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Introduction

1. Présentation :

Leader francais du secteur de la répartition pharmaceutique (la distribution vers les
officines) avec plus de 40% de part de marché, OCP s'est lancé trés t6t sur Internet. Dés
1998, outre son site Internet OCP.fr, il lance par ailleurs interface web professionnelle, OCP
POINT, avec prise de commande en ligne. Le site a été directement relié au systeme
transactionnel déja existant chez OCP. "A limage du systéme de télétransmission, OCP
POINT permet de passer commande pour étre livré prés de deux heures apres, affirme
Patrice Genser, responsable recherche et développement e-Business. L'Internet permet en
plus de vérifier la disponibilité réelle des produits et de bénéficier, avec notre base de données
Click@Doc, d'informations en ligne sur prés de 200.000 produits, dont 165.000 équivalences
de produits étrangers."

OCP travallle avec 16.500 pharmacies sur les 22.500 présentes en France. Sur ce
total, une partie commence a utiliser peu a peu le site OCP POINT. "Aujourd'hui, avec la prise
de commande en ligne, Internet représente 3 ou 4% d'un chiffre d'affaires total, qui est de prés
de 7 milliards d'euros. Cela représente un canal d'intermédiation comme les autres et nous
avons pour objectif de convier toutes les pharmacies a passer commande en ligne d'ici trois-
guatre ans", ajoute Patrice Genser. OCP POINT permet non seulement aux pharmaciens de
commander et de consulter en ligne la base de données Click@Doc, mais il peut également
les aider dans leur gestion au quotidien avec l'archivage des factures, un historique des
commandes permettant de visualiser des statistiques selon les groupes de produits, les taux
de TVA, etc.

Si I'ensemble des pharmaciens clients d'OCP a la possibilité d'accéder gratuitement
au site professionnel, certains services sont payants : consultation de la documentation, des
factures et service allopoint (permettant de se faire appeler par un opérateur au sujet d'un
produit ou pour une aide technique). Cet espace est ouvert aux pharmaciens sous condition
d'un abonnement de 18,3 euros par mois. Enfin, I'espace "Club OCP" est réservé aux
meilleurs clients du répartiteur. Il propose une boutique (fleurs, bijoux, vin, spectacles, etc.) et
présente les différents événements de la vie du Club OCP.

Le site enregistrerait actuellement 6.200 pages vues et plus de 500 visiteurs uniques
en moyenne chaque jour. Plus de 60% des connexions sont ciblées sur les produits. Pour
amener les pharmaciens a recourir de plus en plus au Web, il est prévu de lancer a court
terme un logiciel de commande on line et off line qui servira de transition. En attendant
d'autres innovations. "Depuis quatre ans, le site a évolué peu a peu, souligne Patrice Genser.
Nous sommes maintenant en phase de redéfinition du contenu et du périmétre. Notre volonté
est d'ajouter plus d'outils pratiques pour les pharmaciens. De plus, nous fusionnerons les
contenus des sites (institutionnel et professionnel). Nous travaillons pour cela avec deux Web
agencies et le projet devrait aboutir d'ici six a huit mois."

OCP travaille également en amont pour renforcer en ligne la relation avec les
laboratoires de l'industrie pharmaceutique. Enfin, le répartiteur étudie l'utilisation de PDA et
d'un systeme de géolocalisation pour les camionnettes en charge de la logistique. Il travaille
pour cela avec France Télécom et Cap Gemini Ernst & Young.

Nantes an 2005. 6
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2. L'apparition d’'Internet

Un peu d’histoire :

Ce n'est qu'en 1962 le concept de I'nternet apparait, dans une période ou 'URSS
menacé les équilibres mondiaux.

L'United State Air Force a créé une petite cellule de chercheurs pour créer un réseau
de communication qui puisse résister a une attaque nucléaire. Le concept de ce réseau
reposait sur un systéme décentralisé, ainsi si jamais une ou plusieurs machines avaient été

détruites, le réseau aurait pu normalement continué a fonctionner.
Il s'agissait pour I’heure d'un réseau purement militaire, et "indestructible"!

C’est a Paul Baran que I'on doit principalement la création d'Internet; c'est lui qui eut
l'idée, en 1962, de créer un réseau sous forme de grande toile. Il avait réalisé qu'un systéme
centralisé était vulnérable car la destruction du noyau provoquait l'anéantissement des
communications. Il mit donc au point un réseau hybride d'architectures étoilées et maillées
dans lequel les données se déplaceraient de facon dynamique, en "cherchant" le chemin le
moins encombré, et en "patientant” si toutes les routes étaient encombrées.

Cependant, malgré ces concepts répertoriés sur onze volumes, le Pentagone refusa

L’Arpanet : Advanced research Project Agency Network

Ce n'est que quelques années apres que le projet flt repris (en 1969) pour relier quatre
instituts universitaires:

e Le Stanford Institute

e L'université de Californie a Los Angeles

e L'université de Californie a Santa Barbara

e L'université d'Utah

Si bien qu'en 1972 ce réseau se composait d'une quarantaine d'ordinateurs. Et a la méme
époque, une société de Seattle confia un acces libre au réseau a deux lycéens, réputés
excellents en informatique, chargés de détecter des failles dans le systéme, ces deux
jeunes gens n'étaient autres que Paul Allen et Bill Gates.

Le courrier électronique :

En 1972 Ray Tomlinson mis au point un nouveau mode de communication: le courrier
électronique, qui permettait I'échange d'informations au sein du réseau, ainsi il était possible
de contacter un nombre impressionnant de personnes grace a un seul mail.

Le protocole TCP :

C'est le méme Ray Tomlinson qui mit au point le protocole TCP, permettant
d'acheminer des données sur un réseau en les fragmentant en petits paquets.

La prise de contrble par le gouvernement des Etats-Unis :

Lorsqu' en 1975 le réseau Arpanet était quasiment au point, le gouvernement
américain décida de prendre le contréle de I'Arpanet en le confiant a une organisation: la
United States Defense Communications Agency, renommée par la suite DISA ("Defense
Information Systems Agency" traduisez "Agence chargée des systémes d'Informations a la
Défense").

Nantes an 2005. 7
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3.La répartition : ses origines, son
développement et son statut actuel

L’historique :

Des importateurs en drogues jusqu’aux premiers droguistes pharmaceutiques

Les ancétres des pharmaciens grossistes-répartiteurs ont été connus sous les noms
d’'importateurs en drogues, apparus au Xll siecles aprés Jésus Christ. Ceux ci fournissaient
les pharmaciens de I'époque :

En drogues continentales : phytothérapie, opothérapie, litho thérapie
e En épices : poivre, vanille, origan, safran
e En plantes exotiques : quinquina, jusquiame, canne a sucre, papaye

Gréace a ces ingrédients, les apothicaires ont élaboré des préparations, prescrites par
les médecins. Pendant 6 siécles se fut l'unique source de médicaments.

Puis la loi dite de Germinal An Xl promulguée en 1803, en donnant un cadre
réglementaire a la fabrication des spécialités pharmaceutiques, favorisa leur développement
puisqu’elle permit a tout dipldbmé pharmacien de créer des spécialités pharmaceutiques s'il
trouvait «... une formule de médicament, un nom de fantaisie et un conditionnement
particulier... ». (Honoré Balzac: M. Birotteau). De nombreux pharmaciens d'officine se
lancerent alors dans la préparation des spécialités, c'est l'origine de [Iindustrie
pharmaceutique francaise. En 1851, le développement de ce marché justifia la création des
premiers droguistes pharmaceutiques approvisionnant les pharmacies en spécialités.

Des commissionnaires en spécialités aux grossistes
répartiteurs :

De la production en série des remédes naquit le besoin d’organiser leur distribution.
Vers la moitié du 19°™ siécle, certains marchands d’accessoires médicaux vont développer
leur négoce en proposant a leurs clients pharmaciens de leur procurer des médicaments.
Mais trés vite, ce qui est un supplément d'activité devient tellement important qu'il Iégitime la
création d’'un nouveau métier : celui de commissionnaire en spécialités.

De la fin du 19°™ siécle a la moitié du 20°™ siécle, le succés des spécialités est
grandissant : tandis que les médecins prescrivent d'avantage de spécialités. Un autre
phénomene se développe a cette époque celui de la publicité des médicaments dans les rues,
les journaux et les revues.

La distribution de ces spécialités s’organisait et I'on distinguait alors :

e Principalement le circuit des commissionnaires en spécialités qui se multiplie afin
de faciliter I'approvisionnement des pharmaciens (circuit principal).

e Le circuit confraternel dans lequel on trouve des pharmaciens organisés en
groupements d’'achats par région géographique et des structures permanentes
telles que les coopératives.

Le circuit « circuit direct » entre les fabricants et quelques officines importantes.
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Le terme de répartiteur :

Le terme de répartiteur n'apparait qu'en 1920 pour désigner les grossistes,
propriétaires de leurs stocks et c’est durant la seconde guerre mondiale que leur métier et leur
pérennité sont assurés grace a la réglementation que les autorités vont mettre en place.

Si les autorités réglementent cette activité, c’'est dans le but d'assurer une qualité de
distribution et une mise a disposition sur tout le territoire dans un souci de santé publique.

Une loi de 1941, validée a la Libération par des ordonnances, instaure le visa ministériel pour
autoriser la mise sur le marché des spécialités. Cela permet de faire disparaitre les
contrefagons et nombre de spécialités de faible rotation, simplifiant d’autant I'organisation des
magasins répartiteurs.

Cette loi assure pour la premiére fois un statut spécifique de la préparation et de la
vente en gros des spécialités pharmaceutiques. A partir de ce moment, les entreprises de
répartition pharmaceutiques deviennent des établissements pharmaceutiques a part entiére.
Par ailleurs, c’est en 1941 que les Pouvoirs Publics fixent pour la premiére fois et par décret la
marge accordée, aux répartiteurs, a I'époque 12.5%.

Puis apres la seconde guerre mondiale, I'apparition simultanée de la Sécurité Sociale,
des antibiotiques et de nombreux autres nouveaux produits incitent les " Répartiteurs " a
s'adapter. En 1962, le législateur codifie leur exercice, établissant les bases réglementaires du
métier de " grossiste répartiteur " qui, bien que le terme ne soit pas traduisible, s'est
développé partout en Europe, suscitant, en 1992 et 1994, la publication d'une réglementation
européenne transcrite en France par décret le 11 février 1998, faisant évoluer la
réglementation francaise des années60.

