




À partir d’un échantillon de plus de 100 cessions réalisées dans 
les cabinets membres de notre groupement, le prix d’achat moyen 
(1 610 000 e) ressort à 89 % du dernier CA TTC du vendeur et représente 
8,33 fois l’Excédent Brut d’Exploitation prévisionnel de l’acquéreur, 
déduction faite du coût du travail du titulaire calculé sur la base d’un 
coeffi cient 600 chargé.
Nous observons de fortes disparités d’une offi cine à une autre et d’une 
région à l’autre. La fourchette s’établit de 6,45 à 14,91 pour un prix de 
cession compris entre 60 à 107 % du dernier CA TTC.
Plus que jamais, les acquéreurs doivent prendre conscience qu’il faut 
acheter l’offi cine au juste prix en fonction de sa rentabilité et plus 
particulièrement dans un contexte où la croissance de chiffre d’affaires 
est quasi nulle.

Pour la première fois, nous constatons que les structures 
IS (EURL-SARL-SEL) franchissent la barre mythique des 
50 %. Deux acquéreurs sur trois choisissent d’exploiter 
dans une structure IS lors de l’acquisition de leur offi cine. 
Le renchérissement du coût d’acquisition (prix/rentabilité) 
y est sans doute pour beaucoup, la fi scalité IS permettant 
d’améliorer la capacité d’endettement de l’acquéreur.

L’apport personnel (325 000 e) représente 20,20 % du prix d’achat moyen de l’offi cine. 
Nous assistons depuis plusieurs années à une évolution signifi cative des apports 
personnels. Cette évolution est due au renchérissement du prix des pharmacies eu 
égard à la rentabilité dégagée. L’apport personnel représente dans le Sud-Est et le 
Sud-Ouest plus de 25 % du prix d’achat moyen de l’offi cine. C’est dans les régions 
les plus prisées que l’apport personnel est le plus important compte tenu des prix 
d’acquisition plus élevés. L’apport personnel dépasse largement les frais d’acquisition 
payés lors de l’acquisition, la quotité de fi nancement représentant environ 80 % du 
coût d’acquisition.
Ainsi, la différence entre le prix payé et la valeur économique de l’offi cine mesurée 
par le niveau de l’Excédent Brut d’Exploitation doit être fi nancée par de l’apport 
personnel supplémentaire.
Même si l’indice de référence de cession reste le chiffre d’affaires TTC, notre 
expertise nous conduit à exprimer le prix de cession en multiple de l’EBE.

Il paraît que les situations de sorties de crises sont propices à l’investissement. Mais la conjoncture est 
aussi celle de toutes les incertitudes.
En effet, il est devenu illusoire de s’appuyer sur une croissance potentielle du chiffre d’affaires pour 
compenser les méfaits d’une acquisition réalisée au prix fort et qui s’avérerait une piteuse affaire.
Avant de passer à l’action, perspicacité et attention seront vos meilleures alliées. Achetez oui, mais bien 
accompagnés. Par des professionnels disposant d’une connaissance parfaite de l’univers de l’offi cine, et 
qui sauront analyser avec vous la situation pour vous permettre de faire un choix, le bon choix !

Bonne lecture !

Les Experts Libéraux membres de Conseil Gestion Pharmacie

ENVIE D’INVESTIR ? 
C’EST LE MOMENT, MAIS PAS CELUI DE FAIRE N’IMPORTE QUOI.

CGP, UN RÉSEAU LEADER AU SERVICE DE VOTRE RÉUSSITE !

Choisir un expert CGP, c’est d’abord choisir la qualité au quotidien. C’est aussi prendre le parti de la fi abilité, le parti de disposer d’une 
connaissance unique du marché. Afi n de bien vivre toutes les étapes clé de votre vie professionnelle pour l’installation, la reprise ou 
encore la transmission.

STATISTIQUES GÉNÉRALES

ÉDITO

APPORT PERSONNEL

www.conseil-gestion-pharmacie.com

Vous souhaitez en savoir plus sur notre réseau ?  Vous aimeriez être informé des dernières statistiques ?
connectez-vous sur :

PRIX DE CESSION EN MULTIPLE DE L’EBE

STRUCTURES JURIDIQUES
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Prix d'achat moyen
2005 : 1 358 000 
2006 : 1 513 000 
2007 : 1 548 000 
2008 : 1 591 000 
2009 : 1 610 000 

Apport personnel
2005 : 216 000  (16%)
2006 : 270 000  (18%)
2007 : 310 000  (20%)
2008 : 316 000  (20%)
2009 : 325 000  (20,20%)
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L’équivalent temps plein prend en compte les titulaires, 
pharmaciens adjoints, préparateurs, vendeurs, esthéticiennes… 
Les apprentis sont considérés comme mi-temps.
Nous constatons une modifi cation du comportement managérial 
des pharmaciens titulaires, une rationalisation des postes de 
travail est rendue nécessaire par l’économie ambiante, le ratio 
s’est très sensiblement amélioré.

Nous assistons depuis plusieurs années au développement 
des achats directs au profi t des laboratoires de génériques.

La marge commerciale intègre les remises grossistes et les 
conditions des achats directs à l’exception des contrats 
de coopération commerciale. Le développement des 
spécialités remboursables chères a masqué une évolution 
défavorable des chiffres d’affaires liée au développement des 
conditionnements à trois mois et à une baisse signifi cative 
des prix des spécialités remboursables. L’évolution moyenne 
s’établit à 1,5 % (1 717 000 e contre 1 692 000 e).
Le tassement de la marge commerciale a été quasiment 
gommé par le développement du répertoire générique et des 
remises correspondantes. Plus que jamais, le pharmacien 
doit aujourd’hui raisonner « marge en valeur » et non en 
pourcentage.
Toutefois, nous observons de grosses disparités d’une région 
à une autre en termes de marge et de chiffre d’affaires.

STATISTIQUES DE GESTION DES OFFICINES

CHIFFRE D’AFFAIRES MOYEN ET MARGE

www.conseil-gestion-pharmacie.com

Pour tout savoir sur les Journées de l’Installation,
connectez-vous sur :

SAISON 4

CA moyen :
1 660 438  

27,08%
27,22%
29,86%

CA moyen :
1 780 000  

27,00%
27,40%
27,90%

CA moyen :
1 602 321  

27,01%
27,47%
29,05%

CA moyen :
1 808 730  

26,84%
27,14%
27,70%

CA moyen :
1 225 000  

26,85%
29,35%

CHIFFRE D’AFFAIRES PAR PERSONNE

% DES ACHATS GROSSISTE

VILLES

MARGES

CHIFFRE D'AFFAIRES 
NATIONAL MOYEN

1 557 000  1 571 000  1 608 000  1 692 000  1 717 000 
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