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Introduction

Nous vivons au XX siécle, entourés de la technologie de toute squtea
connu une longue évolution. La technique représentélément important dans notre vie
guotidienne sans laquelle il est difficile d’'imagimos habitudes les plus banales. Dans le
domaine de la santé, la science jouait et joue méumeurd’hui un rdle essentiel. De
invention de I'aspirine en 1899 jusqu’aux vaccpwur la grippe les plus récents. C’est d
au développement et a la recherche menés pari@difigues. Mais rien n’était créé du
jour au lendemain. Cela nécessitait une réfleximignde basée sur le rationalisme et les
preuves directes. En général, le monde d’aujourddst caractérisé par cette maniére de
penser. Les valeurs de vie de la population saaenhtges plutbt vers le matérialisme. Nous
pouvons l'apercevoir méme en médecine, avec undabtme réelle a s’éloigner des
philosophies qui ont constitué la base du traitameidical.

L'une d’entre elles est désignée par le nom d’«bapathie». L’homéopathie est
une notion notoirement connue mais en méme tempdggode a définir. La plupart des
homéopathes classifient cette méthode médicale ttarisun systéme de la médecine
alternative, par contre les autres ne consideranti’poméopathie comme une alternative.
Ces derniers sont persuadés que I'homéopathie ileotaborer activement avec la
médecine classique sans mettre les produits hortiégpes a I'écart. Méme si pour
certains d’entre nous, I’homéopathie peut se ptés@mmme une nouveauté, cependant
elle a pris ses racines dans un passé lointainntAgda pouvoir en utiliser d’'une fagon
efficace, il fallait d’abord comprendre toute sal@dophie derriere. Le plus important,
c’est de savoir qu’il s’agit d’'une méthode qui stetla loi de la similitude. Ce principe est
déja contenu dans la notion elle-méme qui vienndnot grec composé: "homoios”
(homéo) signifiant "similaire” et "pathos" (pathigipnifiant "maladie”. Par contre l'idée
principale de la médecine classique, repose stiélarie tout a fait opposée. Celle-ci, qui
est de nos jours la plus répandue, est appelée aatres une allopathie. "Allos” (alo) en
grec désigne "autre", "étranger” et "pathos" (mgtivieut dire "maladie”. Grace a cette
traduction, on peut en déduire que l'allopathiegsei a I'aide de médicaments qui
provoquent un effet contraire dans notre corps.

Le Dr. Christian Friedrich Samuel Hahnemann (1I883) est considéré comme
le fondateur de ’lhoméopathie moderne. Il a dévadolp pensée initiale déja déclarée dans
I'histoire ancienne par Hippocrate, puis au KPisiecle par Paracelsus, qui s’appuie sur le
fait de soigner la maladie aprés avoir trouvé saseales remedes homéopathiques



affectent le malaise d’'un individu en bonne sani@smustement ceux-ci influencent
positivement le méme malaise aupres des personalesi@s. L'explication de cette théorie
est évidente en ce qui concerne les maladies gpyehi De méme il a détaillé la méthode
d’observation des maladies de facon expérimentale pouver les meilleurs modes de
traitement. En tant que médecin généraliste, ilpada été content avec ses résultats, c’est
pourquoi il a été intéressé de savoir pour quetésons il n'atteignait pas des résultats
optimaux. Il a étudié les vieilles théories médisalou il a appris gu'elles ne
correspondaient pas en grande partie avec la nm&lgénérale. Pendant ses recherches
sur I'histoire du traitement, il découvrait plusiguois la pensée clée de 'lhoméopathie: "le
similaire soigne le similaire". Il essayait ses méathents préparés par lui-méme a sa
famille et ensuite a ses amis. Apres il a conste®é:on veut comprendre la nature de la
maladie d’un individu et soigner effectivement,falut étudier la personnalité dans sa
totalité y compris d’autres aspects». Depuis lautéle la médecine, il existe des tendances
a utiliser les méthodes qui peuvent s’'appliquea @pdpulation en masse. Mais certains
auteurs francais qui dénoncent les opinions sfiigeposant sur le fait qu'on analyse une
personne seulement du point de vue anatomiqueepegse le fond de la maladie est la
lutte de notre organisme contre la cause qui ayirtalmaladie.

Comment les gens alors voient-ils 'hnoméopathieadipde leurs expériences? A quel
point peut-on apercevoir son développement? Palleguentreprises le marché des
produits homéopathiques est-il assurée?

Pour pouvoir mieux comprendre a cette problématapsez controversée, on se concentre
sur le marché homéopathique d’aujourd’hui en Républtchéque. Tout d’abord on va
montrer la situation de 'homéopathie en Républiggi@que et le marché en général, en
étudiant son environnement et son industrie. E@suit va présenter I'entreprise Boiron,
qui a la plus grande représentation commerciale mpiegluits homeéopathiques en
République tcheque ainsi qu’a I'échelle mondialen® cette deuxiéeme partie, on va
aborder aussi le processus marketing du produit ébpathique le plus vendu,
«Oscillococcinum». Finalement apres avoir présenéx phases principales de la
réalisation d'une étude de marché, on va commeaeterésultats en expliquant le choix de

I'achat des médicaments.



1 L'analyse de la situation: Le marché de I'homeéophie en
République tchéque et son développement varié

1.1 L'implantation de ’homéopathie en République theque

1.1.1 L’évolution de 'homéopathie en République teeque

En 1816, il a été créé l'organisme de recherchénaméopathie a Prague situé
dans I'Hétel des Invalides qui était considéré camum des premiers établissements
expérimentaux de I'homéopathie en Europe. A cefpeqee, I'homéopathie s’est
développée grace au médecin militaire autrichientives Marenzeller (1765-1854) qui
est venu a Prague en 1817. Deux ans apres, let ggdyié par Francois I. a interdit a
I'Autriche d’exercer cette méthode. Par contrefréstement homéopathique pendant les
périodes d’épidémies a I'étranger a obtenu beaudeuguiccés. Malgré I'interdiction, on a
soigné par 'homéopathie des malades atteints dao@emie de choléra qui a éclaté en
Bohéme et en Moravie en 1831. L'efficacité de edteément fut d’environ 90%. Gréace a
cette réussite, un nouvel empereur Ferdinand énauvellé la permission en 1837, apres
la capitulation de Francois I. L’homéopathie a penée nouveau dans les années 1830,
notamment par le travail de Matthias Marenzellemisvia cette époque |a, il s’agissait
d’'une tache qui exigeait un grand effort. On peutrontrer par plusieurs propos. Par
exemple, Jan Theobald Held (1770-1851), le doyetadaculté de médecine a Prague
compare cette méthode a un mysticisme atomiqueeoudd’empirisme (charlatanisme).

Le plus grand essor de I'homéopathie est apparésafa deuxieme guerre
mondiale, y compris dans les pays de I'ancienneotUsioviétique. En Tchécoslovaquie,
I’lhoméopathie a été plus ou moins utilisée jusqu@B0. Aprés, son dévéloppement a été
arrété par linstauration du régime totalitaire Bchécoslovaquie. Aucune distribution,
aucune association ni enseignement n’étaient assueéchangement est arrivé apres la
révolution en novembre 1989. A partir de ce momeatpays devenait au fur et a mesure
le point fort de I'enseignement de I’homéopathienaueau mondial.

Pendant ces années la, 'homéopathie a représerge nouveauté pour le
traitement des maladies. Précocement, elle avaudmeip d’adeptes. L'essor plus
dynamique est venu aprées la création de plusiengangsations dont on peut citer, par
exemple, la Société homéopathique tcheco-moravaetmen 1990 a linitiative du Dr.Ryc.
C'est grace a cette société que les premiers ermdi d’Allemagne, de France,
d’Angleterre ou bien d’ltalie ont pu venir, ayanbys but de donner des cours aux

meédecins. En 1991, 'homéopathie est officiellema@tlarée par 'ancien ministre de la



santé Dr.Bojar comme une méthode médicale. La n@mée, la Société homéopathique
tchéco-morave est devenue un membre de la Socé&dé&ate tcheque de Jan Evangelista
Purkyné ce qui a marqué un grand succés parce qu'il Saijis’un soutien important de
la part des médecins. Deux ans aprés, la chambricale tchéeque a déclaré que
’homéopathie pouvait étre pratiquée uniquement par médecin qui possédait une
autorisation respective. En 1994, la Société homthigue tcheco-morave est inscrite a la
Ligue Médicale Homéopathique Internationale (LMHIja raison de sa fondation est de
développer 'lhoméopathie a I'échelle mondiale. E996, pas seulement a cause des
pressions provenant des membres du club des seepteEn République tcheque appelé
Sisyfog, la Société homéopathique tchéco-morave est eetile la Société médicale
tchéque de Jan Evangelista Purkyne. Sisyfos afitiin de propager et de défendre des
idées basées sur la science. Ses membres essamalyser d’'une facon scientifique tous
les faits litigieux. Parmi d’autres, ils prétentabeoup d’attention a lutter contre la
médecine alternative, considérée selon eux commemanace inefficace et dangereuse
pour la santé des hommes. Cette affaire a été migisgae’a la Cour européenne de
Strasbourg. La Cour européenne a donné raisofacigte homeéopathique tcheco-morave
et a constaté qu’il s'agissait d’'une exclusiongifine. A la suite de ces événements on a
alors créé la Société homéopathique médicale teh&jeska lékeska homeopaticka
spol&nost). Le moment important pour 'homéopathie esv@ en 1998 ou on a ratifié
une nouvelle loi sur les médicaments dans laquedeproduits homéopathiques ont été
considérés comme des médicaments.

Mais paradoxalement, a partir de cette périodg,dlait beaucoup de pressions
négatives qui touchaient plusieurs domaines: stigund, |€gislatif, publications publiques
etc. On peut le prouver sur l'avis du conseil sifigue du ministere de la Santé de la
République tchéque, qui essayait d’éliminer 'hopsdbie et toute méthode alternative de
la médecine scientifique. Cela signifie qu’ils vaieht interdire la possibilité de proposer
’homéopathie aux malades par un médecin ou bierupdravailleur sanitaire. Un autre
exemple du coété législatif concerne les directides|'Institut d’Etat de contrble des
médicaments qui a interdit de mentionner l'indicatiet la posologie des produits

homéopathiques sur I'étiquette, méme si la pludarices produits sont en vente libre.

! Société médicale tchéque de JEP: créée en 1892ati développement des acquisitions médicales
scientifiquement prouvées
2 Sisyfos: créé en 1995; fait partie du mouvemeeapsigue mondial



Ensuite une restriction suivante provient de ladsla régulation de la publicité
entrant en vigueur le 1 juin 2002. Cette loi iniela publicité et I'octroi de I'information
au grand public, en ce qui concerne les produitatiési humains pour lesquels I'efficacité
n‘a pas été eévaluée. D'une facon implicite, cetbe me touche que le domaine
homéopathique. Des restrictions d’Etat qui bloquant développement plus intensif
perdurent jusqu’a ce jour. Ce que nous montre augsi Jata dans son livre
«L’homéopathie pratique» en disant: «ll faut cotmstajue I'implication en République
tchéque n’est ni simple ni facile a cause de I'stda pharmaceutique et de la médecine

contemporaine qui ne font pas partie des défenseurs

1.1.2 La place de la société Boiron en Républiquehtéque

Boiron a créé sa filiale tchéque en 1998. Aujooud’elle y emploie 23 salariés.
Elle n'assure pas de production mais elle sertpdoglér des contacts commerciaux avec
ses partenaires, ses distributeurs de médicamestsrganisations d’Etat et non en dernier
lieu avec les médecins, les pharmacies et enfigliests. Elle a pour but d’organiser des
cours éducatifs en homéopathie pour les spécialmiebien elle s’occuppe du marketing
et de la publicité en publiant la littérature spésée. Les produits Boiron, importés dans
notre pays chez les distributeurs tcheques de m@u@diats, sont directement fournis en
pharmacies. Cette implantation a été mise en agum faire évoluer I’hnoméopathie en
République tcheque. Conséquemment, I'Institut ¢d'E& contréle des médicaments a
enregistré les premiers médicaments homéopathiques.

Les produits homéopathiques récemment vendus @aorB Oscillococcinum qui
représente le reméde homéopathique le plus venduce| soit en République tchéque ou
dans le monde entier. Ensuite on peut trouver sunrché, par exemple, Homeovox,
Homéogéne 9, Coryzalia parmi les plus connus. Maisbase et l'essentiel de
I’lhoméopathie sont constitués par le groupe desp2d8uits monocomposants.

A partir des années 1990, Boiron essaie d’amélites connaissances de
’lhoméopathie en République tcheque en créant deeaux contacts avec de nombreuses
organisations homéopathiques. Au niveau profeasipifenseignement des spécialistes
est assuré grace au CEDH (Centre d'EnseignementdeetDéveloppement de
I'Homéopathie) avec son siége social a Paris. @gingsme international se concentre sur

les études de I'homéopathie clinique et qui eneofidtrme une école de référence de



I'’Association des médecins homéopathe&lle regroupe les médecins qui pratiquent
’lhoméopathie clinique, ayant pour but de l'intégdans la pratigue médicale quotidienne.
Certaines activités de Boiron concernent la foromatcontinue qui est gérée par la
Chambre de pharmacie tchéfue Chambre stomatologique tchéque et I'’Assoaiatio
tchéeque des infirmiéres.

Dés le début, I'action importante de la filiere Beiron a été de construire un
réseau de distribution de qualité pour pouvoiriofau public une gamme de produits
homéopathiques assez large. Aujourd’hui Boiron esstcontact avec les principaux
distributeurs de médicaments parmi lesquels le placipal est joué par un acteur

pharmaceutique en gros appelé Phoenix.

% Le nom officiel de cette association «Homeopatiékérska asociace» (HLA)
* En tchéque Qeska |ékarenska komora»



1.2 L’'analyse externe: I'environnement du marché hméopathique en

République tchéque

L’analyse externe nous sert a mieux comprendatlgtion actuelle du marché.
Elle se fait en étudiant les informations clés étassaires pour pouvoir connaitre le

marché d’aujourd’hui et en tirer les tendances iptess

1.2.1 Au niveau démographique: les maladies frequéss obsedent les Tcheques

La population en République tchéque a atteint pleislO 500 000 habitants en
2009. D’apres une étude publiée par I'Etablissent&s informations sanitaires et des
statistiques, pres de 70% de la population de ghisl5 ans souffrent d’'une maladie
chronique, dont le plus souvent il s’agit des giles. Il faut remarquer que la plupart de
ces problemes physiques est di a I'état psychiqudadpersonne ce qui est aussi
mentionné dans cette étude.

En outre, ces derniéres années on devient desingnde plusieurs types de
maladies virales. Les plus courantes sont par ebeetamrippe et le rhume, qui réduisent
l'activité des malades surtout pendant I'hiver. Nsulement pour ces deux branches de
maladies abordées ci-dessus, 'hnoméopathie préaanteyen possible de se guérir.

Les produits homéopathiques ne sont pas chimigoietogiques, c’est pourquoi
ils sont destinés a toutes les tranches d’age,mypde les nouveau-nés ou les petits
enfants. Un grand avantage de ces remedes est @ue fes femmes allaitant n’en sont
pas exclues. En ce qui concerne les personnes §gépeennent assez souvent beaucoup
de médicaments en méme temps, elles peuvent agdmires problemes a cause de
lincomplémentarité de leurs remédes. Mais les pitsdhoméopathiques n’entrainent
aucune restriction en interaction avec d'autresesyde médicaments. Leur emploi est
favorable grace a lI'absence d’effets secondairésngusont pas connus jusqu’ici. Par
’lhoméopathie on peut de méme soigner les animaais danNs ce mémoire, on ne va pas
développer ce type de médication.

Selon les chiffres publiés sur le site Boiron @20 millions de patients a I'échelle
mondiale prennent des produits homéopathiques peusoigner et environ 300 milles

meédecins du monde entier les utilisent dans leatiqure.



1.2.2 Sur le plan économique: I'activité économiqude Boiron en République
tchéque et a l'international en développement proggssif

L’entreprise Boiron constitue le plus grand prdduc de médicaments
homéopathiques a I'échelle mondiale. Elle distribase produits dans 75 pays au monde
dont 17 pays ont une filiale Boiron qui forme ledode I'activité internationale. En ce qui
concerne les pays sans filiales, les produits hpatbigues y sont fournis grace a la
coopération avec d’autres partenaires locaux.

Dans les dernieres années, les relations interredés de Boiron ont beaucoup
progressées. On peut le voir sur le graphiquelh&lagit d’'un graphique qui nous montre
gue le chiffre d’affaires de Boiron hors France fai total 202,02 millions d’euros en
2008, ce qui représente 43,3% du chiffre d’affaides I'entreprise (466,57 millions
d’euros). Tandis qu’en 2000 Boiron représentaié@idnger 31% de son chiffre d’affaires,
on peut constater qu’au cours des années le nagimentait et que I'activité de Boiron a
I'étranger est en progression. En Europe hors [EralacRépublique tchéque participe a
hauteur de 0,9% seulement avec son chiffre d'&$ade 4,05 millions d’euros.

Aujourd’hui, dans tout le réseau internationalpntenbre de travailleurs s’éleve a prés de
4000.

Graphique n°1

Répartiton du chiffre d"affaires par zone géographi  que en 2008
chiffre d"affaires total: 466,71 millions d"euros
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Source: Graphique réalisé a partir des dondéeite www.boiron.com



Au niveau de la République tchéque, le chiffreffdiees de Boiron CZ est en
hausse d’'année en année. Vu qu’on n'a pas eu asitisp les données chiffrées a partir
de son implantation en République tchéque, I'évoupositive est quand-méme évidente
en se concentrant sur les cinq dernieres annéesleSgraphique ci-dessous, on peut
s’apercevoir que les produits polycomposants réstesjours plus importants au niveau du
résultat commercial. Par contre, leur rble est maignificatif si on prend le résultat
commun de l'entreprise Boiron. Par exemple, 'anB868 se caractérise par 55,4% des
produits homéopathiques a nom commun, tandis gupdlycomposants atteints a 44,3%.
Mais en méme temps, il faut se rendre compte qgtie ddférence n’est pas surprenante
sachant qu’en République tcheque, les homéopatlegiés ne sont pas nombreux par
rapport aux pays ou I'homéopathiqgue est courammaiisée (France, Allemagne,
Grande-Bretagne). C’est pourquoi la hausse assequarate des produits polycomposants,
surtout a partir de I'année 2007, peut étre exgkquyar une certaine vogue de la
population pour I'homéopathie. Elle est devenues mlannue dans le grand public et les
gens s’intéressant a cette méthode médicale, penitvbéssayer assez facilement parce

gue chaque polycomposant a été fabriqué pour utedraapécifique.

Graphique n°2

Comparaison entre les ventes des monocomposants et des
polycomposants en K €
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Source: Entretien personnel avec JanakBed] le 28 janvier 2010
(a la suite «Entretien avecalBarlikova»)



1.2.3 Aux niveaux naturel et écologique: les eff@tmis en place a partir des
matieres premieres

Les laboratoires Boiron ont leur propre politiqgrevironnementale. Elle ont mis
en place des méthodes d’approvisionnement pour@acta production des médicaments
homéopathiques avec la nature. La base des prahtifermée d’espéces végétales (a peu
pres de 1 250 plantes) ou animales (environ 30@ces). Sinon certains produits
contiennent aussi des minéraux et des composésqttas(environ 1 500 substances). Les
plantes sont seulement issues de la récolte baplega travers le monde, et avec un
certificat qui prouve la qualité des plantes sa@MD. Certaines espéces de faune et de
flore menacées de disparition sont protégées p&volavention de Washington appelée
aussi une autorisation CITE®onvention sur le commerce international des espée
faune et de flore sauvages menacées d’extinction)agété créée en 1973. D’autres
matieres premieres principales nécessaires a tecddibn sont I'alcool pur, le sucre, le
lactose et la vaseline.

Il'y a quatre ans, I'entreprise a créé la fonctibdnimateur environnement pour
s’occuper de la gestion des ressources et de ¢jétigue. Plus précisément, ce travail
consiste en la maitrise des consommations, deséédu bien en la protection des
ressources en eau. L'activité qu'on peut considdestorable est l'information et
consécutivement la formation du personnel quaatpdtection de I'environnement.

Enfin, on pourrait en déduire que grace a cesiativespectueuses de I'environnement, la

fabrication des médicaments Boiron est peu polkiant

1.2.4 Sur le plan technologique: la conjonction dia science et de la tradition

Les meédicaments homeéopathiques d’aujourd’hui gomduits a l'aide des
technologies les plus récentes, mais tout en rempetes procédés traditionnels. Leur
gualité est rigoureusement contrélée a chaqueanidel processus. Le degré de contréle
correspond aux méme critéres qui sont exigés pautrds médicaments sous surveillance
de I'Etat.