Conclusion

Le plan de cette theése va aborder plusieurs sujets.

La présentation de la technique de 'ADSL

La présentation du groupe CELESIO®

La présentation de I'O.C.P (Office Commerciale Pharmaceutique)

Le produit OCP point

La conclusion de ce travail

Une vision personnelle de ce que pourrait étre I'avenir de I'exercice officinale dans les
10 prochaines années dans I'Union Européenne. Cette réflexion s’appuie sur les
exigences actuelles des ministéres de la santé européenne, des autres pays
modernes : Etats Unis, Canada, et aussi des moyens techniques dont on dispose a
I'heure actuelle.

La partie suivante présente les caractéristiques de la technique de ’ADSL ainsi que
les techniques en dérivant.
La présentation de la technique de 'ADSL
Le principe et les supports physiques
Les nouvelles technologies : RADSL, HDSL, VDSL
Conclusion sur 'ADSL et I'Internet
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Ethernet :
1. Quelgues principes simples du IEEE 802.3 :

e Toutes les stations sont égales vis-a-vis du réseau : il n'y a pas d’équipement maitre
de contrdle du réseau.

e La méthode d'acces employée est distribuée entre tous les équipements connectés.

e Le mode de transmission est de type bidirectionnel alterné : les signaux transitent
dans les deux sens, mais pas simultanément.

e On peut relier ou retirer une machine du réseau sans perturber le fonctionnement de
'ensemble.

Ces principes ont montré qu'il était plus facile de concevoir les réseaux et les
équipements correspondants avec Ethernet qu'avec d'autres technologies aux définitions plus
complétes. De nombreuses technologies réseaux « mieux définies » au départ comme Token
Ring (IEEE 802.5) par exemple, se sont avérées trés peu évolutives au fil du temps.

Ces principes ont été formalisé au début des années mille neuf cent soixante dix.
Aujourd’hui seul le mode bidirectionnel alterné est de moins en moins employé. Le
déploiement de la commutation de niveau 2 étant généralisé, les transmissions se sur des
paires cuivre ou fibre optique dédiées a chaque sens de communication. On parle alors de
mode full duplex.

2. Ethernet a été intégré dans le modele OSI

Ethernet était a I'origine un standard développé par les laboratoires Xerox au tout
début des années 1970. Ce standard a d'abord évolué jusqu’a la version Ethernet Il aussi
appelée DIX ou encore v2.0 avec I'association regroupant Digital Equipment Corporation, Intel
et Xerox. Par la suite, Ethernet a été inclus dans les travaux sur la modélisation OSI au début
des années 1980. Depuis cette époque, la technologie Ethernet est totalement indépendante
des constructeurs ; c’est un des facteurs importants de sa popularité.

Les éléments de la couche physique (couche 1 OSI) sont définis par les normes IEEE
des sous comités 802.3 et la méthode d’acces CSMA/CD correspond a la partie Mac de la
couche liaison (couche 2 OSI).

La généralisation de la commutation simplifie la méthode d’'accés en éliminant toute la
partie consacrée a la gestion des collisions. On attache aujourd’hui beaucoup plus
d’'importance aux méthodes de codage employées au niveau de la couche physique.

3. Une évolution constante :

La simplicitt de la méthode d'acceés et de linterconnexion avec les autres
technologies a fait d’Ethernet une technologie évolutive a des co(ts acceptables pour toutes
les catégories. Méme si les évolutions des débits ont entrainé I'abandon de support bon
marché (cables coaxiaux lors du passage de 10 a 100 Mbps), la mise en ceuvre est restée
simple. Les infrastructures existantes progressent vers des technologies multimédia sans
réinvestissements lourds. (a la différence de la technologie ATM qui pour s’adapter a des
débits plus importants, nécessite des investissements excessivement plus colteux qu'avec la
technologie Ethernet).

4. L’'Ethernet IEEE 802.3 1 :

Introduite en 1990, cette définition constitue une évolution majeure d’Ethernet. C'est la
premiére a adopter une topologie étoile analogue a celle des étoiles des installations
téléphoniques. Depuis, cette topologie étoile domine trés largement dans les installations
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réseaux.

ROUTEUR

artere 10BaseFL

stations

serveur 10BaseT RJ45
—
10BaseT RJ45
—_—
Appellations 10BaseT débit 10 Mbps
Support Paire torsadée non-blindée (UTP : Unshielded
Twisted Pair associée a une topologie en étoile
Longueur maximum 100 m
IEEE 802.3 :
Appellations 10Base-F débits 10Mbps
Support Fibre optique multi modes (62.5/125um)associé
a une connectique ST ou
Longueur maximum 2 Km

Hub (concentrateur) :

Un hub est un boitier de répartition, comme une prise multiple électrique. On I'utilise
dans un réseau local pour relier les machines en un méme point, pour créer une structure en
étoile. Il a un réle de concentrateur et de répéteur étant un élément actif restituant le signal.

Un hub peut étre branché avec un autre, on appelle cela structure en cascade », on

adonc une branche de I'étoile sur autre étoile hiérarchiquement inférieure, les hubs des
hiérarchies supérieures sont appelés « répartiteurs »
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RJ 45 :

i
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Les prises : 1 2 3 6 servent a I'informatique.
Les prises : 7 8 pour le téléphone analogique.

Routeur :

Un routeur est un matériel de communication de réseau informatique. Son travail est
de déterminer le prochain nceud du réseau auquel un paquet de données doit étre envoye,
afin que ce dernier atteigne sa destination finale le plus rapidement possible. Ce processus
nommeé routage intervient a la couche 3 (couche réseau) du modele OSI.

e Le routage est souvent associé au protocole de communication IP,
méme si d’autres protocoles routables moins populaires existent.

Serveurs :

Le serveur est le point central d'un réseau. Il sera polyvalent ou spécialisé et
permettra la mise en place de logiciels aux fonctionnalités multiples.

Le contréleur de domaine est le gardien du réseau. Il vérifie par l'intermédiaire de mots de
passe les droits d'accés des utilisateurs aux différentes ressource du réseau.

Serveur de messagerie : c’'est le serveur qui permet de centraliser et d’échanger toutes les
informations des messagerie interne et externe comme : email, contacts, rendez-vous, notes.
Toute I'information peut étre partagée, consultée a distance, transmise, filtrée.

Serveurs de fichiers : les fichiers de travail seront stockés sur une machine performante,
administrable et de grande fiabilité.

Serveur d'applications ; gestion commerciale, comptabilité et gestion de production vont
pouvoir fonctionner en mode multi-utilisateurs de fagcon administrable et sécurisée.

Le serveur Internet: Serveur destiné a assurer la communication et l'accés aux
données disponibles dans Internet, pour les utilisateurs de ce réseau. Un méme serveur peut
fournir plusieurs services. Dans ce cas, I'adresse du serveur est complétée par un numéro de
port d’acces, différent pour chacun des services.

Nantes an 2005. 12



Thése de 6°™ année de pharmacie

La technique de ’ADSL.

1. Présentation de la technigue ADSL

La techniqgue de I'ADSL est une technologie visant a augmenter le débit des
informations sur le réseau Internet. L'augmentation de la vitesse de transmission des
informations a été exploitée pour donner a l'Internet une place de Cargo de l'information
virtuelle.

2. Le principe

La définition de I’ADSL :

Le terme DSL ou xDSL signifie Digital Subscriber Line (Ligne numérique d’abonné) et
regroupe I'ensemble des technologies mises en place pour un transport numérique de
l'information sur une simple ligne de raccordement téléphonique. Les technologies xDSL sont
divisées en deux grandes familles, celle utilisant une transmission symétrique et celle utilisant
une transmission asymeétrique. Ces deux familles seront décrites plus loin dans ce support.

Le terme ADSL signifie Asymetric Digital Subscriber Line (dans les pays francophones
ce terme est parfois remplacé par LNPA qui signifie Ligne Numérique a Paire asymétrique. Ce
systeme permet de faire coexister sur une méme ligne un canal descendant (downstream) de
haut débit, un canal montant (upstream) moyen débit ainsi qu’un canal de téléphonie (appelé
POTS en télécommunication ce qui signifie : Plain Old Telephone Service).

L’utilité de la technologie ADSL :

Le développement rapide des technologies de linformation a fait apparaitre de
nouveaux services exigeant en matiére de capacité de transmission. L'acceés rapide a Internet,
la visioconférence, 'interconnexion des réseaux, le télétravail, la distribution de programmes
TV font parties de ces nouveaux services multimédia que I'usager désire obtenir a domicile ou
au bureau.

Jusqu’'a présent les services a haut débit existant (cables coaxial, fibre optique)
n'étaient pas bien adapté aux besoins réels (trop cher a remplacer des fibres optiques ou
connexion peu stable en cable coaxial). L'idée d'utiliser la paire torsadée semble la mieux
adaptée puisque dans le monde plus de 800 millions de connexions de ce type sont déja en
place et il suffit de les équiper d’'un central téléphonique et d'une petite installation chez
I'utilisateur (chap4) pour pouvoir accéder a 'ADSL.

Les Caractéristiques des technologies ADSL :

Le terme DSL ou xDSL peut se décliner en plusieurs groupe : HDSL, SDSL, ADSL,
RADSL, VDSL. A chacun de ces groupes correspondent une utilisation et des caractéristiques
particuliéres.
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Les différences entre ces technologies se font selon divers critéres :

La vitesse de transmission

e Ladistance maximale de transmission

e Lavariation du débit entre le flux montant et le flux descendant
e Le caractéere symétrique de la liaison

La connexion point a point est effectuée via une ligne téléphonique entre deux
équipements, d’'une part le NT (Network Termination) installé chez I'utilisateur et d’autre par le
LT (Line Termination) installé dans le centre de raccordement.

Les solutions symétriques :

La connexion s’effectue au travers de paires torsadées avec un dédit identique en flux
montant comme en flux descendant.

