
Choix du canal de distribution, gestion des approvisionnements, 
ciblage des officines à haut potentiel, formation des équipes
officinales, observance et accompagnement des patients…

Comment optimiser en ville
la délivrance des médicaments 

« high-tech » ?
Une étude opérationnelle s’appuyant sur une enquête exclusive
réalisée auprès de 300 pharmaciens d’officine pour : 

� Identifier les profils des officines « à haut potentiel »

� Mesurer l’implication des pharmaciens dans la dispensation 
de vos spécialités

� Comprendre comment les pharmaciens d’officine gèrent 
au quotidien la délivrance et l’accompagnement des patients

� Répondre aux besoins d’information et de formation 
des équipes officinales

Une étude exclusive de Direct Research
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Comment optimise
des médicame

Problématiques et objectifs de l’étude

Cette étude répond à 3 objectifs :
• Analyser comment les pharmaciens d’officine gèrent au quotidien la délivrance des médicaments dits 

« high-tech »,
• Caractériser leur profil et identifier leurs attentes à l’égard des laboratoires pour optimiser cette délivrance

et améliorer l’accompagnement des patients,
• Fournir des recommandations opérationnelles pour aider les laboratoires à optimiser la dispensation en ville

de leurs spécialités et le suivi des traitements. 

Les questions auxquelles cette étude répond : 
• Quelle est la valorisation de ce marché ? Comment se segmente-t-il ? 
• Quelle est la fréquence de dispensation selon les classes thérapeutiques concernées ?
• Quels sont les profils des officines dispensatrices de ces médicaments ?
• Quels sont les circuits d’approvisionnement utilisés pour ces produits ? 
• Pour quels produits les pharmaciens rencontrent-ils des difficultés d’approvisionnement ?
• Quels sont les problèmes les plus fréquemment rencontrés : ruptures de stocks, 

retards et erreurs de livraison, absence de conditionnements isothermes… ?
• Quels sont les besoins des équipes officinales en matière d’information et de formation ? 

Pour quels spécialités et domaines thérapeutiques expriment-elles ces besoins ?
• Comment les pharmaciens perçoivent-ils l’observance des patients à leur traitement ? 

Quels sont selon eux les outils nécessaires à l’officine pour optimiser l’accompagnement des patients ?
• …

Les spécificités
des produits « high-tech »

Les enjeux
pour les laboratoires

• Cibles de population étroites
• Prix de vente élevés
• Prescription restreinte
• Contraintes spécifiques de transport, stockage, 

traçabilité, conseils lors de la dispensation 

• Identifier les officines dispensatrices 
et à « haut potentiel »

• Promouvoir le bon usage auprès des équipes 
officinales et des patients

• Garantir la disponibilité des produits

Médicaments dits « high-tech »

Médicaments dont le PFHT est > 500 euros Médicaments de biotechnologies

• Anticancéreux 
• Erythropoïétines
• Hormones de croissance
• Antirétroviraux (HIV)
• Antirétroviraux (hépatites B et C)

• Sclérose en plaques 
• Maladies inflammatoires chroniques
• DMLA
• Acromégalie
• Encombrement bronchique (mucoviscidose)

Au total, une trentaine de spécialités pharmaceutiques analysées

Tarif : 3 950 euros HT

Champ de l'étude : segments de produits et classes thérapeutiques étudiés
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Méthodologie de l'étude

Notre méthodologie s’appuie sur :

� Une phase qualitative avec une dizaine d’entretiens en face à
face menés auprès de directions de laboratoires, en charge de
la distribution et des politiques commerciales de ces produits

� Une enquête quantitative menée auprès de 300 pharmaciens
d’officine titulaires, représentatifs du réseau officinal selon les
caractéristiques usuelles (région, taille de l’officine en nombre de
pharmaciens et en chiffre d’affaires). Ces officines ont été
sélectionnées à partir d’une base qualifiée de 9 100 officines
dispensatrices de ces produits (base propriétaire Direct Medica)

• Questionnaire administré par téléphone, testé auprès d’un
board de dix pharmaciens titulaires

• Traitement des données réalisé par tris à plat, tris croisés et recueil des citations

� Des recherches documentaires sur le marché « ville » des produits dits « high-tech », leurs contraintes en termes
de logistique de distribution et de dispensation, les politiques commerciales mises en œuvre par les laboratoires

Plan détaillé de l'étude 

� Les chiffres clés et les enjeux du marché des médicaments « high-tech »
� Les chiffres clés du marché « ville » des produits « high-tech »

• La valorisation du marché et sa dynamique de croissance
• La segmentation du marché par profils/statuts de produits, classes thérapeutiques et laboratoires
• La régulation économique de ce marché

� Les enjeux de la dispensation en ville des produits « high-tech »
• Le ciblage des officines dispensatrices, l’identification des pharmacies « à haut potentiel »
• L’organisation de la distribution « amont » et les contraintes logistiques
• L’information et la formation des équipes officinales
• La mise en place de démarches « patients » via le réseau officinal

� La gestion des médicaments « high-tech » à l’officine : 
pratiques actuelles et leviers d’optimisation
� Les profils des officines dispensatrices de ces médicaments