Toute la fabrication doit respecter des regles stéictes d’apres la Pharmacopée
et la Matiere Médicale Homéopathique, c’est pourdjgquipe de pharmaciens ne forment
gue des spécialistes: chimistes et botanistes.mi@seaux de plantes sélectionnés sont

maceéres dans de I'eau avec de l'alcool. Grace @dasion hydraulique, on obtient des

® OGM: Organisme Génétiquement Modifié
® CITES: un sigle en anglais de «Convention onrhaonal Trade In Endangered Species»
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teintures meres. Ensuite c’est I'étape de tritaratjui fait dissoudre tous les éléments de
matieres premieres et qui est suivie de la dilutfdm processus de dilution constitue I'idée
principale de I'homéopathie méme. Elle repose auddconcentration successives de la
substance élémentaire. Dans le cas ou on util@e.epemple, du poison d’'un animal
comme la matiere premiére, avec la dilution, lausoh cesse d’étre empoisonnée mais
I'information de faire initier le processus de gaén est toujours présente. Aprés chaque
phase de déconcentration, on généere de nouvellesridyations (les brassages intenses de
la solution). La dynamisation est le moment pendaquel le produit homéopathique
atteint des effets curatifs d’'apres les principed’doméopathie définies par Hanemann.
L’action de l'information contenue dans un remededonc multipliée. L'avant-derniere
étape est fondé sur la formation des globules gdasules ou des composés, au cours de
laquelle on utilise la technologie de la dragéifma La fin du long processus est assurée
par l'imprégnation. |l s’agit de la pulvérisation'ude solution liquide. Seuls les
laboratoires Boiron ont inventé un systéme de driphprégnation automatique pour
garantir une qualité éminente d’'un médicament jizsgan état final.

Les produits homéopathiques peuvent étre admésispour la plupart des
maladies ordinaires comme par exemple le rhumefieidissement, la toux, la grippe ou
les douleurs a la gorge. Mais l'efficacité est démme connue en ce qui concerne
'embarras gastrique et toutes sortes de malamsérditement des maladies chroniques ou
des maladies qui atteignent un grand nombre deopalption, en coopération avec un
homéopathe peut mener a la guérison absolue. @Gestis de l'allergie, I'eczéma,
I'asthme, les troubles du sommeil, la migraineret large variété de malaises physiques.
Toutes ces types de maladies sont mentionnés sitelinternet de Boiron ou on peut de
méme trouver le nom d’un médicament concret eruceancerne les polycomposants (les
monocomposants sont destinés, en général, pouaitenent individualisé ce qui exige
une consultation avec un homéopathe).

Avant tout lancement d’un médicament homéopathsyude marché, ces produits
sont testés et étudiés a l'aide de la méthode éppelkproving>. Ce proving est fondé sur
le fait qu’on propose a de nombreux individus unlestance mais ceux-ci ne sont pas au
courant si cette substance donnée devait provorprégins symptomes ou s’il ne s’agit

que d’'un placebb Les personnes concernées notent avec précisiochEngements qui

" Proving: une expérimentation homéopathique
8 Placebo: un traitement pouvant améliorer des syme$ mais sans activité thérapeutique reconnue
scientifiquement autre que psychologique
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leurs sont apparus pendant tout le processus tiedde Apres cette étape, tous les

protocoles sont évalués.

1.2.5 Au niveau politique et lIégal: des conditionkegislatives plus restreintes en
République tcheque par rapport aux autres pays eunpéens

Pour la premiére fois, la nomination «médicamemn&opathique» est devenue
officielle au niveau de I'Union européenne en 19@2tte reconnaissance a lancé une
longue étape d’enregistrement de chacun de ceamddnts aprés avoir rempli des régles
spécifiques.

Actuellement, I'homéopathie peut étre pratiquée ypa médecin, ou bien par un
homéopathe, sans avoir obtenu obligatoirement pldrie médical. Mais il faut insister
sur le fait qu’a peu pres la moitié des connaisssupendant les études de 'lhoméopathie
sont médicales, ce qui correspond au standard @emofEn ce qui concerne la pratique de
I’lhoméopathie, les regles dans les pays de I'Umioropéenne se différencient. Pour une
grande part, le degré de législation, ou bien enctans beaucoup de pays I'état sans
aucune législation, est di a la conscience sodalda population, a la tradition de
’lhoméopathie ou de la médecine alternative en généour cela, la question du prix et du
remboursement dépend de chaque Etat membre efpdditiue nationale.

Concernant I'homéopathie, la présence de la Répebltchéque dans I'Union
européenne joue un role tres important a propda dgabilité du marché homéopathique et
de la pratique libre. Par exemple, en novembre 208ociété homéopathique médicale
tchéque a obtenu une accréditation européenne jau dgi I'enseignement par 'ECH
Pour la situation actuelle de 'homéopathie en Réue tcheque, cet événement désigne
un succes vu gu’il n’existe aucune école de I'hopadloie en République tcheque qui
serait établie ou garantie par I'Etat.

Il faut savoir aussi que dans certains cas lasld@on interdit de présenter les
informations de dosage et d’indication pour les it@dents dont I'Etat n’exige pas la
preuve de l'efficacité. Au contraire, la publicatide toutes ces informations a été permise
jusqu'a la fin des années 1990. On pourrait estiguer I'état des choses a ces jours est
plutdt désavantageux pour le grand public car ledicagnent est lui vendu sans
informations nécessaires pour la médication. Qestareflete de méme en ce qui concerne

la publicité. En République tchéque, elle est assyrar le service marketing aupres de

°® ECH: European Committee for Homeopathy
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Boiron CZ, que ce soit a la télévision ou dansr&sge. La publicité est soumise aux regles
de la loi de la publicité pour les produits humaingatifs, s’appliquant a la loi des produits
homéopathiques ou perdurent les interdictions raenées ci-dessus. Une seule exception
forme un produit contre la toux, «Stodal». Ce pibdiest pas législativement reconnu
comme un "produit homéopathique"” mais comme undigitgohytopharmaceutique” dont
on peut faire publier I'indication et de méme lesage. Pour la publicité d’autres produits
homéopathiques, la loi reste un facteur restrictif.

1.2.6 Sur le plan socioculturel: la perception deHoméopathie differe selon les
habitudes médicales des pays

La culture est une notion qui rassemble les hdeguet les éléments communs
d’'une population. La connaissance de ses attitsipésifiques est tres importante car grace
a elle, on peut plus ou moins prévoir le comportendes clients et I'évolution du marché
concerné. Si on prend I'exemple du marché homéapsath on pourrait bien trouver
beaucoup de différences que ce soient dans lesvpass ou ceux d’'un autre continent.
L’homéopathie a une grande tradition en AllemaguneGh. F. Samuel Hahnemann a
consacreé sa vie aux études de I’homéopathie. Exc€ralle est devenue trés présente dans
le traitement ce qui est prouvé par le chiffre i#@és de 125 millions d’euros réalisé
pendant le premier semestre de I'année 2009 chéorBaCe fait peut étre expliqué
justement par une longue histoire de I'entrepriseed® qui aujourd’hui fournit plus d’une
soixante-dizaine de pays dans le monde. Ces deys gmnt caractérisés par un grand
nombre de médecins qui utilisent ’homéopathie pende traitement de leurs patients et
par le remboursement partiel par 'assurance-maladlblique.

N’oublions pas les pays asiatiques ou la concep® la médecine est différente
de celle de I'Occident. Par exemple, en Inde, I'Bopathie fait partie des méthodes de
traitement importantes, qui est officiellement mewoe et pour laquelle on a établit une
place a l'université. Une situation semblable sattiau Pakistan, en Afrique du Sud, au
Brésil, en Argentine et enfin au Venezuela.

Bien au contraire, la situation est plutot défade dans les pays de I'Europe du
Nord ou en lItalie, d’apres I'affirmation du direatede I'entreprise Peithner Prag MUDr.
Pavel EleS. Mais ces tendances précédemment généralisgefiétent pas seulement les
opinions de la population. Pour une partie, ce amement est déja predéfini par la
réglementation de I'Etat qui fait influencer la pgttion, celle-ci parfois sans s’en rendre

compte vraiment.

13



La République tchéque est dans une certaine mewarguée par I'époque
communiste ou I'existence de I'homéopathie a &é\isageable a cause des attitudes trop
strictes sans choix. A ce jour, I'état actuel durché homéopathique en République
tchéeque s’oriente vers le développement malgréaioes restrictions. Chacun a la
possibilité de choisir sa méthode de traitementnsDde cas de I'homéopathie,
I'insuffisance de I'information du public et la pepour le changement ou I'adaptation de
beaucoup de gens, n’entrainent pas le développeentventes des médicaments
homeéopathiques. Ce qui est aussi vrai d’apresdesigs de Géraldine GARAYT, Chargée
d'affaires réglementaires a l'International chezrddn disant. «En effet, ces différences
peuvent étre source de confusion pour les autodéésanté, pour les acteurs de santé
publigue (médecins prescripteurs et pharmacien®uatles patients eux-mémes.».
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1.3 L'industrie: I'analyse du secteur de I'homéopdtie en République
tcheque; le modele des 5+1 forces de Porter montgrie la plus grande

menace pour les entreprises provient des pouvoirsiplics

L’'analyse 5+1 forces de Porter fait partie de teatégie marketing d'une
entreprise. C’est une méthode d’identification tevdntage concurrentiel. Son auteur
Michael Porter, professeur de stratégie, a résum#&9&3 les facteurs qui influencent la
performance d'une entreprise. Ce modele inclut3emtervenants: nouveaux entrants
potentiels, entreprises de produits de substitutfonrnisseurs, clients et concurrents
directs. Ces derniers influencent I'intensité dedacurrence dans le secteur observée.

Mais au cours du temps, on a ajouté un €lémepiudenon négligeable. Il s’agit
des pouvoirs publics qui dans certains domainesgrgLcontraindre I'entreprise de fagon
prépondérant. Le modele suivant permet d’évalugrctntraintes diverses qui s’exercent

sur une entreprise dans son secteur, afin d'ersisage stratégie adéquate.

Décomposition du marché tcheque des produits hoatléiopies selon le modele

des 5+1 forces de Porter

Entrants potentiels

Pouvoirs publics - Weleda et autres
Press'lons,de: A Distributeurs
- Instltgt d Etat de cotrble 1 - PHOENIX
des médicaments v - PHARMOS
- organisation Sysifos Intensité concurrentielle - ALLIANCE-
- Société médicale - position dominante de HEALTHCARE
tchéque de JEP > Boiron ~ 70% B - GEHE-PHARMA
5| - concurrent direct 2
Peithner ~ 20%

. Z 3

Fournisseurs T
- du c6té international
- grand nombre de petit$ Produits de substitution
producteurs biologiques - produits allopathiques> nombreux;
(récoltants, botanistes) beaucoup d’entreprises dans le secteur
surtout des pays du Sug pharmaceutique
- produits phytopharmaceutiques
- autre médecine alternative
(acupuncture, médecine chinoise...)