HDSL :

HDSL (High bit rate DSL) est la premiére technique issue de la DSL et a vu le jour au
début des années 1990. Cette technique consiste a diviser le tronc numérique du réseau, T1
en Amérique et E1 en Europe sur deux paires de fils et 3 paire de fil pour E1. Avec cette
technique, il est possible d'atteindre un débit de 2 Mbps dans les 2 sens sur trois paires
torsadées et 1,5 Mbps dans les2 sens sur deux paires torsadées. |l est possible que le débit,
s'il est a 2 Mbps, puisse tomber a 384 kbps par exemple en fonction de la qualité de la ligne et
de la distance de la ligne sur le dernier kilométre (entre 3 et 7 Km suivant le diametre du fil,
respectivement 0,4 et 0,8 mm).

La connexion peut étre permanente mais il n'y a pas de canal de téléphonie
disponible lors d'une connexion HDSL. Le probléme actuel de cette technologie est que sa
standardisation n’est pas encore parfaite.

SDSL :

SDSL (Single pair DSL, ou _|Downstream :|Distance

Symmetric DSL) est le précurseur de HDSL2 |Upstream [Kbit/s] [Km]
(cette technologie, dérivée de HDSL devrait  |[[Kbit/s]
offrir les mémes performances que ce dernier ||128 128 7
mais sur une paire torsadée). Cette est 256 256 6.5
congue pour une plus courte distance que la  |[zg4 384 4.5
HDSL (voir tableau ci-dessous). La technique |- 768 n
SDSL va certainement disparaitre au profit To24 To24 ~
de la HDSL2. =
2048 2048 3

Les solutions asymétriques :

En étudiant les différents cas de figure, on s’est apercu qu'il était possible de
transmettre les données plus rapidement d’'un central vers un utilisateur mais uniquement
dans le cas ou les informations sont envoyées vers ce central, celui-ci est plus sensible aux
bruits causés par des perturbations électromagnétiques (La concentration des cables au
niveau du central entraine des phénomeénes diaphonie). L'idée est donc d'utiliser un systéeme
asymeétrique, en imposant un débit plus faible de I'abonné vers le central.
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ADSL :

ADSL (Asymmetric Digital Subscriber Line) au méme titre que la HDSL existe depuis
une dizaine d'années. Cette technologie, a ces débuts, fut développée pour recevoir la
télévision par le réseau téléphonique classique. L'application actuelle est de pouvoir « surfer
sur le net rapidement et sans occuper la ligne téléphonique). L’ADSL permet notamment le
transport de données TCP/IP, ATM et X.25.

Le standard de I’ADSL a été de finalisé en 1995 et prévoit :
Un canal téléphonique avec raccordement analogique ou RNIS
Un canal montant avec capacité maximales de 800 Kbits/s
Un canal descendant avec un débit maximal de 8192 Kbits/s

|Downstream :|Upstream :‘ldiamétre du fil :Distance
[Kbit/s] [Kbit/s] [Mm] [Km]
2048 160 lo.a 3.6

2048 160 llo.5 4.9

4096 384 llo.4 3.3

4096 384 llo.5 4.3

6144 l640 llo.4 3.0
l6144 le40 llo.5 4.0
lls192 1800 llo.4 2.4
8192 1800 llo.5 3.3

Tableau 1 : débits en fonction du diamétre du cable

Comme pour toutes les technologies DSL, la distance de boucle entre le central et
I'utilisateur ne doit pas dépasser certaines échelles afin de garantir un bon débit des données
(voir tableau).

Pour la transmission des données, deux techniques de modulation ont été utilisées

par les fabricants d’équipements ADSL :
CAP (Carrierless Amplitude and Phase Modulation) qui est une variante de la technologie
QAM(Quadratique Amplitude Modulation) Trés utilisé au début de I'ere ADSL, ce type de
modulation n’a jamais été correctement normalisé et, de ce fait, il n'y a pas d'interopérabilité
possible entre équipements de fabrications différentes.

DMT (Discret Multi Tone) est une technique de modulation plus récente. Son principe
repose sur l'utilisation d’'un grand nombre de sous porteuses réparties sur la bande de
fréquence utilisée par le systéme (voir sous « Techniques de modulation ADSL »).
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Cette figure présente les divers blocs fonctionnels qui composent une liaison ADSL.
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La séparation entre les 2 catégories de service est faite dans le réseau et chez le client par splitter (voir
chapitre 4.2).

A la fin 1998, I'UIT (Union Internationale des Télécommunications) a normalisé un
nouveau standard : L’ADSL- Lite, qui est en fait une version allégée de 'ADSL. L’ADSL- Lite a
un débit plus faible que son ainé (de I'ordre de 1,5 Mbits/s) et ne requiert pas de splitter.

RADSL :

La technique RADSL (Rate Adaptative DSL) est basée sur 'ADSL. La vitesse de
transmission est fixée de maniére automatique et dynamique en recherchant la vitesse
maximale possible sur la ligne de raccordement et en la réadaptant en permanence et sans
coupure.

RADSL permettrait des débits ascendants de 128 kbps a 1Mbps et des débits descendants de
600 kbps a 7Mbps, pour une longueur maximale de boucle locale de 5,4 km.

RADSL utilise la modulation DMT (comme la plupart du temps pour 'ADSL). Il est en coure de
normalisation par I’An Sl.

VDSL :

VDSL (Very High Bit Rate DSL) est la plus rapide des technologies DSL et basée sur
le RADSL. Elle est capable de supporter, sur une simple paire torsadée, des débits de 13 a
55,2 Mbps en downstream et de 1,5 a 6 Mbps en upstream ou, si I'on veut faire une
connexion asymeétrique ou symétrique. VDSL a principalement été développé pour le transport
de 'ATM (Asynchronus Transfer Mode) a haut débit sur une courte distance (jusqu'a 1, 5 Km).
Le standard est en cours de normalisation. Les modulations QAM, CAP, DMT, DWMT
(Discrete Wavelet Multi Tone) et SLC (Simple Line Code) sont a I'étude.
Pour le transport des données, I'équipement VDSL est relié au central de raccordement par
des fibres optiques formant des boucles SDH a 155 Mbps, 622 Mbps ou 2,5 Ghps. Le
transport de la voix entre I'équipement VDSL et le central de raccordement peut également
étre assuré par des lignes de cuivre.
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Comment faire cohabiter un réseau analogique et ADSL sur une
méme ligne :
Description d’'un cable de cuivre :

La paire torsadée est constituée de deux conducteurs de cuivre d’'un diametre compris
entre 0.4 mm et 0.8 mm (rarement 1 mm). Les conducteurs sont isolés et torsadés afin de
diminuer la diaphonie. La plupart du temps, les paires torsadées sont regroupées par quatre
dans un céable téléphonique protégé par un manteau de plastique. Les céables utilisés sur le
réseau téléphonique comprennent de 2 a 2400 paires et ne sont blindés.

Paire torsadee

Cnveloppe
-:[;J:l' ngfr_‘

Les services téléphoniques traditionnels nécessitant une largeur de bande de 3,1 kHz
(la bande passante comprise entre 300 Hz et 3400 Hz), or les céables reliant les centraux
téléphoniques aux utilisateurs possédent tous une bande passante supérieure, de I'ordre de
plusieurs centaines de KHz. C’est sur ce réseau d‘accés cablé que sont ce sont développées
les techniques xDSL. En hautes fréquences les problémes liés a la distance sont plus
contraignants (affaiblissement, diaphonie, distorsion de phase). Aux basses fréquences, ce
sont les difficultés liées aux bruits impulsionnels qui dominent sans trop de difficulté jusqu’a 1
Mhz. Au-dela, leur utilisation devient délicate et elle nécessite des systémes de transmission
trés performants.

La limitation du réseau analogique :

Le débit maximum possible sur le réseau analogique est de 33600 bit/s en upstream
et 56000 (théorique) en downstream. « on comprendra I'utilité d’'une bande passante de 3,1
kHz ». L'utilisation d’un raccordement ISDN fait déja appel a la technologie xDSL puisque
celui-ci couvre un spectre de fréquence jusqu'a 80 KHz. La technique de modulation CAP a
été délaissée pour la technique DMT qui fut retenue pour le standard ANSI T1.413-1995.
DMT (Discrete multi Tone) est une forme de modulation multi porteuse. Pour son application a
I'ADSL, le spectre de fréquence compris entre 0 Hz et 1,104 Mhz est divisée en 256 sous
canaux distincts espacés de 4, 3125 kHz. Les sous canaux inférieurs sont généralement
réservés au POTS, ainsi les sous canaux 1 a 6 (jusqu’a 25,875 kHz) sont en principe inutilisés
et laissés pour la téléphonie analogique.

Selon T1.413, seuls les sous canaux 1 a 31 peuvent étre utilisés pour le débit
upstream. Les débits upstream et downstream sont séparés soit par EC (Echo Cancelling) qui
permet d'utiliser les sous canaux inférieurs (de 1 a 31) pour le downstream et le upstream ou
soit par FDM (Frequency Division Multiplexing), qui est le plus utilisé en raison de sa simplicité
et de son faible co(t, qui sépare les sous canaux upstream/downstream par un filtre passif.
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Répartition des canaux DMT sur POTS avec EC

Les sous canaux 1 a 6 sont utilisés pour la téléphonie, les sous canaux 7 a 31 pour le
flux montant, le sous canal 32 est réservé, les sous canaux 33 a 256 sont utilisés pour les flux
descendants.

A noter que les sous canaux 16 et 64 sont utilisées pour transporter un signal pilote et
gue les canaux 250 a 256 sont utilisables que sur des lignes de raccordement de faible
longueur. Au dessus de 1 Mhz, les perturbations sont trop grandes pour permettre un flux
stable.

&
. 56
8.7 57
FOTS Downstrezm
Lipstream
— — |
& F4 25 HZ T35.6655 [Khz]

Dans ce cas, DMT utilise la technique d’annulation d’écho sur ces sous canaux ce qui
résulte un flux en duplex sur les sous canaux 7 a 31. Si DMT avait été appliqué le FDM, seuls
les sous canaux supérieurs (33 a 256) seraient utilisés pour le downstream.

Répartition des canaux DMT sur ISDN avec FDM :

Comme on I'a vu précédemment, ISDN utilise la bande passante inférieure jusqu’a 80
kHz (pour ISDN avec 2B1Q- 2 Binary 1 Quaternary ; codage de 2 éléments binaires en un
moment de modulation quaternaire). Pour permettre I'utilisation simultanée de I' ISDN et
d’ADSL sur la méme ligne téléphonique, les sous canaux 1 a 28 sont libérés.