• Profils établis à partir d’une dizaine de critères de qualification et selon le profil des clients 
(occasionnels/habituels)

• Implication du pharmacien titulaire et de l’équipe officinale : réseaux de soins, formations suivies, 
relations formelles avec prescripteurs, espace de confidentialité…

� Les classes thérapeutiques et les spécialités les plus fréquemment dispensées 
� La gestion de la relation « patient »

• Suivi des dispensations via le DMP, temps moyen alloué à la dispensation de ces produits, livraison à domicile
� La gestion des approvisionnements et les difficultés rencontrées 

• Les circuits d’approvisionnement, les difficultés rencontrées : ruptures de stocks, retards et erreurs de livraison, 
disponibilité d’emballages isothermes…

� L’observance des patients : perceptions et attentes des pharmaciens en matière d’accompagnement des patients
• Perception de l’observance selon les pathologies et les traitements
• Sources d’informations communiquées aux patients
• Outils d’accompagnement « patients » jugés les plus pertinents par les pharmaciens d’officine

� Enseignements clés de l’étude et recommandations opérationnelles
• Perspectives d’évolution de la distribution en ville des médicaments « high-tech » , 

les modèles alternatifs à la distribution officinale… Vers une spécialisation d’une partie du réseau officinal ? 
• Quelles politiques d’accompagnement commercial des officines dispensatrices ? 

Profils des pharmaciens 
établis sur la base des critères suivants :

• Fréquence de dispensation 
• CA annuel
• Région et zone de chalandise
• Spécialisation de l’officine
• Membre d’un réseau de soins
• Proximité d’un établissement hospitalier
• Proximité d’une structure HAD
• Installation d’un espace de confidentialité
• Adhésion à un groupement/enseigne

Parution : octobre 2009



Présentation de Direct Research
Direct Research est un cabinet d’études et de conseil spécialisé dans
le domaine pharmaceutique et médical, créé en 2004 par le groupe
Direct Medica.

Nous disposons d’une connaissance approfondie du circuit officinal et
du marché des produits dits « high-tech », nos équipes associant
expertise stratégique, analyse sectorielle et connaissance opéra-
tionnelle du terrain. Notre savoir-faire s’appuie sur :

• Une solide expérience du conseil et des études acquise au sein  de grands cabinets en stratégie 
 et de sociétés d’études,

• Une base de données « Pharmaciens d’officine » (PharmaBase®), l’une des plus riches du marché. 
Mise à jour en continu, PharmaBase® est qualifiée sur près d’une quarantaine de critères.

Votre contact :
Hélène Charrondière
Directrice des Etudes et du Conseil
Tel. : 01 70 95 98 27
hcharrondiere@directresearch.fr

� Études de marché qualitatives 
et quantitatives, ad‘hoc et mutualisées

� Baromètres et observatoires

� Cibles : pharmaciens d’officines,
pharmaciens hospitaliers, médecins,
professions paramédicales, vétérinaires

Les prestations assurées par Direct Research

Les références de Direct Research : Sanofi-Aventis, Pfizer, GSK, MSD Chibret, Servier, Bayer Schering, 
Takeda, Biocodex, Schwabe Pharmaceuticals, Becton Dickinson…

Je souhaite commander l’étude « Comment optimiser en ville la délivrance des médicaments high-tech ? »
� Tarif préférentiel de 3 555 € HT – 4 251,78 € TTC (TVA 19,6 %), pour toute commande avant le 31 octobre 2009
� Tarif de 3 950 € HT – 4 724,20 € TTC (TVA 19,6 %), pour toute commande après le 31 octobre 2009

Pour plusieurs exemples, nous consulter. 

Option proposée
� Je souhaite une présentation orale détaillée des résultats de l’enquête (présentation gratuite)

Adresse
Société : ..................................................... Nom : ...................................... Prénom : ...................................... Fonction : ........................................
Adresse : ....................................................................................................... Code postal : .............................. Ville : ................................................
Tél. : ............................................................. E-mail : ...........................................................................................

Adresse de facturation (si différente)
Société : ..................................................... Nom : ...................................... Prénom : ...................................... Fonction : ........................................
Adresse : ....................................................................................................... Code postal : .............................. Ville : ................................................
Tél. : ............................................................. E-mail : ...........................................................................................

N° de TVA intracommunautaire pour les achats hors de France /……/……/……/……/……/……/……/……/……/……/……/……/……/

Mode de règlement : livraison à réception du règlement
� Chèque à l’ordre de Direct Research
� Virement : 30003/03766/00020402857/88 SOGEFRPP     
� Règlement à réception de la facture

Date : Signature :

Cachet de l’entreprise

� Valorisation du marché
� Analyse de portefeuilles de produits
� Analyse des stratégies 

de ventes directes
� Analyse de déremboursements 

et de switch OTC

� Qualification de cibles
� Recall tests

(visites médicale et officinale)

Bon de commande (n° 09-10-02-DR-HT)
A faxer à l’attention d’Hélène Charrondière au : 01 70 98 95 52

ou à envoyer par courrier à Direct Medica –  31, rue des Longs Prés – 92100 Boulogne-Billancourt

�


