
INSTALLATION 
& TRANSACTIONS

CHIFFRES
Le poids  

des médicaments 
chers  

ENTRETIEN AVEC

Hélène Laloux 
Responsable nationale 

animation du Réseau Santalis

HISTOIRE D’INSTALLATION

Se lancer à 
trois avec son 

ancien titulaire  

OPTIMISER SON TRANSFERT  
Rien ne sert de courir, il faut partir à point…
Comptez jusqu’à 2 ans de procédure !

Cahier 2
 du n° 2

14
 - M

ars  2
024





LE CHIFFRE DU MOIS

38 %  
C’est la part des produits chers dans le 

médicament remboursable en 2023. 

La croissance des produits chers – prix fabricant hors taxes (PFHT) supé-
rieur à 150 € - se poursuit et rend définitivement caduque la seule réfé-

rence au chiffre d’affaires pour apprécier l’activité d’une officine. Rappelons 
que la marge commerciale sur ces produits se situe globalement entre 4 % 

et 5 % et qu’elle est plafonnée à 98 € quel que soit le prix de la boîte.
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*Taux de l’Échéance Constante à 10 ans. Calculé quotidiennement, c’est un indice  
de rendement des emprunts d’État à long terme, qui sert de référence, avec le TME,  

à la valeur des taux fixes à moyen terme. Source : Agence France Trésor
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FOCUS SUR…

Le délai moyen d’une opération 
de transfert, c’est-à-dire entre la 
prise de décision et le transfert 
effectif, est d’environ une, voire 
deux années.

PRÉPARER SON DOSSIER 
DE TRANSFERT 
Signature du bail et 
conditions suspensives
Dans la phase préparatoire, la négo-
ciation des conditions d’occupation 
du nouveau local est essentielle : 
un transfert ne peut se concevoir 
sans le local dans lequel l’officine 
doit être transférée, de sorte qu’il 
importe avant tout de négocier avec 
le bailleur les modalités du bail com-
mercial (superficie en cas de locaux 
neufs ou en cours de construction, 
loyers, charges, etc.), mais plus en-
core la date de prise d’effet du bail.
Signer un bail sans stipuler une 
condition suspensive, conduirait 
à devoir payer les loyers à compter 
de la signature du bail et, si le trans-
fert est refusé ou annulé, devoir 
acquitter les loyers jusqu’à la pre-
mière échéance triennale. Il en est 
de même en cas d’achat des murs : 
outre les conditions financières de 
l’achat, il est impératif de stipuler la 
même condition suspensive. Ne pas 
mentionner de condition suspen-
sive serait une pure folie sur un plan 
économique.
Il est donc fondamental de négocier 

une condition suspensive d’obten-
tion d’un arrêté de transfert purgé de 
tout recours, ce qui, approximative-
ment, fixe le point de départ du bail 
ou de la signature de l’acte d’achat 
définitif des murs à environ un an 
de sa date de signature, compte 
tenu des délais d’instruction et de 
recours.

Des discussions délicates
Les discussions avec le bailleur ou 
le vendeur des murs seront donc  
particulièrement délicates et il sera 
vraisemblablement nécessaire, afin 
de compenser le manque à gagner, 
de verser au bailleur une indemni-
té d’immobilisation (par exemple 
tout ou partie des loyers) pendant 
une période déterminée ou, en cas 
d’achat des murs, une somme forfai-
taire si la condition suspensive ne se 
réalise pas. 
En amont du dépôt de la demande 
de transfert, il est également indis-
pensable de préparer le dossier re-
latif à l’aménagement des locaux, 
aménagements intérieurs et exté-
rieurs. En effet, le dossier de trans-
fert doit comporter un plan des 
locaux extrêmement précis et si des 
travaux sont à réaliser à l’extérieur, 
il doit être produit une autorisa-
tion de travaux, voire un permis de 
construire, accordée par les autori-
tés compétentes et dont les délais 
d’instruction et de recours peuvent 
atteindre 4 mois (voire davantage si 

le local est dans le périmètre d’un 
monument historique). Le dossier 
bouclé, il sera déposé à l’ARS.