F
48 a3 258
(ATRAY Upstream Pownstregm
-
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On utilise les canaux inférieur pour le débit upstream car les équipements des
utilisateurs ont une puissance d'émission plus faible que I'équipement installé au central donc
en émettant dans les fréquences inférieures, le signal subira une plus faible atténuation.

On utilise les canaux supérieurs pour le débit downstream car les équipements situés
au central sont fortement perturbés par les appareils de transmission en fréquences élevées
donc il apparait plus efficace d’émettre dans les canaux supérieurs afin de bénéficier d’un
meilleur rapport signal/bruit.

Equipements ADSL -Le DSLAM :

Le DSALM (Digital Subscriber Line Access Multiplexer) est un équipement installé
dans les centraux téléphoniques assurant le multiplexage des flux ATM vers le réseau
transport.

Cet élément n’'accueille pas seulement des cartes ADSL mais peut aussi accueillir
différents services DSL tel que SDSL ou HDSL en y insérant les cartes de multiplexages
correspondants. Chaque carte supporte plusieurs modems ADSL.

Les éléments regroupés dans le DSLAM sont appelés ATU - C (ADSL Transcriever Unit,
Central office end).

En fait tous les services disponibles sur le réseau (Internet, LAN-MAN-WAN,
Téléshopping, Video MPEG) arrivent par broadband vers une station DSLAM pour étre
ensuite redistribués vers les utilisateurs.

La maintenance et la configuration du DSLAM et des équipements ADSL est effectuée a
distance.

Les modems et routeurs ADSL :

On a vu dans le chapitre précédant comment les données sont renvoyées vers
I'utilisateur. Mais maintenant il faut que celui —ci décode les données, c’est le réle du modem,
qui est appelé ATU - R (ADSL Transcriever Unit, Remote terminal end).

Il existe & I'heure actuelle trois type de modems suivant les besoins de I'utilisateur :

Avec interface 10/100 base T, pour les PC équipés de carte Ethernet.

ATMD 25 pour les PC équipés de carte ATM ou pour redistribuer ADSL sur un réseau ATM.
Avec interface USB, pour les PC équipés d'interface USB.

Si [l'utilisateur veut redistribuer 'ADSL sur son réseau informatique, celui-ci préférera
I'utilisation d’un routeur avec interface ADSL.

Le splitter et le micro filtre :

Le splitter est de toute facon installé dans le central téléphonique, en aval du DSLAM
et switch audio.
En, si l'utilisateur a une connexion ISDN, il devra installer un splitter chez lui en amont de son
NT ISDN.

PSEAM ] A ISDN NT —_ Fax
Solitter = Splitter 72l ISPN
Switch | | MR i

Si l'utilisateur a une connexion analogique traditionnelle, il n'a pas besoin d'installer de splitter
chez lui, mais un micro filtre avant chaque appareil téléphonique.

Nantes an 2005. 19



Thése de 6°™ année de pharmacie

Réle du splitter :

Le splitter est un filtre d’aiguillage qui sépare la bande passante réservée au service
téléphonique de la bande passante utilisée pour la transmission ADSL. Il assure un
découplage suffisant pour éviter que les signaux émis sur I'une des bandes de fréquences ne
viennent perturber le fonctionnement de l'autre. A noter que linstallation du splitter est
obligatoire pour avoir ’ADSL avec une connexion ISDN.

Ro6le du micro filtre :

Le micro filtre est un filtre passe-bas et est installé sur les connexions analogiques. Il
n'y adonc pas besoin d'installer de splitter.

Conclusion sur le splitter et le micro filtre :

Grace au standard de diffusion numérique par le réseau hertzien terrestre, DVB — T
(Digital Audio Broadcasting), il devient possible de recevoir la TV numérique en format MPEG
sur un décodeur relié a un poste TV.

Pour l'instant, il n'y a pas encore sur le marché de décodeur ayant un modem ADSL
intégré. Il faut posséder un modem ADSL sur lequel vient se brancher le décodeur MPEG
DVB - T qui est ensuite relié a un poste de TV.

Conclusion sur les technologies Internet
et de ’ADSL.

L'Internet est apparu en 1962, lors de la période de la guerre froide opposant les
Etats-Unis et L’ Union Soviétique. C’est a Paul Baran que I'on doit la création de I'Internet.

En 1975, I Arpanet est repris par la défense informatique des Etats-Unis (le DISA)
il retombera dans le domaine publique dix plus tard au milieu des années 1980.
L'’ADSL (Asymmetric Digital Subscriber Line) est une technique numérique de l'information,
contrairement a I'Internet a 56 Kbits/s qui est une technique analogique. Le standard ADSL a
été finalisé en 1995.
Avec des fils de diametre standard 0. 4 a 0.5 mm et un relais distant de 2. 4 Km a 3.
3 Km.
e En Upstream : la capacité est de 800 Kbits/s
e En Downstream : la capacité est de 8192 Kbits/s

Pour des vitesses supérieures, d'autres techniques sont en cours d’évaluation et de
normalisation afin d’'augmenter encore le débit des données.

La RADSL (Rate Adaptative DSL) basée sur I'ADSL, recherche la vitesse de
transmission maximale possible de fagcon automatique et dynamique en la réadaptant en
permanence et sans coupures.

La RADSL autorise :
e En Upstream de 128 a 1Mbps
¢ En Downstream de 600 Kbps a 7 Mbps
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La VDSL (Very Hit Bit Rate DSL) est la plus rapide des technologies XxDSL. Elle est
basée sur le RADSL. Elle est capable sur fils torsadés standards des débits de :
e EnUpstreamde 1,5 a6 Mbps
e En Downstream de 13 a 55, 2 Mbps
Cette technique est surtout utilisée pour I'ATM, sur de courte distance jusqu'a 1, 5 Km de
distance.

La technique de I'ADSL est un peu compliquée. Mais cette partie a été introduite pour
souligner lincroyable complexité des systemes que nous utilisons aujourd’hui pour
communiquer. Il est assez facile de parler de I'lnternet et d’en dire un mot. Cette partie s’est
voulue étre un lien entre la technique pure et le résultat que nous obtenons lorsque nous
utilisons Internet sur notre ordinateur personnel. Les pharmaciens pourront étre intéressés par
ce c6té technique de ce document.

L'Internet a été une révolution pour les activités humaines comme le téléphone, un
siécle auparavant. L'adjonction a I’ADSL qui peut étre comme une amélioration au systéeme
d’Internet a permis grace aux nouveaux ordinateurs de pouvoir créer tout un systéme virtuel et
concret de linformation et ce a travers le monde. Cette technique a de remarquable de
pouvoir transmettre des données a des vitesses extrémement élevées. Des industriels s'y
sont donc intéresser pour dévellopper leurs activités professionnelles.

La France est en téte des pays européens en matiére de Haut débit. Depuis 2003 la
France a connu la plus forte croissance du parc ADSL en Europe avec 1, 7 millions de
nouvelles lignes crées en Haut débit. Cette croissance est encore plus importante depuis
janvier 2004, prés de 5600 nouvelles communes bénéficient de I'Internet Haut débit par la
technique de I'ADSL.

C'est 21600 communes qui sont couvertes partiellement ou totalement par 'ADSL
soit 90 % de la population. (le département du Var avait un taux de couverture de 98,6% en
2005).

Les montants investis par France Telecom se chiffrent a 1 milliards d’euros pour le
développement de I'ADSL et a 3 milliards en installation. Il est prévu pour I'année 250 millions
d’euros.

Le nombre d’abonnés DSL dans le monde au 23 septembre 2004

Pays En millions d’Habitants Taux de
pénétration

Chine 12,71 0,985
Japon 12,06 16,96
Etats-Unis 11,43 3,88
Corée du Sud 6,66 28,66
Allemagne 5,00 6,09
France 4,68 13,79
Italie 3,33 12,14
Roy- Uni 2,73 4,62
Taiwan 2,72 20,76

A la fin du 2°™ trimestre 2004, il existait 78 millions d’abonnés DSL dans le monde
contre 48 millions I'année précédente. Le taux de croissance s'éléve a 62%. La progression
des techniques ADSL est deux fois plus rapide que les technologies via le cable.
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Les régions dans le monde ou les taux de croissance annuelle sont les plus
importants :

Chiffres donnés par France Telecom, année 2004.

Régions Taux de croissance en
%

Asie du Sud - Est 110

Afrique 107

Moyen Orient 107

Amérique Latine 104

Avec plus de 23 millions de connexions DSL, le « Vieux Continent » détient 31% des
part de DSL mondiales, juste devant I'Asie avec 29%.

La France a fait un important effort pour moderniser son réseau Internet, avec plus de
4, 7 millions de lignes installées. Elle se place juste derriere I'Allemagne. L'ouverture du
marché de I'Internet a plusieurs opérateurs a permis de faire trés fortement baissé les prix.
(Grace notamment au dégroupage total des lignes).

La partie suivante présente le groupe Celesio® (une image européenne du groupe,
sans signe d’appartenance a un pays). Celesio®, anciennement GEHE Aktiengesellsacht, est
une multinationale spécialisée dans la répartition pharmaceutique. Par ailleurs Celesio® a pris
en charge la gestion de chaines de pharmacies, notamment en ayant racheté la Lloyd's
compagny, en Angleterre (1300 officines).
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Celesio® : un grand groupe du secteur
pharmaceutique

1. Introduction

Celesio® posséde deux grandes activités la répartition pharmaceutique ou le groupe
Celesio® posséde 128 établissements dans dix pays européens. L'ensemble de ces
établissements permet I'acheminement des spécialités pharmaceutiques dans plus de 50000
officines, avec un taux de distribution pouvant atteindre 5 rotations par jour. En France il est
I'actionnaire majoritaire du groupe OCP.

La seconde activité de Celesio® est d’étre actionnaire de chaines d'officines en
Angleterre, en Norvege, en ltalie, en Irlande, aux Pays-Bas, en République Tcheéque et en
Belgique.

La masse salariale gérée par le groupe Celesio® représente pres de 25000 forces
vives, agissant dans 11 pays d’Europe.

