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Le décret dérogatoire est paru

Délais de paiement:
mieux vaut tard que jamais

En accordant officiellement le sursis tant attendu
sur la réduction des délais de paiement, le décret
publié la semaine derniére devrait redonner

un peu de souffle aux trésoreries étranglées

de certaines officines. Satisfaits certes, mais aussi

un peu amers, les syndicats d’officinaux
accueillent ce nouveau texte comme une bonne
nouvelle, mais regrettent que cet aménagement
demandé de longue date ait mis si longtemps

pour aboutir.
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UNE PROVOC' BIEN CALCULEE DU LEEM

La campagne choc de Bernard Meddoc

« LE MEDICAMENT n'est pas
un produit comme les autres. »
Ce n’est pas vous qui me direz
le contraire. Mais, comme moi,
vous savez qu'il ne suffit pas de
clamer un message pour étre
entendu. Encore faut-il trouver
le bon ton. C'est ce qu'ont di se
dire les décideurs du LEEM
(Les Entreprises du médica-
ment) en concoctant la com’ de
la prochaine Semaine du médi-
cament. Organisée entre le 12
et le 22 octobre prochain, cette
campagne aura pour théme « la
confiance que l'on peut accor-
der au médicament ». Et qui
mieux qu'un charlatan au sou-
rire éclatant pouvait lancer le
salutaire message? Bernard
Meddoc a répondu présent!
Comme un respectable phar-
macien, ce quinquagénaire aux
tempes argentées, porte bien la

Les remédes en toc du camelot du médoc
blouse... mais celle-ci est rose.
11 est 2 la téte d'une entreprise
innovante et audacieuse, bapti-
sée Bernard Meddoc Institute.
Lacteur principal de la cam-
pagne on line du LEEM
(www.bernard-meddoc.com),

aux allures de ringard et au re-
gard brillant, emprunte délibé-
rément le ton décalé de la ré-
clame d’'antan. Flanqué d’un
assistant maladroit, le potard
de comédie vante ainsi avec cy-
nisme et mégalomanie les mé-

rites des médicaments sans
boite, sans notices et sans vi-
gnettes, des cachets glacés a dé-
guster bien frais, et autres sup-
pos fluorescents goit fraise.
Les trois petits spots signés
Meddoc pratiquent 'autodéri-
sion et la caricature d'une in-
dustrie pharmaceutique dé-
complexée en déclinant les
thémes de l'innovation, de la
responsabilité et de la crédibi-
lité. Pour faire passer des mes-
sages importants, une pincée
_d’humour n’est pas inutile.
“Certains jugeront peut-étre la
dose un peu forte. Quant & moi,
le sirop de Mister Meddoc
additionné de 5 volumes d'eau
et servi avec des glagons me
donne envie de lancer avec
lui un tonitruant : « A votre
santé! »

> DIDIER DOUKHAN
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ASSURANCE DE L'OFFICINE

Ce qu'il faut savoir avant de signer

Assurer son officine est
une chose. Bien l'assurer
en est une autre. Pour

que votre assurance vous
permette de conserver

une certaine sérénité,

voici les points clés

du contrat a vérifier
absolument avant de signer.

FELICITATIONS ! Vous venez
d’'acquérir une officine. Sachez
tout d'abord que votre nouveau
bien est déja assuré. Lors d’un

fronchi

achat, le code des pré-
voit en effet que les garanties
souscrites dans un contrat se
poursuivent au profit de 'acqué-
reur et qu'il appartient a ce der-
nier de résilier le contrat. Le
contrat d’assurance doit donc
étre communiqué de I'ancien au
nouveau titulaire.

les et aug-
menter les capitaux pour la ga-
rantie « perte de produits sous
température controlée » selon

hoici

votre officine. Ne

pas
1a facilité en acceptant sans avoir
fait le tour des offres des concur-
rents. Vous avez tout a fait le droit
d'avoir deux assureurs.