U
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Légende:
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menace faible, pénétration du marché difficile

position de négociation forte des distributeurs

tres forte contrainte des produits de substitution

position de négociation faible des fournisseursf paur certaines substanges

g Bl WO N

tres forte contrainte réglementaire des pouvoitdips

1.3.1 Larivalité entre les entreprises du sectewgst relativement faible

L’entreprise Boiron est la premiere puissance maladdans la production des
médicaments homéopathiques. On pourrait alors éunildéque le degré de la concurrence
est assez négligeable et limité. Parmi les conotgriwcaux de ce leader, on incorpore
aussi I'entreprise autrichienne Dr. Peithner Praigegt en République tchéque transformée
sous forme de S.A.R.L. en 2000. Elle assure en m@&mgps les produits de DHU
(Deutche Homeopathische Union) et les produits ’'detreprise Heel (Biologische
Heilmittel Heel). La gamme de produits pour le teaient spécifique (des
polycomposants) de Peithner et de Boiron se redsembpeu prés: 22 contre 10.
Contrairement la gamme des monocomposants estgeatdement plus importante chez
Boiron: 63 contre 259. On peut penser que des gigrregistrement élevés auprés de
I'Institut d’Etat de contréle des meédicaments sane des causes essentielles. Vu que
I'entreprise Peithner n’atteint pas le niveau défrehd’affaires de Boiron, il est évident
gue les prix déboursés pour les enregistremergsmiepas les mémes. Ce fait se manifeste
donc sur le nombre des produits enregistrés.

Ensuite, on peut trouver sur le marché I'entrepriNHL zdravi (Ligue
homéopathique nationale) qui siege a Ostrava maipraposant que quelques produits
homéopathiques. La derniére entreprise du sect@appelle AKH (Académie de
’lhoméopathie classique). Ces deux derniers acusrent environ 2% de marché donc
leur réle n’est en aucun cas primordial.

On aurait pu de méme analyser le degré de la reeeracomparant I'évolution du
chiffre d’affaires entre Boiron et Peithner. Onst'@as arrivé a atteindre les chiffres clés
de Peithner, c’est pourquoi la comparaison ne pasitttre mise en oeuvre. On pourrait se

contenter des données moins précises dans le uahleant.
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Tableau n°1Les acteurs du secteur et leurs parts de marcR&publique tcheque

Boiron CZ ~ 70-80%
Dr.Peithner Prag ~ 20-30%
NHL + AKH ~ 2-3%

Quand-méme, on en déduit la position du leader dieoB en République tcheque en
ajoutant que le plus grand rebond de son résuwtaneercial, ces cing dernieres années, a
été de 30% entre I'année 2008 et 2009.

1.3.2 Les produits de substitution sont hombreux edominants sur le marché
des médicaments

Un substitut est un produit qui peut étre remplaaéun autre en remplissant la
méme fonction pour les consommateurs. En appliqoatie définition citée ci-dessus,
nous constatons que presque tous les produits tp@atiégues peuvent étre remplacés par
ceux issus de la médecine allopathique. Dans |leadwmde la médecine, le but ne repose
pas sur la généralisation, c’est pourquoi il egbantant d’'insister sur le fait que chaque
branche de la médecine s’appuie sur des princifigsats. Au niveau de la fabrication,
on remarque aussi de nombreuses dissimilitudefaiEpour ces raisons |a, les gens ont le
choix et peuvent choisir un produit qui leur comtike plus mais pour d’autres, celui-ci ne
représente qu’un produit de substitution. Les pitsdie subtitution occupent une place de
valeur surtout dans les cas ou, par exemple, lesopees sont allergiques sur une
substance contenue dans le médicament. Pour diusatte idée, on prend I'exemple
d’Oscillococcinum — le médicament homéopathiquelyagaplus en détail en deuxieme
partie. A la place de ce produit, les pharmacienpgsent le plus souvent «Preventan» ou
«Coldrex». Mais ces deux produits ont une restrictjui consiste a I'administration du
médicament a partir de 3 ans. Pour les bébés emdesssons, l'allopathie est assez
limitée. Surtout pour la période de 0 a 3 ansstilfavorable d’utiliser ’lhoméopathie parce
gu’elle n'a aucun effet secondaire sur les petifams et est conseillée méme aux femmes
enceintes.

Par contre, en ce qui concerne les maladies graesles interventions
chirurgicales nécessaires, '’lhoméopathie est cablenseulement comme un moyen de
soutien pour améliorer la période de convalescemegs ne peut pas jouer le réle d’'un

substitut.

17



Quant aux substituts, il ne faut pas oublier plusiesortes de médecine alternative dont on
peut citer, par exemple, I'acupuncture, la médecimaoise ou bien toute la variété des
autres méthodes.

1.3.3 La menace de nouveaux entrants est tres fagbken raison de la place
dominante de Boiron et de la réglementation restriive

L’entrée sur le marché se relie étroitement aiplus barrieres. Ce processus est
tres souvent accompagné par beaucoup de difficoités tout dépend de la réaction des
concurrents existants. Méme si la variation dealmme de produits des deux plus grandes
entreprises du secteur n’est pas importante, Boieste le leader. On peut supposer que
c’est grace a la notoriété et a I'image de la marguiéchelle mondiale. La probabilité de
la réussite d’entrants potentiels serait donc a$aite. Pour pouvoir concurrencer, il
faudrait peut-étre aux nouveaux acteurs changemedpart leurs gammes de produits.
Dans le futur, I'entreprise Weleda pourrait présenine menace possible. Elle se
spécialise dans la fabrication de la cosmétiquaurabi¢, cependant elle offre des
médicaments homéopathiques qui n‘ont pas encorenobteur enregistrement en
République tcheque. Il n'est pas probable que Bosera menacé par Weleda parce que
I'essentiel du chiffre d’affaires chez Boiron (eron 60%) est formé de médicaments a
nom commun, alors que Weleda ne fabrique pas si@tetiuits. En dépit de la distribution
des médicaments de Weleda, Boiron va encore lomgeocuper sa position dominante
parce que la production des remédes homéopatheyigs de nombreux investissement

en nouvelles technologies, des laboratoires etapacité développement en général.

1.3.4 Le pouvoir de négociation des fournisseurs teges faible en raison de
leur grand nombre et de leur provenance

Le processus d’achat de sous-traitance est gérka zirection des achats qui a
pour but de sélectionner des fournisseurs. Icidonne I'exemple des fournisseurs des
matieres premieres fondamentales qui doivent &Hta dheilleure qualité: les plantes.

Les commercants du monde entier assurent les soomémales pour les laboratoires
Boiron. Seulement dans le domaine végétal, Boiispade d’'un réseau de fournisseurs
trés large, qui englobe prés d'une centaine deltegts et botanistes. Boiron a des
relations de commerce de longue durée par exenvele @es fournisseurs du Laos, du

Brésil, de I'Afriqgue de I'Ouest et beaucoup d’astr©n peut supposer que le pouvoir de
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négociation des fournisseurs des plantes n’estrpadort car Boiron a besoin d’'importer
beaucoup de sortes de plantes venant du monde. drdiglupart des plantes poussent
seulement dans les conditions géographiques gpéedi Aprés le processus de
production, les produits sont livrés en Républiqwbéque par Boiron, chez les
distributeurs tchéques qui occupent le réle derfisgeur au niveau du pays. Parmi les
guatre fournisseurs des produits homéopathiqguemifrée schéma de Porter), le plus
grand et a la fois le plus important est I'entrepriPhoenix.

1.3.5 Le pouvoir de négociation des clients est fdamental

Boiron livre ses produits surtout pour le marcte ld consommation, soit en
France ou au niveau international. Il y a plusiefacteurs qui influencent la négociaton
des clients. En premier lieu, c’est le prix qui astessible pour la plupart des gens. Dans
ce cas, la sensibilité au prix est une catégoapdifficile a résoudre. Généralement, les
gens sont sensibles au prix de leur produits cholais le domaine pharmaceutique est
assez spécifique parce qu'il existe des médicanments changement de marque est limité
ou bien pas possible, c’est pourquoi ils sont @slige respecter le prix tel qu’il est fixé.

Par contre, on peut constater qu’en général, é&s gui ne connaissent pas les
produits homéopathiques, sont persuadés que ledproes produits est pour une grande
partie élevé par rapport aux médicaments allopadsigL’'étude de prix va étre abordée
avec plus de précisions dans la deuxieme partie, s@ppuyant sur le prix
d’Oscillococcinum.

L’autre facteur est la qualité du produit. Nousipans mentionner ici la sécurité
des produits homéopathiques qui sont fabriquées®iit a partir d’éléments naturels. Par
exemple, le pouvoir de négociation est plutt &ajpbur les femmes enceintes ou allaitant
qui ont l'interdiction de consommer certaines sabsés et les produits homéopathiques
peuvent présenter une seule possibilité et ouixenfast pas un facteur décisif.

La publicité joue aujourd’hui un réle importantavia télévision, internet et les
journaux. Quant a ’lhoméopathie en République tabed faut constater que la publicité
est beaucoup limitée en comparaison avec des estgpharmaceutiques fabriquant des
médicaments classiques. C’est pourquoi certainsitnfas confiance en achetant un
nouveau médicament homéopathique a cause des atfons insuffisantes pour réaliser

cet achat différencié.
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Un autre facteur, qui peut influencer la décisiaimdndividu, est de la part des médecins
et des pharmaciens. En République tchéeque, eneanecbup de gens de cette catégorie
n'ont aucune connaissance de I'homéopathie. Pdurtdns’agit du facteur en

développement ce qui sera démontré a partir desns@s du grand public dans la

troisieme partie.

1.3.6 L'intervention des pouvoirs publics est fortenent contraignante

En République tcheque les médicaments homéopathisont définis d’'un point
de vue juridique «produits curatifs» d’apres lades médicaments (n° 378 / 2007 Sb.).
Les exigences pour leur qualité et leur sécuritéigaient le méme degré que pour les
médicaments classiques. La base de cette législatsd contenue dans la directive
européenne, notamment sous le n°2001/83/EC reewlan 2004 par la directive
n°® 2004/27/EC.

L’enregistrement des produits homéopathiquesagstiune facon simplifiée, cela
signifie que la preuve de l'efficacité n'est pasndmdée. C’est pourquoi toute publication
relative a I'utilisation d’'un remede homéopathicgst interdite méme si elle était présente
jusqu’a la fin des années 1990. Aujourd’hui, catfermation peut étre fournie seulement
par un médecin, un pharmacien ou un homéopathe.légiation qui ne paraitrait pas
logique, consiste au fait que la pratique et tqutescription sont autorisées a chaque
médecin méme s'il n’a atteint aucune certificatens le domaine homéopathique. A
cause de cette directive, il se peut que les slipatdent confiance en ’lhoméopathie parce
gue leur médecin n’a pas suivi les études danscmihe, sans se retrouver hors la loi.