2. Un répartiteur européen :

Introduction :

Le groupe Celesio® appartient a un holding beaucoup plus important qui est le groupe
HANIEL & Gmbh. Le groupe Haniel est une multinationale possédant de nombreux secteurs
d’'activité (métallurgie et I'extraction de minerais, fabrication de machines, et de produits
chimiques). Le groupe Celesio® n’'est qu'une branche de cette trés grande multinationale.

Le groupe Celesio® AG est une multinationale ayant deux grandes branches d’'activité
la répartition pharmaceutique et la gestion de chaines d'officines. Celesio® suit les lois
imputables aux regles du commerce germanique. Dans le futur, le groupe Celesio® dressera
I'état financier du groupe et les rapports trimestriels prenant en compte un standard
international de comptabilité (International recognised accounting standards (IAS). La
préparation pour la conversion a déja commencé et I'achévement a été escompté pour le
courant de I'année 2003.

Celesio® emploie 24978 personnes

Son chiffre d’affaire s'est élevé a 18.4 milliards d’euros en 2002 représentant environ
23% de part sur le marché européen avec ces grossistes-répartiteurs et ses 1847 pharmacies,
Celesio® est leader sur le marché européen de la distribution pharmaceutique et son activité
repose sur 11 pays européens.
Celesio® est absent d'un grand pays européen, 'Espagne méme s'il entretient des relations
étroites avec la COFARES.
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Le marché de la répartition :

23% du marché européen

128 établissements dans 10 pays d’Europe
Statut au 31/12/2002

France : 55 établissements
Allemagne : 19 établissements
Angleterre : 20 établissements
Autriche : 8 établissements
Norvege : 4

Belgique : 3

Portugal : 7

République tchéque : 3

Italie : 1

Commentaire :

L'OCP (groupe francais) avec 55 établissements et 4997 employés représente la plus
grosse part de I'activité de répartition du groupe, suivent I'Angleterre et I'Allemagne.

Celesio® est surtout reconnu pour avoir une tres forte rentabilité par rapport a ces
concurrents.

La menace d'un abaissement des marges bénéficiaires dans le cadre de la limitation
des dépenses de santé va contraindre les grossistes-répartiteurs a rechercher des solutions :
a. Alliances : d’autres groupes
b. Effort technologique : augmenter l'automatisation des centres de
répartition, mise dévellopement de nouvelles technologies.

Les grossistes-répartiteurs en assurant un niveau élevé de qualité, sont idéalement
placés pour des regroupements avec de grands laboratoires pharmaceutiques ou la gestion
de chaines de pharmacies. Ainsi de la fabrication des médicaments a leur délivrance, toute la
chaine pourrait appartenir a une seule multinationale. Il est donc tres important de définir le
futur systeme de Santé. Les pharmaciens, les médecins et les citoyens doivent prendre
conscience des mutations du systeme de santé francais et européen.
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3. Celesio® : premier sur le marché de |'officine
au niveau europeéen.

Avec 1847 officines dans 7 pays européens, Celesio® est le
leader sur le marché européen :

Statut au 31/12/2002

Angleterre : 1357 pharmacies

Norvege : 100 pharmacies

Italie : 162 pharmacies

Irlande : 52 pharmacies

Pays-Bas : 28 pharmacies

République Tchéque : 100 pharmacies.
Belgique : 48 pharmacies

Le chiffre d’affaire de Celesio® pour sa section officine avait atteint pour 'année 2002,
24.7% ‘(le taux prévu était de 24.4% et représente un montant de EUR 2,559 millions d’euros.

Différentes Iégislations au sein de I'Union Européenne :

Les législations sur la possession d’'une officine ne sont pas identiques dans I'Union
européenne. Ces disparités montrent que I'Union européenne n’en est cas ces débuts en
matiere d’harmonisation des lois régissant le monopole officinal. Mais cela va tres vite. Et il
faut s’attendre a une harmonisation avant tout du mode d’exercice.

La premiéere remarque est que I'’Angleterre représente 80% des officines appartenant
au groupe Celesio®.
La Lloyd’'s Compagny® est une compagnie anglaise qui fut rachetée et représente
maintenant la « branche officinale » du groupe.
L’Angleterre a un systéeme de santé a I'heure actuelle plus proche du systéme
canadien ou américain que des modéles européens.
Mais sept pays ont autorisé I'ouverture du capital de leurs officines. L'apparition de
chaines des chaines d’officines.
Ces pays européens sont :
= ltalie
= Norveége (qui n'appartient pas a I'UE, ne sera pas traité car les accords
bilatéraux entre 'UE et la Norvege seront limités)
Irlande
Pays-Bas
République Tchéque
Belgique

Ces pays ont rejoint le groupe de I'Angleterre en ouvrant aux investisseurs le capital
officinal et la possibilité de posséder plusieurs officines et celles-ci pouvant se présenter sous
une méme enseigne.Cette avancée va permettre d’augmenter la rationalisation, d’ameliorer la
gestio et la distribution du médicament. (Standardisation des normes, des produits).

Les deux grands pays absents sont I’Allemagne et la France :

En Allemagne : les pouvoirs publics semblent pencher vers un systéeme proche des
systemes anglo-saxons.
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La France : Seule la France pour I'instant fait preuve d’'un non alignement, en refusant
I'ouverture du capital des officines a un groupe financier pharmaceutique.

Le non alignement de la France n’est pas une référence. Le « poids » politique et
économique de la France va en diminuant avec I'agrandissement de I'Union Européenne. Le
passage a 25 états membres. Une harmonisation rapide des lois entre les pays de I'Union
Européenne renforcerait la maitrise des colts de santé.

Celesio® au niveau national :

Le groupe Celesio®, au niveau du territoire frangais est représenté uniquement par le
groupe OCP et ne possede aucune autre filiale en France (secteur officinal). La loi interdisant
la présence de chaine d'officine. Celesio® a seulement une activité de répartiteur sur le
territoire.

Celesio® au niveau européen :

Celesio® au niveau européen est differemment implanté selon deux grands secteurs
d’activité la distribution de produits pharmaceutiques et le management de chaines d'officines
dans les pays de I'union européenne. Son implantation varie selon ces deux paramétres. Mais
il est tres fortement implanté en Angleterre ou il posséde plus 1300 officines et 20% du
marché de la répartition, sur le marché de la répartition en France 40%, en Allemagne 19%.
Par contre il est trés peu implanté en ltalie et travaille en partenariat avec la COFARES en
Espagne. Et c’est aussi un grand absent des pays nordiques (Suéde, Finlande).

Celesio® au niveau international :

Au Nord de I'Europe, Celesio® est présent en Norvege.

Il existe des partenariats avec des grossistes répartiteurs étrangers :
Aux Etats-Unis.

En Amérique du Sud.

En Chine.

En Inde.
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4. Conclusion

Une réforme et la création d'une législation commune a tous les membres de l'union
européenne : Ceci permettra une plus grande clarté dans les systtmes de santé. Cette
réforme assurerait une gestion européenne de la santé.

Pour les officines cette harmonisation va certainement créer un nouveau « paysage»
en Europe, car la tendance est au développement de chaines de distributions de
médicaments ayant une méme enseigne.

La France a dans ce domaine du retard, car aucun grand groupe financier frangais ne
s’est engagé dans cette voie. Il faut donc s’attendre a de grands bouleversements dans les
années a venir.

Ceci dépendra aussi de la dynamique de I'Europe a réagir face a de nouveaux grands
défis. Cela sera un bon indicateur de la santé économique européenne et de sa capacité a
réformer un des systémes les plus difficiles, le systéme de la santé.

Mais I'Europe doit réagir au plus vite pour maitriser ses dépenses de santé et rester
compétitive face aux géants qui apparaissent : Chine (Asean), le Mercosur, I'Aleana.

Celesio® est trés bien implanté dans I'Union Européenne avec ces pharmacies. Le
groupe pourrait se présenter comme un partenaire privilégié dans I'organisation des officines
européennes (et donc frangaise).

A conditions que les pouvoirs publics frangais et européens s’entendent sur un
systeme de Santé commun.

La partie suivante permettra au lecteur de visualiser I'activité du groupe Celesio®
dans I'Union européenne et de certains pays limitrophes.

Ces fiches résumées de chaque pays permettent de mieux comprendre ce que
réalise un grossiste répartiteur actuellement. C’est un groupe international qui est implanté
dans plusieurs pays ou il adopte une politique économique et sociale trés rigoureuse.

Ces fiches soulignent la qualité du travail du groupe Celesio®, de ces
investissements, de ces qualités de gestion et de ces capacités de réactions dans des
moments exceptionnels. (inondations, rupture de stocks). Toutes les équipes des différents
pays sont congratulées et encouragées pour leur professionnalisme.

Ces fiches sont consultables sur le site Internet www.celesio.de ce qui valorisent les
équipes de chaque pays. Celesio® joue un rbéle de melting-pot des populations européennes.

Il est assuré que dans le futur, les équipes seront plus mobiles et pourront travailler

dans d’autres pays afin d’apporter une vision différente et innovante, ce qui est trés stimulant
pour chaque équipe et le groupe Celesio®.
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Allemagne :

Introduction :

Malgré un ralentissement de la croissance du marché de la
répartition en Allemagne (sources statistiques officielles
annuelles).

Celesio® a augmenté son chiffre d’affaire de 3% et celui-ci a
atteint 3350,4 millions d’euros. La maitrise des co(ts de
gestion, le haut degré d'automatisation et une révision
Noweda 9% compléte des portefeuilles des clients a permis d’augmenter
les bénéfices (avant les prélevements de taxes). A la fin de
lannée 2002, la branche GEHE répartition représentée
Anzag 164 19% du marché allemand.

Phoenix 28% Le marché fut limité par la discussion
sur «loi du taux de contribution de
sécurité » :

La discussion politiqgue sur I'expansion de la limitation des
dépenses du service de santé et des mesures prises dans le
cadre de la répartition allemande, notamment avec la loi
« sur la contribution des entreprises » a été appliquée au 1° janvier 2003. Celle ci stipule,
entre autre, «qu'une escompte de 3% sera réalisée sur le prix des spécialités
pharmaceutiques qui sont disponibles et remboursables par le systeme de sécurité sociale.
Ce prix devra étre garanti aux pharmacies par les grossistes ». L'extension de cette escompte
forcée a plus d'une fois excédée le secteur de la répartition allemande. En somme, pour
prendre le pas sur cette introduction de loi « de contribution des entreprises ». Celesio
essaiera de compenser les effets de cette diminution de recettes au travers de I'escompte
courante que nous donnons a nos clients Pharmaciens.