DÉLAIS D’INSTRUCTION 
ET DE RECOURS
Délai d’instruction de la 
demande de transfert
Le délai d’instruction d’un dossier 
de transfert est de 4 mois à compter 
de la date à laquelle l’ARS accuse ré-
ception d’un dossier complet. L’ARS 
doit donc disposer d’un délai mini-
mum pour consulter les pièces du 
dossier pour, soit accuser réception 
du dossier complet, soit demander 
des pièces complémentaires. Il est 
inenvisageable de déposer un dos-
sier incomplet pensant « bloquer » 
l’antériorité en cas de demandes 
concurrentes, et commencer le dé-
compte des 4 mois. 
En cas de décision favorable, le 
transfert ne peut être réalisé avant 
l’expiration d’un délai de 3 mois. 
À compter de la publication de l’ar-
rêté de transfert au recueil des actes 
administratifs, les tiers (confrères, 
conseil de l’Ordre) disposent d’un 
délai de 2 mois pour saisir le ministre 
d’un recours hiérarchique, lequel mi-
nistre dispose quant à lui d’un délai 
de 2 mois pour se prononcer.

Et si le recours est rejeté ? 
Si le recours est rejeté, les tiers dis-
posent d’un nouveau délai de 2 mois 
pour saisir le juge administratif, qui 

tranchera dans un délai d’environ 
3 voire 4 ans, auquel cas on entre 
dans une problématique d’ordre 
stratégique puisqu’un arrêté de 
transfert n’est valable que deux ans 
(contre une année auparavant) et ne 
peut être prolongé qu’en cas de force 
majeure, une procédure conten-
tieuse ne constituant pas un cas de 
force majeure.
En cas de recours contentieux, le 
pharmacien devra décider s’il prend 
le risque de transférer, avec comme 
conséquence en cas d’annulation de 
l’arrêté, de devoir fermer son offi-
cine, sans pouvoir réintégrer les lo-
caux initiaux, entre-temps restitués 
au bailleur, et se retrouver passible 
de poursuites pour exercice illégal…
Ce qui est certain, c’est qu’il n’est 
pas envisageable - sauf cas parti-
culier où le transfert est localisé à 
quelques mètres de distance - de 
transférer l’officine tant que le re-
cours ministériel contre l’arrêté de 
transfert n’est pas purgé. Des négo-
ciations peuvent également s’envisa-
ger avec le bailleur des locaux dans 
lesquels l’officine est exploitée avant 
son transfert, car à moins d’être en 
fin de période triennale permettant 
de mettre un terme au bail, le titu-
laire devra acquitter durant ce laps 
de temps, de deux loyers (celui de 
l’ancien et celui du nouveau local). 
Mais attention, ces négociations ne 
devront intervenir qu’une fois l’au-
torisation définitivement acquise. • 

OPTIMISER SON TRANSFERT  
PAR ME ANNIE COHEN WACRENIER • AVOCATE AU BARREAU DE PARIS (ACW CONSEIL)

Optimiser son transfert, c’est avant tout gérer le temps et anticiper. On ne parlera pas ici de l’optimisation 
et de l’opportunité du transfert sur un plan économique, mais plutôt de la gestion du temps nécessaire 

à la finalisation d’une opération de transfert qui s’avère bien plus longue que l’on se l’imagine.



PORTRAIT DE GROUPEMENT 

Revue Pharma : Quelles 
sont les valeurs portées 
par votre groupement  ? 
Hélène Laloux : Depuis sa création, 
le réseau s’appuie sur les valeurs 
fondamentales du commerce as-
socié : respect de l’indépendance 
du pharmacien, mutualisation des 
moyens, partage des savoir-faire 
ainsi que l’engagement en matière 
de santé publique aux côtés des 
patients.

Nous accompagnons les phar-
maciens dans la mise en place 
des nouvelles missions et actions 
de prévention et de façon globale 
dans la réussite de leurs projets. 
Santalis est un groupement de 
proximité et de partage. Vingt-six 
conseillers en développement of-
ficinal (CDO) sont sur le territoire 
et soutiennent les adhérents et 
7  pharmaciens ambassadeurs  
animent le groupement au niveau 
régional. 

Quels services 
différenciants proposez-
vous aux pharmaciens ?
D’abord, un accompagnement 
personnalisé prodigué par des 
experts de l’officine que ce soit 
en merchandising, management, 
analyse financière et dévelop-
pement des marchés porteurs 
comme le matériel médical.

Ensuite, des services digitaux 
pour développer l’attractivité de 
l’officine et les ventes : carte de 
fidélité, site internet, application 

mobile. Nous travaillons égale-
ment en étroite collaboration 
avec le LGO LEO pour simplifier 
les tâches du pharmacien. Par 
exemple, les offres promotion-
nelles sont directement intégrées 
dans le logiciel et la factura-
tion des nouvelles missions est 
facilitée.