L'intervention évidente est du co6té de [IInstiteEtat de controle des
médicaments qui crée toute la législation pourrtiBopathie. Le c6té restreint de la loi au
niveau de I'information pourrait mener a la presséd au lobbying venant des entreprises

pharmaceutiques.
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2 L'entreprise Boiron: le leader mondial dans la poduction des

médicaments homéopathiques

2.1 Historique de Boiron: une entreprise familialetraditionnelle

L’entreprise Boiron a été créée par les membrek damille Boiron qui restent
jusqu'a présent les dirigeants actuels. La créagen étroitement liée a la premiére
fabrication des produits homéopathiques qui seaitaislans plusieurs pharmacies
spécialisées. Comme prédécesseur de Boiron esidécds La Pharmacie Générale
Homeéopathique Francaise qui a été fondée par Renér3 a Paris en 1911. Dans les
années 1930, René Baudry a rencontré deux frenesajux, Jean et Henri Boiron. Les
deux sont devenus des pharmaciens et titulairas dbgtorat en science. Grace a eux, on
est parvenu a la fondation des laboratoires honiBmpees a Paris et a Lyon qui se
spécialisaient sur la recherche et la fabricatienndeilleure qualité. A cette époque,
I’lhoméopathie devient plus crédible et obtient mo¢oriété grandissante. C’est pourquoi
dées 1965 on introduit officiellement les produitentéopathiques a la Pharmacopée
francaise.

L’entreprise d’aujourd’hui sous le nom de «Labona&s Boiron» prend naissance
en 1967 en alliance avec trois établissementsiddratoires Homéopathiques Henri
Boiron'®, les Laboratoires Homéopathiques Jean Bdtrenle Laboratoire Homéopathique
Moderné?. En 1968, cette nouvelle compagnie construit lampére entreprise de
production a Toulouse. Apres s’étre installée ari,y®oiron ouvre, en 1974, une nouvelle
unité de production a  Sainte-Foy-lés-Lyon o siege jusqu’a aujourd’hui. Dans les
années 1970, on crée plusieurs établissements stiebuliion (Lille, Nantes, Belfort,
Grenoble, Avignon). Le moment important dans l'biist de Boiron est la création de sa
premiere filiale en Italie a Milan. En 1983, Chiast Boiron remplace son pere Jean Boiron
pour assumer la position de directeur. Jean Baisoquittant pas I'entreprise, il s'adonne a
la recherche et au développement. Grace a cet emgag, il fonde I'Institut Boiron
(1985), le lieu des recherches scientifiques éhBdle internationale. Les années 1980 sont

marquées par la création dautres filiales inteomales: en Inde (1982),

19 aboratoires Homéopathiques Henri Boiron: créésRemé Baudry en 1911 & Paris; pris en charge par
Henri Boiron en 1945

M L aboratoires Homéopathiques Jean Boiron: crééReaé Baudry en 1930 & Lyon; peu de temps aprés en
coopération avec Jean Boiron

12 aboratoire Homéopathique Moderne: créé par Hemntean Boiron en 1932 & Paris; dés 1933 en
coopération avec René Baudry
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en Espagne (1982), aux Etats-Unis (1983), au Cafi®&8), en Belgique et aux Caraibes
(1989). Dés le début des années 1990, Boiron starieers I'Europe centrale et orientale.
Par exemple, elle répand ses activités en Polddf®], en Hongrie et en Bulgarie (1995)
et enfin en République tcheque et en Slovaquie819% développement mondial est
prouvé par le fait que Boiron réussit a étre prédans plus de 50 pays en une décennie.
A I'époque Boiron élargit sa gamme de productionproquits
phytopharmaceutiqu&% compléments alimentaires, cosmétologie médical&st pour
cette raison qu’en 1995 Boiron ouvre son nouveblisement de fabrication a Messimy
(pres de Lyon) pour faire des produits polycomptsaen 2005, Thierry Boiron succede a
son frére Christian Boiron et devient Directeur &@h du Groupe. Christian occupe sa
nouvelle position de Président du Conseil d’adniai®on. Dans la méme année on arrive
a la fusion avec Dolisos, auparavant nommé «Labmeatde Pharmacologie
Homéopathique» (LPH) déja créé en 1935. Cette riuaicausé plusieurs changements
organisationnels, logistiques et commerciaux.
Grace a la réorganisation de 2007, Boiron est paréel’augmentation de ses activités et

en méme temps de sa productivité.
Voici quelques logos historiques de Boiron:
o
o)
P

LY OM LME

Pharmacie Homéopathique RhodanieriPidRR)
Laboratoire de Pharmacologie Homéopathiqud3H)

Laboratoires Homéopathiques de FrarideR)

Méme si on a vu l'historique assez riche en évéemésnet en développement
continuel, Boiron, comme entreprise indépendantderdl désormais l'efficacité de ses
meéthodes de traitement et est préte a lutter cdegreuggestions provenant de la médecine
classique.

13 Produit phytophamaceutique: produits destinésaitement des maladies par les plantes (d’aprés le
dictionnaire Larousse)
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2.2 Les laboratoires Boiron d’aujourd’hui

2.2.1 La mission de la société

La mission, c’est tout simplement la raison derkation de I'entreprise. Il s’agit
de définir les buts a long terme qu’on souhaiteiadire. La mission figure trés souvent
sous forme d’un slogan ou bien une phrase pourtappontinuellement I'idée principale
de son existence.

Celle de I'entreprise Boiron est : «Que chaque eniéd dans le monde entier,
integre I'homéopathie dans sa pratique quotidienb@mportant, c’est qu'il est possible
de tirer plusieurs informations de cette penséaleetcomprendre la raison d’étre de
'entreprise sans étre obligé de I'avoir connuardavDe ce point de vue elle peut devenir
tres proche de tout public. D’'un c6té, le slogamshméne seulement dans le domaine
médical, le secteur d’activité des médecins ouptesmaciens, mais de l'autre coté c’est
le public qui utilise quotidiennement ce systemeaiaté.

Avant tout, pour pouvoir offrir aux clients plusis types de traitement et les
présenter dans leur totalité, il faut commenceresipe ceux qui jouent un réle important
dans l'information sur I'ensemble des médicamef®st pourquoi une des missions
d'importance concerne la formation des médecins seutement en France, mais aussi a
travers le monde entier. Pour une grande partiggdbsation de cette idée clé est assurée
par le CEDH?* I'organisme de I'enseignement & I’homéopathie.

Un autre point majeur concerne les conseillerd@reloppement pharmaceutique
ayant pour objet d’aider les pharmaciens a étraldepde conseiller les clients au sujet de
I’'homéopathie.

2.2.2 Les objectifs: la coopération avec la méde@rtlassique
En premier lieu Boiron s’'appuie sur la fabricatiodes médicaments

homéopathiques avec une attention particulierauadaalité, leur efficacité mais aussi a
leur exactitude. Ces valeurs sont étroitement lgdex la recherche et le développement.
En ce sens, citont un extrait du document de rééérele Boiron: «Créé en 1985, I'Institut
Boiron a pour mission de promouvoir I'homéopatHieique dans sa diversité et dans sa
spécificité thérapeutique». Pour la connaissanceérgée de I'homéopathie, il est
nécessaire d’assurer son accessibilité au puldicegaux médecins et aux pharmaciens qui

participent dans une large mesure au développeteerette méthode de traitement.

14 CEDH: le Centre d’Enseignement et de DéveloppemertitHoméopathie
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L'autre objectif est de percevoir 'homéopathiemtne une branche de la
médecine moderne et de pouvoir I'intégrer avecet®ges regles et tous ses droits. Et donc
d’améliorer les soins médicaux de chaque individiuaga possibilité de faire son choix.
Ensuite il est important d’étre accessible a taisxaqui sont intéressés par la formation et
surtout de promouvoir un enseignement de qualig rdédecins et des pharmaciens a
I'échelle mondiale.

En outre, les buts définis concernent la sociéme D’'aprés les mots de
Christian Boiron, président du Conseil d’Adminisima, «...la performance dépend de
'épanouissement des salariés, ce qui demandedé&atbn, confiance, information et

respect».

2.2.3 Le portefeuille des produits de I'entreprise

Le portefeuille des produits est I'ensemble destlms produits offerts a la vente par
Boiron. Il comprend des gammes de produits aves liamilles spécifiques. En général, le
portefeuille des produits est caractérisé par sgela, sa longueur et finalement sa
profondeur. Dans le cas de Boiron, la largeur ¢restieux grandes gammes de produits.
Premierement il s’agit des médicaments a nom com(@68 éléments), deuxiemement
des polycomposants (10 éléments). Pour pouvoir raola structure interne de la gamme
d’'une facon bien visuelle (voir le tableau n°2),mend I'exemple des polycomposants et
des produits particuliers (autres produits). Dantableau de la gamme étudiée, il y a tous
les médicaments homéopathiques de la branche dggemposants» et «autres produits»
vendus en République tchéque. En comparaison aveé€ie gamme qui est proposée en
France, celle de la République tcheque est moinslalgpée: 14 produits (dont 4 avec
leurs caractéristiques particulieres) contre ueataine en France. Leurs indications sont

précisées dans I'annexe n°1.
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Tableau n°2

GAMME: | Medication) -y, | . | Pathologie) by yi+6. | oscillococcinum
familiale hivernales
Coryzalia
Homeogéne 9
Homeovox
Paragrippe
Stodal”
FAMILLE: | SYS®M€ | ppopuits:|  Sédatif PC
nerveux
Sedalia
Etat
FAMILLE: | général & | PRODUITS: Cocculine
douleurs
Gastrocynésing
Neo-cephyf’
Avenoc”

| FAMILLE: | Allergies | PRODUITS] Rhinallergy |

| FAMILLE: | Peau | PRODUITS! Cicadermd |
-4 produit phytopharmaceutique
2 Produit analgique
% Produit antihémorroidaire

Les quatre produits ci-dessus ne contiennent pasigs produits homéopathiques
mais aussi d’autres substances actives. C’est poutinformation du médicament est
autorisée avec toutes les précisions nécessairesmypris certains effets secondaires
possibles.

Le graphique suivant nous montre en pourcentag&olame de vente des
médicaments homéopathiques dits «spécialitésst Btablit a partir des données chiffrées
de 2009. En analysant le résultat, on peut comsgaie plus de la moitié (53%) du chiffre
d’'affaires des polycomposants est réalisée par Ieodyt homéopathique
«Oscillococcinum». Le deuxieme rang est occupdeparédicament «Stodal» qui a atteint
a 21%. Parmi les autres produits, aucun ne dépassgeau de 10%, donc leur part de
marché ne joue pas de rdle significatif. En ce auicerne les deux produits les plus
achetés, on peut supposer une liaison médicale enit. Le fait qu’Oscillococcinum est
pour la grippe et Stodal pour la toux, on poumaiigux comprendre la part de marché pour
les produits concernés. On peut en déduire alsrsbdadies lIégeres qui touchent le plus

fréquemment le peuple tchéque.
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Graphique n°3

Répartition des ventes par produit en 2009
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Source: Entretien avec Jana Perlikova

A présent, le portefeuille de Boiron en Républiqcigeque s’est accrue de deux
produits spécifiques. Il s’agit de I'Arnigel. Celgéfrigérant contient un produit a nom
commun Arnica qui aide a éliminer la fatigue muaael ou les contusions. Le produit
suivant appartient au groupe de I'hygiene souspktiption «Homéodent». C’est un
dentifrice fabriqué sans menthol parce que ce defait partie des substances aromatiques
(comme le café, le tabac) qui ne sont pas conesillérs de la consommation des

médicaments homéopathiques.