Un approvisionnement sans restriction durant le désastre des inondations.

Durant le désastre des inondations en 2002, Le groupe GEHE, sous les plus sévéres
conditions, a fait une preuve dune conduite exemplaire pour maintenir les
approvisionnements de médicaments dans les régions les plus touchées, dans l'est de
I'Allemagne. Les pharmacies et leurs personnels ont été rapidement aidés par GEHE AG® et
respectant leur partenariat avec leur clients, passant outre les dommages et les goulots de la
distribution.

Une avancée dans la modernisation.

Le travail de réorganisation et de modernisation technique ont été réalisé dans les
établissements de Berlin, Landshut et Kaiserlautern.les résultats ont été concluants. Au
printemps 2002, la premiére pierre a été posée, a Delmenhorst, pour la construction d'un
nouvel établissement ultramoderne de répartition, s'est ouvert au début du 2°™ semestre
2003.

Une initiative « plus de personnel responsable dans le secteur de la Santé ».

Depuis I'été 2002, en Allemagne, GEHE AG® a débuté une large campagne a travers tout le
pays pour « plus de personnel responsable dans le cadre de la santé ». Congu pour
encourager la population et les politiciens a réfléchir a la distribution des ressources
médicales et pharmaceutiques dans le cadre du systeme d'assurance maladie. La campagne
a portée sur différents points de la santé.

www.initiative-gehe.de.

2002 market shares of pharmaceutical
wholesale in Germany

Others 15%

Sanacorp 13 %

S PHACRD own estimate

GEHE supporter de I'innovation en officine.
Le groupe GEHE AG® a été le cofondateur de la nouvelle Association Fédérale pour la
Promotion de I'lnnovation dans I'activité officinale en Allemagne (ISA).
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GEHE d’autres défis- succes pour des années. |l y a maintenant plus de 10 ans, avec
aujourd’hui plus de 2100 représentants pharmaceutiques -

sont attendus aux séminaires économiques, Organisés
par le répartiteur GEHE AG® pour les étudiants en :: il
pharmacie (WIS : Wholesale Germany for pharmacyg=g—g" - - .
students). Le WIS est ainsi, un des plus importants “:"::::::-44-;;;;:;.
séminaires pour les étudiants en pharmacie d’Allemagne. ‘;j,‘ﬂﬁ;ﬂu yryi uuu TL
Depuis 15 ans, 'Académie GEHE offre une équipe degp—g— T b
pharmaciens-conseils permettant de gérer tous les ;
problémes de la vie quotidienne a I'officine. Avec un total
de 700 séminaires et 12000 participants, la GEHE
Académie est une des plus réputée pour ces
programmes de formation. Ce programme peut étre consolidé par des séminaires virtuels
présents sur Internet.

www.apotheke.com un des meilleurs portails.

Sous le parapluie européen, représenté par www.pharmacy.com Celesio® a développé un
portail d’informations professionnelles de toute premiére qualité en Allemagne avec
www.apotheke.com. En attendant, 9000 pharmacies sont représentées dans ce portail avec
leur carte individuelle de leur site internet. Le portail offre aux consommateurs, en présence
d'une explication de tous les sujets inhérents au domaine de la Santé, la facilité de
prescription des médicaments en toute sécurité a partir de n‘importe quelle connexion Internet
(bureau, du domicile,...).

Les médicaments commandés seront alors dispensés dans I'officine sélectionnée. En 2002,
www.apotheke.com a été étoffé de nombreuses fonctionnalités telles qu’'un moteur de
recherche des pharmacies de gardes sur I'ensemble du territoire allemand.
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Royaume - Uni :

Entrave du marché de la croissance par des effets techniques :

2002 market shares of pharmaceutical £ comparaison avec I'année précédente, AAH®, le répartiteur

wholesale in Great Britain

anglais de Celesio® a augmenté son chiffre d‘affaire de 2,2%(3.3%
ajusté par les effets du taux de change). Soit un chiffre d’affaire de
3193 millions d’euros et se situant dans les normes de la croissance

Others 14% o du marché de la répartition du Royaume Uni. Le marché de la

Phoanix 9% croissance a été entravé par I'effet technique de l'arrangement de la

Glaxo Agency qui a étendu depuis le début de I'année 2002, sa

Boots 13% couverture a tous les produits Smith Kline — Beecham®. Cet

) arrangement provoque une forme de distribution ou les grossistes-
Alliance . f , R . . s L. .

UniChem 27% répartiteurs n'achétent plus les biens mais les distribuent uniqguement

Source: Chm estimate

sous le nom du manufacturier. Seuls les honoraires de distribution
sont comptabilisés comme le chiffre d'affaires des répartiteurs pour
ces produits. Sans prendre en compte cet effet technique, le chiffre
d’'affaire de AAH® augmente d’environ 5%.

L'optimisation des fonds de roulement et de la gestion ont permis de
compenser les effets négatifs de l'intense compétition. A la fin de I'année 2002, la part de
marché de AAH® était de 37%.

L’augmentation de la capacité et de la productivité des établissements.

A coté de l'ouverture d'un nouvel établissement a Swansea, il y a eu une modernisation des
établissements de Romford et de Glasgow. La productivité de ces deux établissements a été
multipliée par % et maintenant 60% des ordres de transaction se font de maniere
automatique. En créant une capacité de réserves de 50%, ces établissements sont
extrémement bien équipés pour faire face a la croissance de ces prochaines années. De
facon similaire & la France, les systémes de gestion des établissements sont coordonnés et
sont reliés au réseau Internet ou en Intranet. Ainsi les informations d’'un établissement
peuvent transiter vers un autre établissement ce qui améliore considérablement le niveau
d’approvisionnement des clients.

AAH®: le partenaire préféré des clients les plus importants du Royaume Uni.

Le marché pharmaceutique britannique est caractérisé par une expansion et une
consolidation continue des chaines de pharmacies. Grace a des années d’expérience, AAH®
est le répartiteur préféré des chaines de pharmacies. AAH® ne se limite pas aux seuls
services d'un grossiste répartiteur. Il offre toute une série de
services tels qu’un support pour la vente et I'étude de marché,
(marketing), spécialement, pour les produits génériques et
présente les solutions IT.
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Les pharmacies indépendantes bénéficient du concept Vantage.

Vantage, de fagon ininterrompue, n'a pas démenti a sa popularité et ce depuis plus de 20
ans. Vantage est proche du concept de franchise pour les pharmacies indépendantes,
bénéficiant d'avantages dérivant des chaines de pharmacies pour un marché unitaire et des
ventes unitaires. Dans ce cadre, les pharmacies Vantage recoivent un soutient comme par
exemple dans le I'organisation de la pharmacie et de sa présentation. lls ont la possibilité
exclusive de participer a des séances de formation.

AAH - POINT : un succes

A la fin de I'année 2002, plus de 3900 pharmacies avaient utilisé la solution Internet AAH -
POINT (le business - to business). En plus du service téléphonique de commande et
d’'informations pour les factures, les clients peuvent recevoir des informations via AAH -
POINT concernant les aptitudes a fournir les produits de faibles débits et aussi de posséder
des informations sur des sujets de santé.

Masse salariale :

A la fin de I'année 2002, AAH emploie 3820 personnes.

AAH Pharmaceuticals Ltd
Saphire Court

Walsgrave Triangle
Coventry CV2 2TX

Great Britain

Tel: +44 (0)2476/432-300
Fax: +44 (0)2476/432-301

Board of Directors

lan Davidson

Stephen Roger Dunn

Paul Leslie Forster-Jones
Mark Litten James

Gary Raymond Lunt
Jeremy Frederick Poole
John Andrew Richards
AAH pharmaceuticals Ltd
Sapphire Court
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Italie :

Un développement du chiffre d’affaire satisfaisant dans un contexte
difficile :

En 2002, les grossistes-répartiteurs italiens AFM Bologna
ont clos leur année avec un chiffre d’affaire de 113.1m d’euros.
Le marché de la répartition italien est caractérisé par les codts
d'imposition de I'état Italien, dans les mesures d’économiques
dans le systeme de santé durant I'année 2002. En plus, du prix
des remboursements généraux qui diminué de 5% pour les
médicaments remboursables, d'autres mesures locales ont été
mises en place. Dans ces circonstances, le bilan est hautement
satisfaisant et le chiffre d’affaire a augmenté de 7,2%. Malgré les
difficultés du marché et la forte concurrence, AFM Bologna a
terminé son année sur un excédent bénéficiaire.

Lareconstruction d’'un établissement pour le long terme :

A la fin de I'année 2001, le travail de reconstruction et de modernisation de I'établissement de
Bologne fut terminé. Grace a un haut niveau d'automatisation, le temps de prises de
commande a été significativement réduit et le niveau de satisfaction auprés des clients a
augmenté grace une baisse du taux d'erreur.

Le personnel :

A la fin de I'année 2002 AFM Bologna possedait 100 employés.

AFM S.p.A.

Via del Commercio
Associato 22/28

40127 Bologna

Italy

Tel.: +39 (0)051/6372011
Fax.: +39 (0)051/6332254

Board of Directors
Michael Ward (Chairman)
Sandra Albanelli

Sante Fermi

Bernhard Magin

Simon Parsons

Nantes an 2005. 32



Thése de 6°™ année de pharmacie

Autriche :

Deux augmentations dans le chiffre d’affaire de Herba

Chemosan :

2002 market shares of pharmaceutical Herba Chemosan® est la filiale autrichienne du groupe

wholesale in Austria Celesio®, dans le secteur de la répartition, et son chiffre
d’'affaire a progressé de 19,2% et s'éleve a 943 millions
d’euros. Herba Chemosan a confirmé sa place de n°1 sur le
marché autrichien de la répartition. Cette forte augmentation

Others 7% de son chiffre d’affaire est en partie due aux excellents
résultats de Sanova. L'amélioration au niveau des codlts

Kwizda 7% d’infrastructure et de production au niveau du nouveau centre
de Wien-Simmering a conduit a un développement des profits

Phoenix 18% sans précédent. A la fin de I'année 2002 Herba Chemosan

représentait 48 % de part de marché.