Le troisième axe différenciant de 
Santalis est sa MDD pour mettre 
à disposition des patients des 
produits de qualité, à prix très 
attractifs avec une marge du 
pharmacien optimisée. En plein 
développement, nous dispo-
sons déjà de nombreuses réfé-
rences en dermocosmétique, 
auto diagnostic et gamme bébé. 
Des pads coton en avril, une ligne 
solaire en juin et une gamme de 
compléments alimentaires en 
septembre complèteront cette 
offre.

Alors que le métier de 
pharmacien évolue, quelle 
vision portez-vous pour 
l’avenir du métier ? 
Notre objectif est vraiment 
d’accompagner le pharmacien 
dans la mise en place des nou-
velles missions, grâce à des so-
lutions clé en main. On sait que 
ces missions sont très chrono-
phages. Aussi, pour faire gagner 
du temps, Santalis propose de 
former l’équipe et aide à recru-
ter au comptoir. Nous mettons 
aussi à disposition des outils de 
communication, sur les réseaux 

sociaux, mais aussi sur l’espace 
de vente. Nous avons à cœur de 
valoriser le côté acteur de santé 
du pharmacien.

Sur quels nouveaux 
projets planchez-vous ?
Nous continuons à travailler sur 
la facilitation de l’installation 
chez les jeunes pharmaciens. 
Nous avons déjà lancé une aide 
au financement, Pharm’instal. 
Il s’agit d’un complément d’ap-
port via un prêt bancaire cau-
tionné par la CERP Rouen. 
Aussi, nous sommes en train de 
lancer un club des investisseurs 
pour réunir tous les pharmaciens 
qui souhaitent investir à court ou 
moyen terme dans une officine. 
Pas uniquement financier, l’ob-
jectif est aussi qu’ils coachent 
les jeunes pharmaciens qui sou-
haitent s’installer. Une première 
réunion du club des investisseurs 
aura lieu en mai prochain. 
Nous aidons aussi les jeunes en 
amont de leur installation à dé-
finir leur projet grâce à notre 
formation «  l’école du futur 
installé ». 

Pourquoi un jeune installé 
devrait-il vous rejoindre ?
Un jeune qui nous rejoint va être  
accompagné avant, pendant et 
après son installation ! Le tout 
dans un esprit coopératif, en 
profitant de l’expérience de ses 
confrères. 
De plus, Santalis lui propose 
des solutions clé en main pour 

faciliter son exercice. Il béné-
ficiera d’une offre sur-mesure, 
dans laquelle nous aurons négo-
cié pour lui les meilleures condi-
tions auprès de nos laboratoires 
partenaires. 
Il aura aussi accès à notre cen-
trale d’achat, avec des conditions 
très performantes, sans compter 
la gratuité de cotisation de la pre-
mière année. Et bien sûr, il pro-
fitera de tout l’écosystème du 
groupe : le logiciel LEO,  le répar-
titeur CERP Rouen, Oxypharm ou 
encore Cerp Rouen  formation. • 

« Nous accompagnons le pharmacien dans la mise 
en valeur de son rôle d’acteur de santé. »

SANTALIS
Hélène Laloux, responsable nationale animation du Réseau Santalis

EN CHIFFRES

1,9 million 
d’euros de 
CA moyen 

88 nouvelles 
pharmacies 
adhérentes 
en 2023 

675 adhérents



HISTOIRE D’INSTALLATION

Revue Pharma : Quel a été 
votre parcours avant de vous 
décider à vous installer ?  
Jean-Marc Quintanel  : Je suis adjoint de-
puis 2019 à la pharmacie de Pionsat dans 
le Puy-de-Dôme, après avoir fait mes études 
de pharmacie à Clermont-Ferrand. Ces an-
nées ont été synonyme d’apprentissage et de 
formation sur le quotidien du pharmacien. 

Audrey Ballarin : Nous sommes arrivés dans 
cette pharmacie à 15 jours d’intervalle ! Ces 
quelques années nous ont permis de nous 
approprier les missions au fur et à mesure, 
la vaccination notamment.