2.2.4 La stratégie: assurer sa position de leaden a’orientant vers I'étranger

La stratégie dans le domaine économique est ummenrnioes large. En abordant la
stratégie de la sphére financiére, le fait quddbsratoires Boiron ont acheté Dolisden
2005 a s(rement assuré leur position de leader islogrd homéopathie. C’était une vraie
manoeuvre en terme de stratégie parce qu'a patoedmoment 14, le groupe Boiron ne
devait plus subir une «guerre» du point de vue ceroi@l. Ainsi il a pu s’engager avec
plus de dynamisme dans la recherche et le dévelupmteen s’appuyant sur des études
cliniques. La stratégie de Boiron d’aujourd’huitiide mettre en valeur les médicaments
de spécialités qui constituent autour de 60% dtfrehil’affaires de I'entreprise. Il s’agit
surtout du produit Oscillococcinum dont on va gaiavec plus de détails dans le texte

suivant.

15 Dolisos: I'ancien numéro 2 en production homéoioaitin

26



Ensuite on pourrait remarquer les efforts qui mérgel'international pour faire
connaitre cette méthode sur tous les continentmuldihui, cela fait plus de 20 ans que
Boiron se développe a I'étranger. Cette efficaeg€bien prouvée dans le graphique n°4
d’'ou I'on peut déduire une croissance de l'actiyatés dynamique a I'étranger (environ
18% entre les années 2007 et 2009) qu’en FrancaeMdéon observe une baisse en 2008-
2009 de 1,4%, il s'agit d’'un écart négligeable saffecter le rapport dominant entre
I'évolution de I'activité en France par rapportiaternational.

Graphique n°4

Evolution de I"activité de Boiron
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Source: Graphique réalisé a partir des édesmlu site www.boiron.com

Une autre stratégie mise en place par I'entremssiste en I'amélioration du
développement de la formation et pas seulemenh@eecins généralistes. Mais ceux-cCi
forment un élément important parce que leur clierest généralement plus vaste que celle
des médecins d’'une spécialité différente. Par elengn France il existe des études
universitaires en homéopathie, en revanche en HRpabtcheque, le niveau de
développement n’est pas encore arrivé a un tet.pBiast pourquoi les stratégies mises en
oeuvre par Boiron different selon les pays. L'ures dictivités ou Boiron CZ apporte
beaucoup d’attention est 'engagement dans I'éducates personnes intéressées.

Le développement est assuré aussi par le systefoematique. Aujourd’hui,
Internet joue un réle important en ce qui concdmeommerce. Boiron n'est pas une
exception et a partir du mois de décembre 2009aheé ses nouveaux sites dans les pays
ou il dispose d'une filiale. A présent, les genaysat les consulter dans 39 pays dans leur

langue maternelle. On peut observer plus de pogEgians le tableau n°3.
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Tableau n°3Présence des filiales Boiron a travers le mordeg,les pays concrets dans

'annexe n°2.
Continent Nombre de pays
Europe 1? dont 2 hors
Union européenng
Ameérique 7
Afrique et
Océan indien ®
Asie et
Europe de I'Esf 8
Australie 1

Source: www.boiron.com

Quant a la République tcheque, le nouveau sirrat offre aux internautes non
seulement les informations de I'entreprise elle-m&tnson historique mais aussi on a a la
disposition plusieurs rubriques d’ou on peut acguggaucoup de connaissances sur le
traitement homéopathique. Le style linguistiqueaectérise par la simplicité des phrases
pour gque tout le monde puisse comprendre le systiarla médication homéopathique.
Les themes traitent de la fabrication et la sitrat I'étranger jusqu’a la Iégislation et les
conditions de vente en République tcheque. On pibugstimer que ce site est souvent
visité, entre autres, pour la question de l'uttima et du dosage des médicaments. Vu que
ces informations ne sont pas publiées sur uneddtiles acheteurs (par exemple, dans le
cas de l'automédication) ont plusieurs moyens d'apgre I'essentiel sur ces produits. Ce
qui pourrait donner un avantage pour Boiron papogpau site de Peithner Prag, c’est le
choix des couleurs et des images. Il semble queafje du site devient plus vive. Les
photographies sont surtout tres utiles dans lassegProduits» parce que les gens peuvent
directement relier les informations du produit agea aspect visuel ce qui peut diminuer
le risque de se tromper sur le choix du médicamemtderniére partie pratique pour le
grand public présente la liste des "questions-régshles plus fréquentes ayant pour but
d’éclaircir les informations de base sur le sujgt.ce qui concerne la vente par Internet, le
site de Boiron ne dispose pas de cette fonctiors rpar contre il est capable de nous
trouver la pharmacie la plus proche de notre ddenioti on peut aller chercher des

médicaments dont on a besoin. Le méme mode derobehest utilisé dans le cas ou I'on
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souhaiterait prendre un rendez-vous avec un horntté®pi@ notre région. Enfin, il ne nous
reste plus gu'a constater que le site de Boironujdiad’hui fournit un systéme
d’'information mieux développé qu’avant le renoueeient. Cette affirmation est de méme
valable en faisant le rapport avec le site offidel Peithner Prag. Mais il faut se rendre
compte que cette évaluation positive du portaiBdgon ne veut pas dire qu’il s’agit d'un
site parfait. Par exemple, dans la section deitmse, on nous parle de nombreuses études
sans donner la possiblité d’en consulter aucurgarfcette remarque, le site demeure bien

utile et efficace. Il est consulté par a peu p@3 & 300 visiteurs par jour.
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2.3 Le processus marketing d’Oscillococcinum

2.3.1 La présentation du produit

Le produit stratégique et a la fois le plus comstl I'antigrippal, vendu sous le
nom «Oscillococcinum». Ce produit homéopathiquécairventé par le médecin francais
Dr. Joseph Roy (1891-1978) qui a demandé le brewet931. Ce médicament a bient6t
obtenu beaucoup de succes auprés des médecins patilents. Oscillococcinum a été
officiellement reconnu pour la premiére fois en 494 partir de ce moment, il se
répandait au fur et a mesure méme a l'internatienah 2008, il a été présent dans plus de
60 pays du monde entier.

Il s’agit d’'un polycomposant qui n'exige pas umaividualisation spécifique
comme c’est le cas pour la plupart des médicamieoiséopathiques a nom commun.
Oscillococcinum s’obtient avec une grande quantié€ide aminé qui est dynamisé et en
outre d’autres éléments augmentant la capacit®dtte mécanisme défensif. Dans le corps
humain, le systéme enzymatique fonctionne de la en@aniere, c’est pourquoi il ne faut
pas individualiser les besoins spécifiques du tlien

Ce produit en question est utilisé en cas de ptére ou pour le traitement des
états grippaux et des maladies virales aiglies déss wespiratoires. Oscillococcinum
atteint les meilleurs effets si on en prend au muroa on ressent les premiers signes de la
maladie. Il ne peut en aucun cas aggraver |'étataté d’un individu. Jusqu’a présent, ni
ses interactions, ni ses contre-indications oueggds secondaires ne sont connus. Le
dosage difféere selon le stade de la maladie et @eetadministré méme aux nourrissons

sous forme dissoute dans un peu d’eau.

Avantages:

= On n'a qu’'un produit a acheter. Les globules stadtinés pour les tout petits jusqu’a
I'age des seniors.

= |l est trés adapté pour les conducteurs ou biem giautres activités pendant lesquelles
il est nécessaire de rester vigilants.

= |l est disponible sans prescription.
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2.3.2 La place sur le marché

Le comportement d’'un consommateur est un phénomganatéresse toutes les
entreprises sur le marché. Le groupement des conatenrs peut étre étudié selon
plusieurs critéres dont on pourrait envisager cguixdécident de leur achat par le prix
d’un produit, par la qualité dans ce cas liée salaté, par la disponibilité, et non en dernier
lieu par les facteurs externes. Ici, il s'agit matdierement de la publicité ou bien des
recommandations d’autres personnes qui peuventaétent positives que négatives. En
général, on peut caractériser ce processus de iafécomme une ,guerre des
concurrents®.

Méme si Oscillococcinum est le médicament homédugaé unique au niveau du
traitement des états grippaux ou des rhumes, stexoujours certains concurrents dont on
a déja parlés dans la section des produits deituilost a la page 17.

En restant sur le terrain homéopathique, «Oscitloicmm» de Boiron peut étre remplacé
par «Gripp-Heel» de Dr.Peithner.

Il faut bien relever que notre société d’aujoutd’peut étre caractérisée de deux
facons différentes. Ceux qui ont confiance en lenéslecins a 100% et prennent chaque
fois tout ce qu’ils leurs ont prescrit sans posergdiestions sur le produit concerné. Le
deuxieme groupe constitue des personnes qui attitide de faire une petite analyse des
avantages et au contraire des inconvénients eramrdinitiative de s’informer et de
vérifier s’il s’agit du meilleur médicament poutes.

Si on se concentre sur Oscillococcinum, beaucagahsommateurs louent ce
produit homéopathique pour son efficacité autamt pour sa contribution a la santé. Dans
le cas de Boiron, on peut constater qu'Oscillognaei trouve toujours de nouveaux
adeptes a travers le monde entier mais dont ladearharché est plutét négligeable par
rapport aux entreprises allopathiques.