Multirisque, protection juri-
dique et responsabilité civile.
Un contrat d’assurance pour une
officine doit étre multirisque,
c'est-a-dire couvrir les risques af-
férents a I'activité professionnelle
ainsi que les biens mobiliers, im-
mobiliers, les marchandises, les
pertes financiéres a la suite d’'un

accident professionnel. 11 doit

il couvrir la bi

hté civile, la protection juridique

que la pharmacie est équipée d'un
réfrigérateur domestique, profes-
sionnel, avec ou sans alarme en

etl’ En matiére de res-
ponsabilité civile, le contrat doit
assurer — la loi l‘oblige - la res-
P bilité du pharmacien titu-

cas de coupure de N'hé-
sitez pas a faire marcher la con-

25 années d'expérience, estimations gratuites

laire et de I'ensemble des salariés,
y compris les stagiaires, les béné-
voles et I'employé de ménage,

pour toute dispensation de médi-
caments, I'erreur dans les ptépa—
rations, la livrai et
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lalocation de matériel. La protec-
tion juridique permet quant a elle
de prendre en charge les frais
d'un avocat ou d'un expert lors

Agence ALPES MARITIMES VAR Agence NORD PAS DE CALAIS St 2
Vincent PLUMECOCQ Nicolas PLUMECOCQ g‘m litlgeiyeciun Loty ne
Tél. 04.93.94.30.04 Tél. 03.27.30.47.76 e travaux non ferminés par
Port : 06.09.50.91.72 Port : 06.09.69.94.59 exemple.
Le contrat d’assurance doit éga-
7 lement comporter les garanues
nos Sk L% afis en d liés 2 un i

¢ ‘ou une explosion, a une tempéte

Faites marcher la concurrence. currence. En effet, 'assureur de  ou un ouragan, & une catastrophe

Les vous p votre prét b propo- lle, au dégat des eaux, au

des garanties toutes plus intéres- sera sfirement un contrat pour bris de glme bris d’enseigne et
santes les unes que les autres. Les
modalités d'application de ces ga-
ranties seront décisives dans
votre choix. Valeur a neuf ou te-
nant compte de la vétusté, calcul
du montant d’'indemnisation, trou

de garantie sont autant de cri-
téres a4 connaitre et a évaluer
pour ne pas avoir de mauvaises
surprises. En « incendie, vol et
dégit des eaux », par exemple,
Iindemnisation peut étre calculé

en capitaux, c'est-a-dire que son
montant est & concurrence d'un
certain pourcentage du chiffre
d’affaires, ou peut correspondre a
une somme fixe. Il faut alors véri-
fier que les capitaux sont en adé-
avec l'activité et I'exi
dans la pharmacie. Soyez égale-
ment attentifs aux franchises.
Certaines assurances, comme la
MADP, vont diminuer de maniére

bris de matériel. En complément
de ces garanties dommages, on
citera les garanties des pertes fi-
nanciéres, correspondant a la
perte d'exploitation.

Calculée sur la marge brute,
elle comprend l'indemnisation
des frais permanents qui restent
a charge, tels que les loyers, les
impéts, et les salaires s'il n'y a pas
de possibilité de chomage tech-
nique, la

permet une réouverture ulté-
rieure de l'officine. En revanche,
si aucune réouverture n'est pos-
sible, la perte de l'outil de travail
donne lieu & une indemnisation
nommeée perte de valeur vénale
de la pharmacie. Celle-ci indem-
nise la valeur du fonds de com-
merce.

Mais rappelez-vous qu'il ne suf-
fit pas que ces garanties soient

ées.

s suffisantes en ce qui con-
cerne la perte d'exploitation,
deux ans en général.

Attention au trou de wmtlo.
C'est ainsi qu'est nommé, en jar-
gon d’assureur, le découvert in-
volontaire d’assurance. Le trou de
ie cor d trés

A une absence de garantie concer-
nant un nouveau bien, un auto-
mate par exemple, que le phar-
macien a omis de déclarer.
Certains contrats sont cependant
rédigés de fagon a couvrir ce qui
est présent dans la pharmacie,
méme si ce n'est pas déclaré.

> DAVID PAITRAUD

Article réalisé en collaboration

avec Bernard Sénéchal, assureur
et responsable du service gestion
ala MADP.