Comment votre titulaire vous a 
proposé de reprendre la pharmacie ?
Audrey Ballarin : Lors d’un déjeuner, il nous 
a annoncé soudainement qu’il souhaitait 
prendre sa retraite. M’installer a toujours été 
une finalité, mais je ne m’y attendais pas si tôt ! 
Ensuite, nous avons rencontré Serge Gilodi qui 
a proposé que nous reprenions la pharmacie 
à trois : Jean-Marc, Monsieur Balanant le titu-
laire et moi-même. Nous sommes donc tous les 
trois associés, après avoir acheté la moitié des 
parts à deux, et signé un pacte d’associés via 
un avocat. Notre ancien titulaire voulait vrai-
ment que nous restions indépendants vis-à-
vis de lui. 

Jean-Marc Quintanel : Bénéficier d’un avis 
extérieur nous a permis de juger la situa-
tion avec impartialité et de bien évaluer le 
prix. Il a ensuite été convenu de partager les 
parts ainsi : deux quarts et une demie, pen-
dant quatre années d’exercice de Monsieur 
Balanant, pour qu’il parte progressivement 
à la retraite et diminue son temps de travail. 
Nous lui rachèterons sa part le moment venu. 

Quel est l’avantage de ce type 
de montage pour vous ? 
Audrey Ballarin : Au niveau financier déjà, cela 
nous permet de ne mettre qu’un quart du prix 
de la pharmacie chacun. Monsieur Balanant 

conserve ainsi la moitié de l’officine, tout en 
étant minoritaire. De plus, cette transmission 
nous donne l’opportunité d’apprendre toute 
la dimension gestion de l’officine, que nous 
n’avions jamais apprise à la fac ! 

Jean-Marc Quintanel : L’idée c’est, pendant 
quatre ans, de nous donner les armes pour 
que nous puissions pleinement prendre notre 
rôle de titulaire. 

Comment se passe la prise 
de décision à trois ? 
Audrey Ballarin : Les décisions se prennent 
à l’unanimité et chacun est force de propo-
sition. Nous sommes assez libres et chaque 
titulaire développe ses missions en fonction 
de ses appétences. 

Jean-Marc Quintanel : Dans l’officine, nous 
proposons déjà un service d’optique, un 
audio prothésiste va s’implanter, et nous sou-
haitons aussi faire monter en puissance les 
entretiens pharmaceutiques et les entretiens 
femme enceinte. Nous sommes installés dans 
un village de 1 000 habitants, mais avec une 
démographie médicale très intéressante et 
une maison de santé partagée avec six mé-
decins à côté. Notre patientèle, âgée, poly-
médiquée et fidèle est très reconnaissante 
de notre travail ! 

Quels conseils donneriez-vous à des 
jeunes qui souhaitent s’installer ? 
Audrey Ballarin : D’être bien entouré et de se 
sentir à l’aise sur le dossier ! Cette transmis-
sion est vraiment comme un héritage, nous 
avons fait les choses petit à petit pour tenir 
la barre et nous ne nous sommes jamais sen-
tis perdus. •

À 29 ans et 33 ans, Audrey Ballarin et Jean-Marc Quintanel ont décidé de sauter le 
pas de l’installation… En s’associant à trois avec leur ancien titulaire ! Une aventure 

de transmission, jusqu’au départ à la retraite de ce dernier d’ici quatre ans. 

L’œil de l’expert
Par Serge Gilodi,  
fondateur de Serendipity Conseil.

“ Au départ, le titulaire nous exprime sa 
volonté de préparer son départ en retraite 

à horizon 4 ou 5 ans et l’hypothèse que ses 2 ad-
joints pourraient être des candidats à la reprise, 
bien qu’ils ne soient pas encore informés d’un 
quelconque projet. Le scénario s’est écrit pro-
gressivement, au cours d’une première phase 
d’évaluation de la société, de simulations et 
d’études de faisabilité. Dans un second temps, 
nous avons présenté le projet à Audrey et Jean-
Marc et avons fait évoluer le montage juridique 
et financier, en fonction des situations person-
nelles de chacun notamment. 
Piloter la transmission progressive d’une officine 
à ses 2 adjoints est assez éloigné d’un proces-
sus classique de cession. Vous êtes au service 
de toutes les parties, avec l’objectif de les faire 
converger et adhérer pleinement à un projet 
commun. L’écoute, l’impartialité et la recherche 
du consensus sont essentielles pour aboutir à un 
projet associatif qui résiste à l’épreuve du temps. 
Enfin, le rôle de l’avocat est essentiel pour la ré-
daction du pacte d’associés, qui devra en parti-
culier organiser les conditions de sortie définitive 
du titulaire 5 ans plus tard.
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 Nom de ville  Nom de ville 

Nouveau logo !