De nouveaux objectifs de vente :

A la fin de mai 2002 Herba Chemosan présenta a ces clients,

les résultats de la premiere phase de projet interactif de

Source: ARGE Phanmazeutisa recueil des doléances. Au moyen d'une boite de recuell
appelée « Apologic », les bénéficiaires ont pu analyser leur

environnement de marché avec une grande facilité et étudier leur stratégie commerciale.

Apologic a été accueilli avec un grand enthousiasme par les pharmaciens et a été

supplémenté par une plate forme Internet. En 2002, Herba Chemosan a organisé une

compétition avec des prix étant attribués dans les catégories suivantes: Architecture,

Innovation et Bonne Présentation. La majorité des entrées et le grand nombre des visiteurs a

la remise des prix ont montré un grand intérét dans I'action de Herba Chemosan.

Un soutient pour les victimes des inondations :

Beaucoup de pharmacies ont été touchées dans le Nord de I'Autriche lors des inondations de

I'été 2002. Dans son rdle de grossiste répartiteur leader, Herba Chemosan, a pu garantir

I'acheminement des médicaments méme au plus fort de la crise. Dans le travail de nettoyage,

Herba Chemosan a soutenu les pharmacies de sorte que toutes les pharmacies ont pu

reprendre leur activité dans les plus courts délais.

Le succes des initiatives Internet :

Le portail informatique pour les consommateurs www.pharmacy-point.at, est en fonction

depuis octobre 2001 et fin 2002 environ 40 % de toutes les pharmacies étaient présentes

dans ce portail avec leur carte personnelle Internet. Herba- POINT, la solution Internet dans le

business to business pour les pharmacies s’est vu attribuer de nouvelles fonctions. A la fin de

'année 2002, le nombre de connexions journaliéres dépassait les 200.

Le personnel :

A la fin 2002, Herba Chemosan employait 840

personnes.
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Herba Chemosan

Apotheker-AG

Haidestralle 4

1110 Wien

Austria

Tel: +43 (0)1 / 40 104-0

Fax: +43 (0)1 / 40 104-911
Internet: www.herba-chemosan.at

Board of Directors

Mag. Dr. Andreas Windischbauer (Chairman)
Dr. Andreas Janka

Nikolaus Vogler

Supervisory Board

Mag. pharm. Heinrich Burggasser (Chairman)
Jacques Ambonville

Eveline Auer

Mag. pharm. Gottfried Bahr

Franz Georg Brantner

Mag. pharm. Dr. Helmut Grimm
Mag. pharm. Dr. Gerhard Kobinger
Gerhard Koller

Mag. pharm. Valentin Ladenbauer
Armin Lochs

Mag. pharm. Wolfgang Mahr
Stefan Meister

Rudolf Ziniel

Dr. Fritz Oesterle

(Delegated from works committee:)
Eveline Auer
Franz Georg Brantner
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Belgique :

2002 market shares of pharmaceutical
wholesale in Belgium

Others 18%

Alpha
m;lartiliun
0%

Les CERP 16%

FEBELCO 29%

Sourcn: IM5

Bilan Annuel 2002 du groupe Celesio® :

Un développement économique effectué dans un
environnement difficile

Le chiffre daffaire de GEHE® Belgique s’accroit
sensiblement de 1,9% comme I'année précédente et atteint
un montant de 4415 millions d'euros. Ceci est
principalement di a l'acquisition de pharmacies par la
section « pharmacie d'officine ». Sans prendre en compte
cet effet, le chiffre d'affaire du grossiste-répartiteur GEHE
augmente de 2.2%. Le bénéfice de développement reste
plus faible que le taux de croissance moyen du groupe, en
partie dd a I'intense concurrence.

En 2002, il y a eu une revue compléte des portefeuilles
clientéles et la cessation de tous liens avec quelques clients.
Par conséquent la croissance de GEHE AG® a été plus lente

gue celle du marché Belge. Néanmoins GEHE AG®
confirmait sa position de numéro deux des grossistes-
répartiteurs belges.

A la fin de I'année 2002, la part de marché de GEHE
AG® s'élevait a 17 %. La tendance pour les
médicaments innovants a forte valeur ajoutée, tout au
long de I'année 2002 n'a pas changé. Par contre la
proportion de médicaments génériques a plus que
doublé, du fait de mesures ciblées du gouvernement.
Cependant cela ne représente que 2.2% du marché.
Amélioration du co(t des structures :

L'amélioration constante du prix des structures de
GEHE AG® -Belgique avec de nombreuses mesures

d’'organisation et de logistique. Un travail de réorganisation de toutes les procédures de travall
a été réalisé pour I'établissement de Liége en 2002.

Le personnel :

A la fin de lannée 2002, GEHE AG® - Belgigue employait 365 personnes.
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2002 market shares of pharmaceutical P O rtu g al :

wholesale in Portugal Le rapport annuel 2002 pour le Portugal

Others 58% Le chiffre d’affaire s’éleve au-dessus du marché et un
renforcement dans la position du marché.

Le grossiste répartiteur de Celesio®, OCP® Portugal, a clos
Unido dos ‘ § 'année avec chiffre d'affaire de 288,2 millions d’euros en

Soquifa 8%

Farmacéuticos 2002. Le chiffre d'affaire s’est accru de 18% par rapport a
g% ; celui de 'année derniére, est trés nettement au-dessus la
Codifar 13% | croissance du marché.
La disproportion de la croissance des bénéfices, peut étre
Alliance UniChem 21% attribuée a 'amélioration du codt de gestion et au nouveau
centre de Porto qui est un des plus modernes d’Europe. La
Source: IS part dOCP® Portugal, sur le marché de la répartition

s’éleve a 12%, en 2002. Au troisiéme trimestre, de I'année
2002, la croissance du marché s’est mise a diminuer, mais reste a un niveau élevé. Cela
s'expligue par des mesures de restriction budgétaire sur les colts générés par les
manufacturiers de produits pharmaceutiques, une plus grande ambivalence des lots de
fabrications plus rentables. La prescription médicale a été rationalisée et a adoptée la
prescription de médicaments génériques. Durant la campagne de vaccination contre la
méningite, pendant I'été 2002, OCP® Portugal a été un des rares grossiste-répartiteur qui n'a
pas été en pénurie de vaccins.
Une collaboration avec un des manufacturiers leaders du générique :
Bien que le marché du générique ne représente que 1,4% du marché total, il apparait
clairement que sa part va augmenter avec les mesures prises par I'Etat, exigeant la
substitution des spécialités par des équivalents génériques. Une collaboration avec I'un des
principaux industriels produisant des médicaments génériques, age
permis a OCP® Portugal de se préparer a ce nouvel avenir. OCP®
Portugal est un des acteurs les plus actifs pour la diffusion des
genériques. Des réunions d'information et la publication dun_
catalogue sur les génériques disponibles ont été mises a lal®
disposition des acteurs de santé.
L'équipe :
A la fin de I'année 2002, OCP® Portugal comptait 209 employés

OCP® Portugal Produtos Farmaceuticos S.A.
Rua Do Barreiro, 235

Urbanizacao Boa Viagem Il

Crestins

4470-573 Maia

Portugal

Tel.: +351/229 409 400

Fax.: +351/229 409 490

Board of Directors
Jacques Ambonville (Chairman)
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Irlande :

Le rapport annuel 2002 de Celesio® :

2002 market shares of pharmaceutical
wholesale in Ireland

Others 8%

Uniphar 29%

United Drug
39 %

Sounce: M5 own estemati

Une position de marché stabilisée :

Le répartiteur irlandais de Celesio®, le Cahill May Roberts (CMR),
a cléturé son année 2002, avec un chiffre d’affaire de 357.4 millions
d’euros. La croissance du chiffre d'affaire de 0.8% est en dessous
du niveau du marché parce que le CMR a du faire face a des
réactions négatives, du fait la présence récente du groupe
Celesio® dans le secteur d’acquisition d'officines de certains clients
dans le premier trimestre 2002. Au second semestre de I'année
2002, les courbes de croissances ont montré un retour au niveau
du marché. La marge bénéficiaire a diminué, du fait d’'une forte
concurrence. A la fin de l'année 2002, la part de CMR sur le
marché de la répartition s’élevait a 24%.

Une amélioration du niveau du service est le résultat de la
modernisation des établissements :

La réorganisation du travail a commencé en 2001, pour la
modernisation et I'expansion des batiments de Dublin et de Cork,
s’est achevée a la fin de I'année 2002. L’établissement de Dublin,

maintenant fini, a un niveau d’automatisation de 45% et assure le traitement toutes les
« commandes du soir » de toute la République d’lIrlande. Les effets de rationalisation et une
plus grande disponibilité des produits ont conduit a une meilleure prestation de service pour
les clients CMR. Les améliorations ont porté sur le colt des structures et la satisfaction
clientéle et pouvaient laisser présager des effets bénéfiques pour le développement de
I'entreprise dans les prochaines années.

CMR féte son 100°™ anniversaire :

En mai 2002, CMR célébra son centieme anniversaire et cet événement était attendu
par plus de 450 clients. Pour marquer cette manifestation, CMR a publié une chronique
documentant le développement de CMR depuis sa fondation.

Le personnel :

La fin de 2002, CMR employait 250 personnes.

Cahill May Roberts Group Limited

Pharmapark
Chapelizod

Dublin 20

Tel.: +353/16266661
Fax.: +353/16305589

Board of Directors

Patrick Tracey (Chairman)

Gary Collins
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La Républigue Tcheque

Le rapport annuel 2002 Celesio :
2002 market shares of pharmaceutical Une auQ.ment,ation. de la part .de marché : p . p
wholesale in the Czech Republic Le grossiste-répartiteur, Celesio® a augmenté sa prise de marché
de 30.5% (soit 17.9% ajusté par les effets des taux de change)
représentant un total de 125.5 million d'euros. Grace a un
processus de consolidation du marché de la répartition en

Others 30

République Tcheque, GEHE AG® répartition a pu gagner quelques
PURUS 12% grosses pharmacies a chiffre d’affaire élevé. Les profits, avant les
Alliance taxes, ont eux aussi augmenté grace a une augmentation du chiffre
UniChem 22% d’'affaire et diverses mesures opérationnelles. Celesio® détient
Phaormos + €A 13% de part Fig marché. . ]
185 Les approvisionnements maintenus durant le désastre des

. inondations :

Phosnix 33 0%

Durant les inondations dans le Grand Prague. Celesio® a maintenu
les approvisionnements durant toute cette période et a de ce fait
apporté une contribution essentielle a la fourniture de médicaments
pour ces populations anéanties par ces conditions
météorologiques. Conjointement avec les livreurs, une assistance a
été mise en place avec le personnel pharmaceutique impliqué.

