix sur le 
marché sont stables. Toutefois, si l'offre est supérieure à la demande, les 
prix peuvent diminuer, tandis que si l'offre est inférieure à la demande, ils 
risquent d’augmenter.

Pourquoi la courbe de la demande est décroissante ?

La courbe de la demande est une courbe décroissante. Cela signifie que 
si le prix est important, moins nombreux seront les clients. La réciproque 
est vraie : plus le prix est faible, plus nombreux seront les clients. Cela 
signifie aussi que, si le prix est faible, un même client achètera une 
quantité plus importante



Contexte économique

Conditions d’achats : 

Pharmacie seule : 50/30%

Groupement pharmacie (4 à 5) : 200/45%

• Pharmacie seule : avec marge acceptable 10% ristourne aux patients

• Pharmacie seule, via le groupement, 10% + min 10 % ristourne 
supplémentaire, tout en conservant une marge identique. 

Nb de pièces %

50 30

100 35

150 40

200 45



Contexte économique

Conditions d’achats : 

Pharmacie seule : 50/30%

Groupement pharmacie (4 à 5) : 200/45%

Modalités de commandes : IDENTIQUES seul ou via groupement.

• Groupement via organisation professionnelle ou via grossistes

• Créer groupement : local avec confrères proches : Avantage proximité 

• Si pharmacie seule : 80 % délivrances de 3 mois 

• Via le groupement : 80% délivrances de 3 mois 

• + ↗ volume de délivrance ?? Oui mais
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Contexte économique
Conditions d’achats : 

Pharmacie seule : 50/30%

Groupement pharmacie (4 à 5) : 200/45%

Modalités de commandes : IDENTIQUES seul ou via groupement.

BUT : 

• Conserver stock identique : valeur financière 8 à 12 % du CA.

• Conserver « Turn over produit » : Stock turn over de 30 à 60 jours (ꓱ de règles). Internet – digitalisation = réactivité rapide

• Conserver Marge brut effective (remises et ristournes patients) : 24 – 33 % 

• Si pharmacie seule : 80 % délivrances MAX de 3 mois 

• Via le groupement : 80% délivrances MAX de 3 mois 

• + ↗ volume de délivrance ?? Oui mais
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Contexte économique

Conditions d’achats : 

Pharmacie seule : 50/30%

Groupement pharmacie (4 à 5) : 200/45%

Modalités de commandes : IDENTIQUES seul ou via groupement

Espérer ↗ volume de délivrance

• Si pharmacie seule : 80 % délivrances de 3 mois 

• Via le groupement : 80% voire 90 ou 100% délivrances de 3 mois 
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Contexte économique

Conditions d’achats : 

Cette ↗ délivrance : ꓱ, réelle, mais difficile à quantifier.

Dépendre de très nombreux facteurs : 

• Offre et demande

• Localisation

• Facteur temporel

• Dynamisme interne pharmacie - marketing

• Demande de la Patientèle

• …… 
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Contexte économique

Conditions d’achats : 

Via groupement achat : conditions préférentielles

De manière générale : 

• Remise grossiste Cde journalière/an : (1) 5 à 7 % (70 à 80 % V. financier achat)

• Remise globale (G + L + ..) : (2) 6 à 9 % (tout achat confondu : Bilan)

• Ristourne D et ID (C.R.) aux patients : 2,5 à 5,9 % (Bilan)

En ↗ Ristourne patients (rétrocéder une partie des remises reçues), 

• On tient compte des conditions achats préférentielles

• Le delta concerné : (2) – (1) = 2 à 3 % qui affecte 25% du Vol. financier ACHAT. Delta 
très faible : pas ou très peu d’affectation rentabilité ou marge brut. 

• Possibilité ↗ vos délivrances : Possibilité ↗ C.A. 
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Contexte économique

E commerce et recours à digitalisation : 

Economistes restent confiants dans les « commerces » proximité.

Recours au digital (facilité par apps, …) « permanent » nouveaux comportements auxquels le 
secteur tertiaire doit rapidement s’adapter.

Notre rapport doit changer vis-à-vis du : Temps / Choix / Prix

Phénomène » d’instantanéité qui est omniprésent : produit (information) tjs immédiatement disponible sur 
internet sans « file d’attente…. » https://www.rtbf.be/classic21/rubriques/detail_chronique-economique?programId=802#livearea

Le secteur tertiaire devra répondre à cette « instantanéité » prépondérante = attitude ancrée dans les mœurs 
…… 

ADAPTATIONS : 

• Circuit de distribution : désintérêt des hypermarchés (déplacements inutiles)

• Demande disponibilité rapide produits à prix préférentiel concurrentiel = connu du patient)

• Marché très fluctuant, instable avec imprévisibilité croissante.  

GROUPEMENT ACHAT : SOLUTION = mode d’adaptation, « commerce » physique devra être plus réactif 
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Contexte économique

Groupement achat :

OK pour tous ce qui est hors statut MEDICAMENT 

• ꓱ même privé (mazout, énergie, …)

• Tarif préférentiel : Win – Win : 

• Fournisseur : une seule livraison plus importante garantie du volume

• Pharmacien – client : meilleures conditions d’achat

• Aspect social : contact, proximité, collaboration, ….

• ….

Plateformes spécialisés dans ce domaine (wikipower, …) 



Contexte économique

Questions ?

A votre disposition pour tout info complémentaire