Nouvelle charte graphique !

Nouveau site
 internet !

Rendez-vous su
r pharmagence.com

PARIS

Françoise JACQUIER 
06.60.77.11.89

Paris Sud Ouest : Sur artère 
principale, gros passage, 
exellente clientèle. 
CA 1 800 K€

Emplacement n°1: Pharmacie 
d’angle. Large façade. Travaux à 
prévoir. Départ a la retraite, gros 
potentiel.
CA 3 100 K€

Katarina CHIKLI 07.66.89.89.08

Centre parisien : Pharmacie 
d’angle du centre parisien, 
touristique et résidentiel ! 
Nombreux commerces. Officine 
à développer après retraite. 
CA 1 200 K€

Sacha BUTNARU 06.27.57.47.09

Métro : Pharmacie sur sortie 
de métro. Emplacement N°1. 
A redynamiser.
CA 1 700 K€

Yves CHIKLI 06.07.53.77.51

Paris Sud : Sur axe très passant, 
pharmacie à moderniser sur le 
secteur à population importante. 
CA 2 600 K€

Paris pouvoir d’achat : 
Emplacement stratégique avec  
gros passage. Proche métro. Très 
belle clientèle.
CA 2 200 K€

SEINE ET MARNE

Antoine ZEYMES 07.88.37.95.80  

Seine et Marne sud : Proche 
Melun, pharmacie de village à 
reprendre après décès. Grand 
potentiel.  
CA 1 200 K€

L’AGENCE CONSEIL DU PHARMACIEN
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Yves CHIKLI 06.07.53.77.51

Seine et marne Sud : Très 
grande pharmacie du 
centre-ville à reprendre. Bon 
pouvoir d’achat. Achat des 
murs possible.
CA 1 850 K€

SEINE-SAINT-DENIS

Katarina CHIKLI 
07.66.89.89.08

Pharmacie de quartier à 
forte densité de population : 
Pharmacie de banlieue 
populaire présente un fort 
potentiel. Bon environnement 
médical.   
CA 3 000 K€

Yves CHIKLI 06.07.53.77.51

Limitrophe Paris nord : 
Centre-ville, emplacement 
numéro 1 dans marché. 
Pharmacie à dynamiser.
CA 2 100 K€

Antoine ZEYMES 07.88.37.95.80  

Départ a la retraite : 
Pharmacie de quartier. 
Populaire à développer. PV 
très attractif. 
CA 2 300 K€

Joëlle ARKI 06.63.86.39.57  

Quartier populaire : Très 
commerçant, travaux 
d’embellissement autour 
avec un nouveau quartier en 
perspective. Grande surface 
de vente avec travaux à 
prévoir. Para à développer. 
CA 1 100 K€

ESSONNE

Yves CHIKLI 06.07.53.77.51  

Essonne proche 94 : Pharmacie 
de centre commercial à 
reprendre totalement, gros 
potentiel.  
CA 1 800 K€

VAL D’OISE

Patrick RUIZ 06.81.31.23.75 

Pharmacie de quartier : 
Pharmacie de quartier, proche 
centre-ville et hôpital. 
CA 2 000 K€

Officine de quatier : Bel 
environnement médical. PV 
intéressant. Retraite.     
CA 1 800 K€

Officine sortie de gare : Belle et 
grande officine de sortie de gare. 
Très bon environnement médical 
et commercial.
CA 2 200 K€

Retraite : Retraite. Officine 
de quartier, forte densité de 
population. Environnement 
médical excellent. Idéal 1er 
installation.
CA 1 830 K€

VAL DE MARNE

Patrick RUIZ 06.81.31.23.75  

Belle ville du Val de Marne : 
Pharmacie du centre-ville, situé 
entre commerces et cabinet 
médical. Situation de monopole. 
CA 1 500 K€

Retraite : Pharmacie sur axe de 
passage. Nombreux arrivages 
de population. Potentiel certain. 
À saisir ! 
CA 1 500 K€

HAUTS DE SEINE

Katarina CHIKLI 07.66.89.89.08

Pharmacie de quartier : 
Pharmacie de quartier, seul au 
village. Ville huppée du 92, large 
façade et belle surface de vente. 
Confort de travail. Départ à la 
retraite. Très fort potentiel. 
CA 2 500 K€

Sacha BUTNARU 06.27.57.47.09

Métro : Sortie de métro, axe 
très passant et commerçant. 
À redynamiser après 12 ans 
d’exploitation.
CA 1 700 K€

EURE

Patrick RUIZ 06.81.31.23.75 

Retraite : Pharmacie rurale, 
cabinet médical à proximité. 
Sans concurrence. 
CA 1 300 K€

PROJET DE TRANSFERT

Nombreux projets de 
transfert en portefeuille. 
Toute la France.