Si on ressort du graphique a la page 26, ou orp@trén les deux produits qui
participent le plus aux ventes, il serait mainteénatéressant d’étudier I'évolution des
ventes d’Oscillococcinum pour mettre en relatiopdsition du médicament au cours du

temps. Cette explication sera basée sur le graphagivant:
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Graphique n°4 Evolution des deux produits de Boiron les plubetés en République

tchéque
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Pour le produit Stodal, on constate que depuisnéa 2001, sa consommation
s’accroit d’'une année a l'autre et cela d’une fagmuliére et continue. A l'inverse du cas
de Stodal, celui d’Oscillococcinum montre un intépéépondérant les deux derniéres
années 2008 et 2009. D’'une part, cet accroissesoewtain peut étre di a la publicité a la
télévision facilement retenue grace a sa mélodiantee du nom du produit. Un
désavantage pour le consommateur consiste awfilagpublicité ne peut pas fournir aux
téléspectateurs l'information sur le type de malai®rrespondant a Oscillococcinum.
D’autre part, une telle hausse importante des $oedues pourrait s’expliquer par une
épidémie de grippe trés médiatisée qui se diffusaitdant toute 'année 2009 et qui a
touché le monde entier. Méme si cette évolutiornvierd des données en République
tchéque, on pourrait supposer que dans le castideépdémie, elle peut étre appliquée et
reconnue dans d’autres pays a I'étranger. Donwdledes ventes en 2008 et 2009 est

surtout d aux événements externes. Les chiffré® 2@us montreront si la tendance se
poursuit.
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2.3.3 Positionnement Prix d’Oscillococcinum
Graphigue n°5Prix d’Oscillococcinum dans cing pharmacies arac le £ mars 2010
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D’apres une enquéte menée en mars 2010, on abplir & niveau varié des prix
pour une boite d’Oscillococcinum contenant 6 tuesglobules. Il ne s’agit pas d’'une
évolution de prix mais de I'état a un moment dofieénéme jour). On peut observer que
le prix & payer oscille en moyenne autour de 12@&ur une unité achetée. Seulement en
deux pharmacies, il vous ait proposé une réduam®mprix sous condition de I'achat de
deux boites. Il faut insister sur le fait que lexpe plus bas est offert dans une des
pharmacies les plus fréquentées qui se trouvepaliginique. En comparant le prix avec
d’autres produits pour la grippe, on argue que diloccinum se positionne dans le
méme écart de prix. Pour illustrer cette idée, mmg 'exemple de Preventan ou Coldrex.
Leurs prix varient entre 113-150¢K L'Oscillococcinum est toujours de la méme
composition, par contre les produits Preventan onld@@ex sont fabriqués pour plusieurs
tranches d’age et sous formes différentes (cackathets a dissoudre).

Enfin, il faut se rendre compte que cet écartrile penant d’étre commente, n’est
pas définitif. Il est nécessaire de prendre enidéngtion que cette enquéte a été réalisée a
I'échelle d’'une ville. C’est pourquoi il est tréeopable d’avoir des prix plus élevés dans la

capitale ou dans les autres régions en Républansgtie.
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2.3.4 La stratégie marketing: la segmentation

La segmentation est un processus qui différeneiemiarché en différents
ensembles d’'acheteurs dont les exigences sont agpeifiqgues. Les consommateurs
peuvent différer par leurs intéréts, leur pouvoactat, leur répartition géographique, leur
comportements d’achat ou bien leurs habitudes dtachSelon Ila situation
démographique on étudie par exemple I'age, le sexe ou le rexdon consommateur.
Ici, il faudrait insister sur la différence enteedonsommateur et I'acheteur. Si on parle des
consommateurs des produits homéopathiques, oml'spites le texte précédent, que ces
médicaments sont destinés aux personnes de toudt &ges faire la différence entre leur
sexe. Quant aux médicaments, la segmentation est \isible dans le secteur des
médicaments allopathiques ou la différenciation esh évidente dans I'appelation du
produit. Souvent, pour désigner un medicament @miant, on ajoute «Junior». Cette
distinction n’existe pas dans ’lhoméopathie.

Si on veut mettre en oeuvre le revenu d’'un consateun, il faut se placer plutot
du cbté de lI'acheteur parce qu’en général, ce Issnparents (surtout les meres) qui font
les achats pour toute la famille y compris en decqucerne les médicaments. Le taux du
revenu joue un role tres important dans le procedschat. Ceux qui ont un revenu plutét
faible achétent souvent des produits venant desmiges locales avec une offre souvent
limitée. L'autre groupe caractérisé par un reverayen ou élevé a déja la possibilité de
choisir entre plusieurs concurrents.

La deuxieme méthode est la segmentagjéographiquequi divise le marché en
plusieurs unités géographiques: le continent, s pkes régions. L'entreprise Boiron est
répartie dans le monde entier. C’est ce que noudrmte tableau n°3 a la page 28.

Si on reste au niveau de la Républiqgue tchequepeut constater que les produits
homéopathiques Boiron se vendent dans chaque rdgisnventes en 2009, d’une région
particuliére, sont précisées dans le graphiqueani®page suivante. Le pourcentage plus
frappant concerne la capitale de Prague (21%) aromeentration des homéopathes est
elevée. Le méme résultat est réalisé aussi en Moday Sud (21%). A la fois on peut
mentionner la Moravie du Nord (17%) ou se trouveville d’'Ostrava — le siege de

I'entreprise AKH et NHL zdravi.
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Graphiqgue n°6Répartition des ventes par régions

Part de marché en régions en République tcheque

@ Bohéme du Nord
@ Bohéme-Centrale

O Prague

O Bohéme du Sud

@ Bohéme de I"Ouest
@ Bohéme de I'Est

‘ ® Moravie du Nord
‘ O Moravie du Sud

SourceEntretien avec Jana Perlikova

Apres, on peut distinguer la segmentatigmsychographique ou les
consommateurs sont divisés selon leur style deleig, caracteristique personnelle etc.
Cette analyse est tres intéressante parce queeles gppartenant au méme groupe
démographique peuvent avoir des profils psychoggagls différents. Ces derniers vont
étre analysés dans la troisiéme partie en se ctraoesur le comportement des individus

divers.
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3 La réalisation de I'étude de marché sur la percamn de

I’'homéopathie et le produit «Oscillococcinum»

Il existe plusieurs fagon pour définir une «étuldemarché». La définition varie
selon ses auteurs et en méme temps selon I'épagwiiena été élaborée parce chaque
année on parvient a de nouveaux moyens et teclmidoet on peut disposer sur le
marché.

On pourrait proposer alors une définition claitesienple d’aprés Didier Rocfie
«Une étude de marché consiste a comprendre, déexpkquer, mesurer, prévoir, vérifier
des informations données par un marché et ce, aeereatechnique et scientifique, au
moindre colt, de maniére a fournir a I'entreprie ihformations nécessaires pour prendre
des décisions stratégiques et commerciales.».

Avant de commencer la réalisation méme de [I'étutde marche, il est
indispensable de prononcer une problématique. dslesouvent désignée par I'entreprise
qui désire d'obtenir une information précise surmarché, par exemple a propos du
lancement de nouveau produit ou bien pour compeetelr causes de la mévente d’un
produit vedett¥. Dans le cas de ce mémoire, il s'agit de ma prapitative, aucune
société ne m'a chargé de ce devoir. Le théme desefies méthodes médicales que
certains appellent «la médecine alternative» nrasge depuis quelques années. Dans
toute la premiére partie de ce travail, on a amalies macroenvironnement et le
microenvironnement de I'entreprise Boiron, qui pécalise sur la production des produits
homéopathiques. Dans mon entourage, le traitememibpathique est pratiqué ou au
moins connu. Il faut admettre que cette expérieaces aucune fiabilité ne pouvait pas étre
objectivement valable, c’est pourquoi il était r&sa@re de me lancer sur le terrain du
marché, du c6té des consommateurs. La problématigua’intéressait, était de connaitre
le niveau de la notoriété de 'homéopathie en Régud Tchéque en général, mais surtout
'estimation de cette méthode de traitement, lésors du choix des acheteurs et leurs

expériences.

16 Chercheur & I'Ecole Supérieure de Commerce et aiealflement & Poitiers
" Produit vedette: un produit & part de marché fsuteun marché en forte croissance;
source: www.definitions-marketing.com
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3.1 Etude documentaire: le premier recueil d'infomation

Une fois la problématique dégageée, la premieresgphde I'étude de marché
consiste a faire une «étude documentaire». Ped#etphase il est bien utile de recueillir
le plus d'informations secondairépossibles sur le marché concerné. Tout d’abdiabil
s’orienter vers les sources internes (issues dwétieur de l'entreprise) et externes
(obtenues hors de I'entreprise) qui peuvent nousnio les premiéres données pour avoir
une image préalable. Cette étude traite du marekérdicaments, en se concentrant sur
les médicaments homéopathiques, voila pourquoi easayé d’obtenir par exemple des
informations a partir des statistiques de ventdastitut tchéque des statistiques n’indique
pas les ventes des produits homéopathiques, p&redbdevient tres utile dans le recueill
de données démographiques et économiques dans tesiteégions du pays. Pour trouver
alors les résultats de ventes, il fallait demara@pres des pharmacies a Olomouc ou
contacter les filiales des producteurs des médintarteoméopathiques. Comme on le sait
déja de lanalyse de I'environnement économiques’dgit des entreprises Boiron,
Peithner, AKH (Académie de 'homéopathie classiqi®ur en savoir plus, on pourra se
servir du diagnostic de la situation qui est merecdoutes ses précisions essentielles dans
la premiére partie du mémoire.

La communication avec les producteurs n'a passiétgle. En ce qui concerne
Boiron, le premier contact a été fait par I'envairde-mail & un poste de PR Manager
mais la réponse n'a pas été effectuée. Méme pas dpppel avec cette employée, on n'a
pas réussi a obtenir les informations demandéedrrait penser que cette expérience
négative de la négociation était d0 a mon engagememant de I'extérieur de cette
entreprise et donc n’ayant aucun rapport plus mroabec elle. Quant a I'entreprise
Peithner, on est parvenu au méme résultat négatif.

Sachant que les données demandées étaient irshdybes pour faire I'analyse du
marché, il ne me restait plus qu’essayer de precainéact avec d’autres personnes de ces
deux entreprises. Heureusement, mon travail a téudontérét d’'une Manager du
commerce chez Boiron avec qui la coopération migtughblie se caractérisait par une

négociation rapide et claire.

8 informations secondaires: collectées par un osgamiou par I'entreprise elle-méme dans un butreifié
de

celui de I'analyse; sont a la disposition datfeprise pour une deuxiéme utilisation;

source: www.analyse-marketing.com
1 PR Manager: Manager relations publiques; en anlablic Relations Manager
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Autres sources disponibles, d’ou on pourraitrtiles informations diverses,
proviennent soit de:

= la _presse général§ournaux, magazines) dont on a trouvé un artiobenmeé

«L’homéopathie: un subterfuge intelligent» danmkegazine tchéque «Reflex», paru dans
le n°14/2009. Il a introduit une polémique de viddicen s’appuyant sur le traitement des
animaux par ’lhoméopathie.

= la presse spécialis@gii peut toucher plusieurs domaines. En homéopatim peut

citer le magazine «Homeopatické |&Sby

En économie, il s'agit de 'hebdomadaire «Euroxiejournaliste Michal Ktera a mis en
relation la crise économique et les problemes pguels de la population qui sont en
croissance.