Réorganisation de I'établissement de Prague : _
Au second semestre 2002, I'établissement de Prague a =il | il
été modernisé et équipé des dernieres avancées
technologiques dans la matiére. Depuis d'autres travaux
ont été réalisés et a la fin de I'année 2002, les capacités
de distribution et le niveau des services ont été encore!
améliorés.

Le personnel :

A la fin de l'année 2002 GEHE répartition République.
Tchéque employait 224 personnes.

Sounce: Chim estimate

GEHE Pharma Praha spol s r.o.
Naskové 1

150 00 Praha 5

Czech Republic

Tel: + 42 (0)2/25996-100

Fax: + 42 (0)2/25996-217

Internet: Www.gehe.cz

Board of Directors
Klaus Vdlker (Chairman)
Hans-Jirgen Gerke
Petr Prihoda

Pavel Svantner

Jorg Winnefeld
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La Norvege :

Le rapport annuel 2002 de Celesio® :

« La forte croissance du marché continue » :

NMD®, le grossiste-répartiteur affilié au groupe Celesio®, a clos I'année 2002, avec un chiffre

d’affaire de 489.3 m Eur. Bien que NMD® ait été consolidé dans le dernier trimestre aprés

acquisition, la compagnie a maintenant contribué au chiffre d’affaire de tout le commerce de

'année 2002. L'intégration et le développement de NMD® dans le groupe Celesio® était

capital pour cette année 2002. Les objectifs escomptés par le groupe Celesio® ont été un

succes dés la fin de I'année 2002. La part de NMD® a été recalculée sur le rapport a I'année
précédente et ne représente que 49% car l'un des groupes

2002 market shares of pharmaceutical — pharmaceutiques approvisionné par NMD®, & créer son

wholesale in Norway . . . . .
propre grossiste-répartiteur depuis juillet 2002. La
consolidation du marché de la pharmacie continue.

La reconstruction de
I'entrep6t central a

Apokjeden Oslo :

360 Dans un contexte de
réorganisation totale
de I'entrep6t central de

Holtung 155 Oslo, la modernisation
s'est portée sur
I'aspect technologique
et logistique. La
grande  amélioration
des colts de structure a permis de gagner en productivité
de facon significative et a permis d'accroitre les bénéfices
dans le dernier trimestre 2002. Et ceci grace deux points, I'attention portées dans les plans
d’économies et aux efforts considérables produits par le personnel (qui a été renforcé) ont
permis d’'obtenir un niveau de qualité élevé pour les services fournies par le groupe NMD®,
durant toute la période réorganisation.

NMD® seul fournisseur des hépitaux :

Source: IMS Health

Amélioration de la compétitivité des pharmacies indépendantes :

En 2002, le concept Ditt Apotek comme support d'informations pour les pharmacies
indépendantes a été un réel succes (plus de la moitié des pharmacies indépendantes y ont
participées). Ditt Apotek est un support pour l'cfficine dans I'organisation et la disposition des
produits au comptoir, des avantages d'achats de produits pharmaceutiques. C'est aussi des
cours de formations spécialisés. Tous ces services ont permis d'accroitre la compétitivité de
Ditt Apotek et de conforter le lien qui unit le pharmacien d'officine et le groupe NMD. Des
campagnes jointes, sur différents thémes ont développées et distribuées au grand public en
coopération avec le groupe d'affaire d'officine norvégien, Viusapotek. Ces campagnes
d’informations ou de préventions ont eu un grand succes.

Avec une plate forme Internet FarmaLink, NMD soutient le groupe Ditt Apotek mais aussi
toutes les pharmacies clientes. 99% de tous les ordres ont été passés via FarmaLink. La
délivrance et I'état du compte peuvent étre vérifiés en ligne a n'importe quel moment. En plus
les équipes de pharmaciens ont accés a une large liste des produits stockés ou des derniéres
nouvelles des services de santé.

Nantes an 2005. 39



Thése de 6°™ année de pharmacie

Le personnel :

A la fin 2002, NMD employait 403 personnes.

NMD Grossisthandel AS :
Sven Oftedalsvei 10
Postboks 183, Kalbakken
0903 Oslo

Norway

Tel.: +47/2216-9600

Fax.: +47/2216-6121
Internet: www.nmd.no

Board of Directors :
Gerard Grassl

Arne Overby
Jacques-Alain Pomorski
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La description de Ila répartition en
France.

1. Introduction

La France compte aujourd’hui 302 laboratoires de fabrication de spécialités
pharmaceutiques et environ 300 fabricants d'accessoires médicaux et de dispositifs
paramédicaux.

De plus le territoire francais dénombre 22.689 pharmacies qui sans lintervention,
dans la chaine de la distribution, des grossistes-répartiteurs devraient commander leur
produits a plus 600 fournisseurs. Ce qui est physiquement impossible et pourtant tous les
produits sont présents dans les officines. Le réle du grossiste-répartiteur est de faire le lien
entre les entreprises fabricants les produits pharmaceutiques et les officines, en assurant leur
concentration et leur distribution. Les grossistes-répartiteurs assurent la distribution d’'une
collection de plus de 25000 produits dont 4050 spécialités représentant un nombre 7250
conditionnements différents.

2.Le profil de la répartition sur le territoire
francais.

Introduction :

La répartition pharmaceutique occupe une position stratégique au coeur du circuit de
distribution du médicament puisqu'elle est l'interface incontournable entre les laboratoires et
les pharmacies d'officine. Les répartiteurs achétent aux laboratoires fabricants, gérent et
stockent dans ses établissements, répartis sur I'ensemble du territoire national (pres de 200
sites), livrent et mettent a disposition des officines plus de 25.000 références (médicaments,
dispositifs médicaux, parapharmacie...) dans les plus délais les plus courts et au moindre co(t
et ce, en respectant des obligations de service public.

Le répartiteur est un véritable partenaire du pharmacien au quotidien. La répartition

pharmaceutique a su développer des services de qualités comme l'informatique officinale, les
outils d'aide a la pharmacovigilance, le conseil en merchandising.
Le marché de la répartition pharmaceutique francaise est constitué notamment de 2 groupes
installés sur tout le territoire national - O.C.P et Alliance Santé -, d'un réseau national C.E.R.P
composé de 4 entreprises - CERP Rouen, CERP Rhin Rhéne Méditerranée, C.E.R.P Lorraine
et CERP Bretagne Nord - , d'une entreprise multirégionale - PHENIX Pharma et de plusieurs
entreprises locales dont les Etablissements BIALAIS qui assurent la mise a disposition de plus
de 25.000 des références aupres des officines.
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Les principaux grossistes sur le territoire francais :

Les grossistes-répartiteurs, en France métropolitaine, sont une dizaine installée sur le
territoire francais, mais la part de chacun est trés fluctuante selon tel ou tel répartiteur. Il faut
savoir que, sur le paysage de la répartition sur le territoire national, 94.75 % sont contrblés par
trois grands groupes :

= OCP® (appartenant au groupe Celesio®)

= Alliance santé (groupe Beecham®) et

= CERPs® (Cerp Rouen, Cerp Bretagne-Nord, Cerp Lorraine, Cerp Rhin Rhéne
Méditerranée).

= Les autres répartiteurs sont trés minoritaires : Phoenix

La présentation de I'0O.C.P : Office Commerciale pharmaceutique

e L'OCP est le plus gros grossiste répartiteur national, en détenant prés de 40% de part
de marché. L'OCP appartient au groupe Celesio® depuis I'an 2000 (anciennement
GEHE Aktiengesellschaft®

e |’adresse Internet de L'OCP est www.ocp.fr. Le groupe OCP® sera plus détaillé dans
le chapitre suivant qui est entierement consacré a 'OCP et a OCP point.

Le groupe Alliance UniChem® Plc: numéro deux de Ila
répartition en France.

Le Grossiste répartiteur Alliance Santé appartient au groupe Alliance UniChem Plc et
est le numéro 2 de la répartition en France avec une part de marché de 28, 65 %. Il appartient
au groupe Alliance UniChem, fusion des deux compagnies fondatrices Alliance - Santé SA du
Luxembourg et UniChem®

En 2002 Alliance UniChem® Plc possédait un chiffre d'affaire de 12.78 milliards
d’'euros. Cette société cotée en bourse a Londres et a Paris posséde un marché de
capitalisation de 2.7 milliards d’euros. Le réseau Alliance UniChem® dessert plus de 80000
pharmacies, plus de 209 établissements et emploie plus de 21311 personnes, en Europe.

Cette compagnie allie des techniques de gestion rigoureuse, un service e-bussisness et tous
les autres outils relatifs a la technologie et les innovations commerciales pour ses services
aux clients ainsi qu'a ses fournisseurs. De plus la branche Alliance UniChem® gérant la
section « chaines des officines » posséde plus de mille officines au Royaume-Uni, Pays-Bas,
de I'ltalie, en Norvege et en Suisse.
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L'implantation du Alliance UniChem Plc en Europe :

L’organisation du groupe Alliance Unichem :

ALLAMCE UNICHEM J

Retail

Wholesale J
Urited Kingdomn ltaly
UniChem Alleanza Salute
Crech Republic France
Alliance UniChem CZ ) Alliance Santé
The Metherlands Partugal

InferPharm Alliance UniChemn PTJ
Norway Spain
Haltung Safa Galencia

Graphique provenant

UniChem.

Le But du groupe Alliance UniChem® :

United Kingdom
Moss Pharmacy )

The Netherlands
De Vier Vijzels

Norway
Al Morge

ltaly

AR Htalia

du site Interne