Accompagnement 
juridique, financier, 
faisabilité et suivi. 

Emplacement stratégique, 
grosse surface.

Retail / centre ville / 
centre commercial.
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39 39 EXPERTS DE LA TRANSACTION
AU SERVICE DE VOTRE PROJET

Retrouvez les coordonnées de votre conseiller commercial sur
auxipharma.fr/equipe

Scannez le QR code !

auxipharma.fr contact@auxipharma.fr
05 62 27 73 33

Suivez -nous !
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(75) QUALITE DE VIE 0900

QUARTIER

CA > 1 700 K€. Officine située dans un quartier très 

agréable. Travaux à prévoir. Nombreux prescripteurs. 

Clientèle à bon pouvoir d’achat. Potentiel. Idéal 1ère 

installation. Retraite.

(75) CA EN PROGRESSION 0901

QUARTIER

CA proche 1 650 K€. Pharmacie idéalement placée. 

Robot. Métro. Tous commerces. Ecoles. Centre médical 

proche. Retraite.

(75) TENUE DEPUIS PLUS DE 30 ANS 0902
QUARTIER
CA > 1 400 K€. Pharmacie avec appt située sur avenue 
très passante. Excellent environnement commercial et 
médical. Travaux à prévoir. Potentiel.

(75) A DEVELOPPER 0903

QUARTIER

CA 1 100 K€. Officine située dans quartier passant.

Tous commerces. Ecoles. Marché 2x/semaine. Travaux 

à prévoir pour progresssion du CA. Potentiel. Rens sur 

RV uniquement.

(75) OPPORTUNITE !! 0904

QUARTIER

CA proche 1 000 K€. Officine située dans quartier très 

animé. Clientèle à bon pouvoir d’achat. Toutes écoles. 

Excellent environnement commercial et médical. Para à 

développer. A voir !!!

(75) RETRAITE 0905

QUARTIER

CA 900 K€. Officine située dans quartier recherché. 

Clientèle touristique et de passage. Très bonne marge.

Travaux à prévoir. A développer. 

(75) MARGE 30 % 0906

QUARTIER

CA > 800 K€. Pharmacie d’angle située dans quartier 

dynamique. Proche marché couvert. A redynamiser. 

Idéale 1ère installation. Départ retraite.

(75) PAS DE PERSONNEL 0907
QUARTIER
CA 800 K€. Pharmacie sur avenue très passante tenue 
depuis plus de 40 ans. Tout à développer. Bon envt 
commercial et médical. Toutes écoles. Murs à vendre. 

(75) BONNE MARGE 0908

QUARTIER

CA 800 K€. Officine à développer. Quartier touristique 

et de bureaux. Amplitude horaires à améliorer. 

PV intéressant. A Voir !!

ÎLE-DE-FRANCEÎLE-DE-FRANCE
(77) SANS CONCURRENCE PROCHE 0909
QUARTIER
CA 2 800 K€. Pharmacie avec grande surface située 
dans petit centre cial ouvert. Grand parking. Poss 
d’agrandir la surface de vente. Bon environnement 
médical. Clientèle à bon pouvoir d’achat. A dynamiser. 
Départ retraite.

(77) RETRAITE 0910

CENTRE VILLE

CA > 2 500 K€. Vaste officine de centre-ville. Tous 

commerces. Toutes écoles. Nombreux prescripteurs.

Clientèle cosmopolite. CA en progression à développer.

Rens sur RV uniquement.

(77) COMMUNE RECHERCHEE 0911

CENTRE VILLE

CA 2 000 K€. Officine d’angle de 120 m² avec appt 

située en plein centre-ville. Tout sur place !! Facilité de 

stationnement. Clientèle à fort pouvoir d’achat. A voir 

absolument.

(77) MURS A VENDRE 0912

QUARTIER

CA > 1 200 K€. Officine de 120 m² avec appartement. 

Horaires à développer. Fermeture 4 semaines par an. 

Fort potentiel. PV Intéressant.

(77) URGENT !! PV INTERESSANT 0913

RURAL

CA 1 200 K€. Officine avec 200m² de surface équipée 

d’un robot pour PDA. Boulangerie. Médecins. Marché.

Ecoles. Horaires à développer. Clientèle aisée. Beaux 

ratios. 

(77) MURS A VENDRE 0914

QUARTIER

CA 1 200 K€. Officine de 120 m² située dans commune 

en pleine expansion. Proche la Poste et cabinet médical. 

Progression du CA à attendre avec quelques travaux et 

l’arrivée des nouvelles constructions en face. Idéal 1ère 

installation. 

(77) BONNE RENTABILITE 0915

CENTRE VILLE

CA proche 1 050 K€. Pharmacie de centre-ville avec 

automate. A dynamiser titulaire très peu présent. Para 

à développer. Clientèle de quartier et de passage. Rens 

sur RV uniquement.

(78) POTENTIEL DE DEVELOPPEMENT 0916

CENTRE COMMERCIAL

CA 1 850 K€. Officine avec belle surface de 250 m².

Robot. Aucun travaux à prévoir. Centre médical proche.

Retraite. Rens sur RV uniquement.

(78) A DEVELOPPER 0917
QUARTIER
CA 1 500 K€. Pharmacie agréable située dans petit 
centre commercial ouvert. Agencement à revoir.
Toutes écoles. Clientèle à bons revenus. Idéal 1ère 
installation RETRAITE. Murs à vendre.

(78) BEAU POTENTIEL 0918

QUARTIER

CA 1 300 K€. Officine équipée d’un robot située sur axe 

passant. Très belle surface à dynamiser. Commerces. 

Nbx médecins. Toutes écoles. Clientèle à bons revenus. 

Idéal 1ère installation. Rens sur RV uniquement.

(78) IDEAL 1ÈRE INSTALLATION 0919

QUARTIER

CA proche 800 K€. Officine sur avenue passante. Tous 

commerces. Ecoles. Possibilité d’agrandissement. Bon 

Potentiel. Départ Retraite. 

(91) OFFICINE AVEC APPARTEMENT  0920

CENTRE VILLE

CA > 3 000 K€. Officine avec grande surface et appt 

située dans quartier vivant. Tous commerces. Médecins.

Ecoles. Proche gare.Horaires à développer. Rens sur RV 

uniquement.

(91) CENTRE COMMERCIAL OUVERT 0921
QUARTIER
CA 2 800 K€. Officine moderne avec belle surface 
située dans petit ccial ouvert. Grand parking.
Nombreux commerces de bouche. Centre médical 
proche. Clientèle cosmopolite. Rens sur RV 
uniquement.

(91) SURFACE 350 M²  0922

QUARTIER

CA > 2 500 K€. Vaste officine d’angle avec appt 

idéalement placée. Nombreux commerces. Banques.

Ecoles. Excellent environnement médical. Marché 3x par 

semaine. Rens sur RV uniquement.

(91) MURS A VENDRE  0923

QUARTIER

CA 1 800 K€. Officine avec belle surface située dans 

quartier vivant. Nbx commerces et restaurants.

Médecins. Clientèle à bon pouvoir d’achat. Horaires à 

développer. Rens sur RV uniquement

(91) GRANDE QUALITE D’EXPLOITATION  0924

QUARTIER

CA > 1 300 K€. Officine située sur rue passante.Appt 

possible. Horaires à développer. Très faibles charges de 

personnel. Clientèle à bon pouvoir d’achat. Rens sur RV 

uniquement.

(91) CA EN EVOLUTION 0925
QUARTIER
CA 1 300 K€.Officine de 150 m² située dans petit 
centre cial ouvert. Amplitude horaires à revoir. 
Excellent environnement cial et médical. Densité de 
population. Beau dossier ! RETRAITE. Rens sur RV 
uniquement.

(92) HORAIRES A DEVELOPPER  0926

QUARTIER

CA 1 350 K€. Pharmacie avec surface de 120 m² située 

très proche du métro. Possibilité d’agrandir la surface.

Para à développer. Quartier en pleine évoluton. Départ 

retraite.

(92) PV ATTRAYANT !!  0927

QUARTIER

CA 1 150 K€. Pharmacie bien placée. Travaux de 

rafraichissement à prévoir. Proche d’un lycée. Médecins. 

Boulangerie. Tabac. Clientèle plutôt aisée. 

(92) PARA A DEVELOPPER  0928

QUARTIER

CA 1 000 K€. Pharmacie de quartier avec tous 

commerces. Forte densité de poulation. Médecins. 

Hotel. Transports. Retraite tenue depuis plus de 20 ans.

Murs à vendre. Rens sur RV uniquement.

(92) RETRAITE TOUT A DEVELOPPER 0929
QUARTIER
CA > 900 K€. Pharmacie de quartier. Rénovation à 
prévoir. Bon envt médical et commercial. Clientèle 
à bons revenus. Murs à vendre. Tenue depuis plus 
de 30 ans. 

(92) MURS A VENDRE 0930

QUARTIER

CA proche 900 K€. Officine d’angle avec belle surface. 

Agencement à revoir. Commerces. Médecins. Clientèle à 

bon pouvoir d’achat. Fermée en août. Retraite.

(92) RETRAITE 0931
CENTRE VILLE
CA > 800 K€. Pharmacie classique de centre-ville.
Tous commerces alimentaires et médecins. Clientèle 
agréable. Bon Potentiel.

(92) PARA A DEVELOPPER 0932

QUARTIER

CA 600 K€. Officine avec surface de vente. Clientèle à 

fort pouvoir d’achat. Bon potentiel. Pas de personnel 

à reprendre. Horaires à développer. Rens sur RV 

uniquement.

(93) POTENTIEL 0933
QUARTIER
CA vers 2 000 K€. Officine située sur axe passant.
Belle surface à retravailler. Tous commerces. Bon 
environnement médical. Rens sur RV uniquement.

(93) GROS POTENTIEL DE DEVELOPPEMENT 0934

QUARTIER

CA 1 600 K€. Grande pharmacie moderne > 200 m² avec 

automate située dans centre cial ouvert. Commerces. 

Ecoles. Sans concurrence proche. Rens sur RV 

uniquement.

(94) DEPART RETRAITE 0935

QUARTIER

CA 1 700 K€. Pharmacie de quartier. Ecoles. Clientèle 

cosmopolite. Forte densité de population. Arrêt de Bus.

Bon potentiel. Rens sur RV uniquement.

(94) TRAVAUX A PREVOIR 0936
QUARTIER
CA > 1 100 K€. Officine située sur axe passant.
Commerces. Ecoles. Proche maison médicale. Clientèle 
populaire. PV Très motivant !!

(94) IDEAL 1ère INSTALLATION  0937

QUARTIER

CA 1 000 K€. Officine d’angle avec belle surface de vente 

et grand appartement. Nombreux commerces. Peu de 

charges. Beaucoup mieux à faire. Bon Potentiel.

 
(95) PROCHE GARE 0938
CENTRE VILLE
CA 2 000 K€. Officine de centre-ville proche 
supermarché. Tous commerces. Ecoles. Nombreuses 
constructions. Rénovation du quartier. Arrivée 
prochaine centre médical. Développement à prévoir. 
Retraite. Rens sur uniquement.

(95) FERMEE 4 SEMAINES PAR AN  0939

QUARTIER

CA 1 200 K€. Pharmacie située dans quartier agréable.

Ecoles. Développement possible du CA. PV Intéressant ! 

Rens sur RV uniquement.



 Pour entreprendre  
 autrement,  
 Je choisis Santalis 

Le réseau 
Rejoignez un réseau  
de pharmaciens dynamiques  
et passionnés pour aborder 
votre métier autrement.

L’enseigne
Redonnez de la couleur  
à votre officine 
pour vous distinguer et 
renforcer votre notoriété. 

Le concept store
Osez une pharmacie  
différente pour offrir  
une expérience  
patient unique. 

Naturellement PROCHE DE VOUS
www.santalis.fr 

Pour construire
la pharmacie de demain, 
Je choisis Santalis

Le réseau 
Rejoignez un réseau  
de pharmaciens dynamiques  
et passionnés pour aborder 
votre métier autrement.

L’enseigne 

Redonnez de la couleur  
à votre officine pour vous 
distinguer et renforcer votre 
notoriété

Le full concept
Osez une pharmacie différente 
pour offrir  une expérience  
patient unique. 

ASTERA, GROUPE COOPÉRATIF