= la recherche par Intern&dut a fait non-négligeable ou on peut consultesgue

toutes les sources sous forme électronique. Qusdieat les sites clés pour mon travail
dont on peut mentionner par exemple www.boironvemw.boiron.fr, www.peithner.cz,
www.homeopatie-lekarska.cz, www.hla-homeopatie.czui gm’ont fournis des
connaissances de base de I'homéopathie ou bietrekasites Internet, moins théoriques,
ol on cherchait plutét des opinions du grand public des forunfs. D'aprés mes
observations, ces discussions se caractérisent éméraj par un certain nombre
d’'inexactitudes qui prennent leur sources surtoas e@xpériences personnelles des
internautes, mais ces derniers ne disposent pascoesaissances importantes sur
’lhoméopathie ce qui peut apporter encore plus Higaités pour les interrogateurs. Une
grande utilité représente aussi le portail de lignseenent actuel «www.idnes.cz» ou les
informations les plus récentes sont réparties gdmsieurs rubriques. Par exemple, un
article rendu public le 9 Mars 2009, dans la secta santé», a abordé le theme de
’homéopathie sous un titre interrogatif «L’hométhpe: charlatanisme ou méthode
curative qui fonctionne?». Pour avoir une argunm@naéquilibrée reposant sur deux avis
tout a fait différents, le journaliste a posé saegfjons au prof. MUDr. Ctibor Povysil,
DrSc. qui est un des membres de la Société médidadgue de Jan Evangelista Purkyne,
démontrant le c6té opposé pour 'homéopathie. Etdatrepartie représentait MUDr.
Ladislav Fiala qui occupe le poste de présidentad8ociété homeéopathique médicale

tcheque.

2 Traduction libre: «Les pages homéopathiques»
2L www.lupenka-psoriaza.cz/forum; www.forum.lide.eayw.Ifhk.cuni.cz/knourek/amodisc.htm:;
www.totem.cz/forum/
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D’autres informations tres intéressantes concéroarsujet sont les émissions de
la radio €esky rozhlas», réécrites sous forme de texte, qpéart retrouver sur son site
Internet®. A I'aide d’une archive, on a pu avoir accés aBdissions ayant peu ou prou
développées la problématique de 'homéopathie.

Mais il ne s’agit que d’une illustration de lahecche Internet. Aujourd’hui, c’est un
phénomeéne qui englobe les informations du monderemoila pourquoi on a accédé a
plusieurs sites internationaux pour pouvoir appndio et comparer les conditions sur le

marché homéopathique dans des pays différents.

3.2 Etude qualitative: I'analyse du comportement dg clients

Une étude qualitative vise a comprendre les mtina ou les désintéréts de la
population pour se servir d'un produit ou d’'un $eev Pendant mon étude qualitative, il
fallait rassembler le plus d’'informations qui sexcentraient sur des raisons concrétes de la
consommation et de la non consommation des protaitséopathiques. Tout d’abord, il
est nécessaire de se mettre a la place d’'un digntécide d’aller chez un homéopathe.
Mais cela ne nous donne pas une réponse complexé&rel problématique étudiée. Pour
comprendre les éléments qui poussent des indivddss comporter chacun d’'une fagon
tres différenciée, on ne peut pas oublier de seadder pourquoi il existe autant
d’opposants.

Le comportement des personnes s’analyse a pagicamposants d’attitude:
= cognitive par exemple, on peut mettre en relation le cotepaoent d’'un individu avec sa
connaissance du produit
= affective il faut voir aussi quelles sont les caractéristis|du produit homéopathique qui
creéent la préférence d’'un consommateur par ragporproduits allopathiques
= conative il s’agit enfin d’étudier I'intention d’achat cqui nous permet en partie de

répondre a la problématique posée

L’étude qualitative se réalise par deux typesitiatien. Les entretiens individuels
et ceux de groupes. L'enquéte pour ce mémoire &aita I'aide d’entretiens individuels.
D’habitude les enquétés sont des clients potertledssis par la méthode de ciblage mais
dans ce cas, les répondants ont été les homéopathéss employés des firmes

homéopathiques. En général, les entretiens formentmoyen efficace de recuell

2 http://hledani.rozhlas.cz/?query=homeopatie&defaNigation=&back=
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d’'informations, parce que l'enquéteur est en cdntdicect avec son enquété. La
conversation pendant les entretiens peut deversrrtaturelle, surtout en ce qui concerne
I'entretien non directff. Ce dernier a été utilisé pour le premier entnetigec Mgr. Jana
Dvorska. Il a eu lieu le 2 novembre 2009 dans soredu a Olomouc. Jana Dvorska
travaille comme pharmacienne dans une des plusigsapharmacies a Olomouc et en
méme temps elle est homéopathe. Elle m’a fourniimdsrmations plus précises du
traitement homéopathique, les noms des associaionanaitre, son point de vue sur cette
méthode médicale. Notre dialogue se caractérisaitgpconversation libre, sans avoir des
themes ou des questions prédéfinis. Un grand ayarda ce type d’entretien consiste a
laisser exprimer le répondant librement ce qui moucréer une confiance mutuelle et a la
suite accéder aux informations autres que cellasirament connues.

Grace a mon premier entretien, j'a appris beapamisources d’information et de
méme quelgques contacts de personnes que I'homéopatdhconseillée pour pouvoir faire
mon analyse plus en détail. Alors, aprés avoiriétpltlisieurs livres qui m’étaient prété par
’lhoméopathe et avoir consulté des sites proposdsignt I'entretien, jai fixé deux
rendez-vous avec les personnes de secteur a Pragu28 janvier, le jour de mon
deuxieme entretien qui s’est déroulé dans la &lBbiron, j'ai eu la possibilité de discuter
avec madame Jana Perlikova, qui occupe la foncteomanager commercial et Sylva
Indrovd, qui m’a éclairée le processus de l'entegjigent et la problématique de la
législation. Cette fois ci, javais préparé le guid'entretien se constituant des themes et
des questions appropriées ce qui est caractérspqur I'entretien semi-directif. Dans ce
cas, l'interviewé ne peut pas parler tout a fditdment, il est en partie limité par les
guestions plus ou moins précises. Voir le guidetéatien dans le tableau suivant.

A peu pres la méme méthode a été utilisée pentantendez-vous avec
Mudr.Ladislav Fiala. D’abord on a commenceé parglesstions plus ouvertes pour aborder
le theme de I’homéopathie en général ou LadislalaRpouvait m’expliquer son opinion
sur ce traitement, sa décision d'utilisation etdti@sion de 'hnoméopathie dans sa pratique
meédicale et non en dernier lieu ses premiéres exmm&s. Apres on est passé aux
guestions concernant la facon du traitement honibmpee (le principe, les types de

maladies guéries avec efficacité ou bien la quesi®l'attitude des clients).

% L'entretien non directif: I'entretien individuelacollectif durant lequel I'animateur est le moaugif
possible et laisse un maximum de latitude auxwerés pour exprimer leurs ressentis ou attitudes
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Tableau n°3le guide d’entretien utilisé a la filiale Boiron

Sujet
Phrase d'introduction:
- On se présente
- on présente le sujet (chez Boiron, il n&al&it pas car tous les
employés travaillent dans le marché homiigae)
- on explique la raison de la réunion: étddanarché servie a la

démonstration de I'analyse préalable réalidans le mémoire

Phrase de début d’entretien:
- on précise le but du mémoire, les raisanstix de ce sujet ce
qui permet de mieux connaitre l'intérét’daquéteur et pourrait

apporter plus de confiance dans la disounssi

Théme 1: Marché du point de vue économique
- la vente (chiffre d’affaires) de diversgsduits de Boiron en
République Tcheque au total et dans cheggien
- le poids des concurrents de Boiron sumdeché homéopathique
et en rapport avec la concurrence allopathi
- les acteurs dans le processus de distribut

- le nombre de visiteurs du site www.boioan.

Theme 2: Législative

- la loi des médicaments: la fagcon d’enregisent

- les compétences de I'Institut d’Etat deto@lie des médicaments
en terme de la publicité

- les directives européennes traitant denfi@opathie

- I'impact des études scientifiques sur leahé

Theme 3: Clients

- qui sont les clients potentiels et pourquoi?

Phase de conclusion:

- on s’assure qu’on a épuisé la liste avec lestmumesspréparées
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3.3 Etude quantitative: les résultats présentés alde des chiffres

L’étude quantitative nous permet de démontrertiactire de la demande des
produits homéopathique et cela de maniére chiffAdasi on tente de répondre aux
questions: «qui?», «ou?», «combien?», «quand?» giedle fréquence?».

Avant de mener cette enquéte quantitative,tihésessaire de déterminer la taille
de I'échantilloi* en précisant la polulation méTedestinée a intérroger. Le choix de
I'échantillon a été fait par la méthode des quajaisconsistait a désigner la population
mere reflétant la structure de la population deshdes la région d’Olomouc. Parmi les
guotas, on a choisi I'age et le sexe.

Total de questionnaires 100
Femmes 50
Hommes 50
Population concernée +18 ains

3.3.1 L’élaboration du questionnaire et le recueitles données

Cette étape sert a collecter les données da fagantifiée. Pour cela, on utilise le
guestionnaire qui se caractérise par la liste dsstipns organisées, posées aux individus
lors de I'enquéte. Il est nécessaire d’adapterosgueur au type d’enquéte choisi. Pour
s’assurer préalablement d’avoir le plus de questors remplis avec complaisance, on
s’est limité a 15 questions. Elles doivent étreéagsclairement en n'employant pas les
termes techniques. C’est pourquoi on a remplacéndé «allopathie» par «médecine
classique», I'expression qui est habituellemerisat par le grand public.

Quant au type d’enquéte, celui qui est le plusna, appartient a I'ensemble des
enquétes réalisées dans la rue. Vu que cette atétdeeffectuée pendant I'hiver, la période
ou la plupart des gens se dépéchent et ne passedugemps nécessaire pour se déplacer
a pieds, on a décidé d'éviter d’interroger les gdass la rue. Les deux méthodes de
recueil qui ont été choisies, sont les suivantes:

= 'enquéte par Interne€Elle repose sur la simplicité et la rapidité geprésente un

grand avantage surtout pour les étudiants. Pamktieon a la possibilité de contacter les

gens qui n’habitent pas dans notre environ ce qut ppargner du temps. Mais il faut se

24 | ’échantillon: une fraction représentative d’yr@pulation (dictionnaire Larousse)
% La population mére: la population sur laquelletpdiétude et au sein de laquelle est prélevé dattion
(www.definitions-marketing.com)
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rendre compte du fait, que tout le monde ne posgadeain accés a I'Internet. Alors, si on
veut réaliser I'étude de maniére la plus objecpwssible, il est important de mettre en
oeuvre encore un autre moyen de recueil sans exidugroupe des personnes plus agées
qui ne se caractérise pas par I'emploi d’Internet.

= 'enquéte auto-administré&lle consiste a la distribution des questionrsadans

plusieurs endroits stratégiques ou on pourraitndtee un fort retour des réponses. Ces
guestionnaires ont été mis dans les salles d'attdistinctes: d’'un médecin généraliste
pour enfants (questionnaires destinés aux paretits), médecin géenéraliste pour adultes,
d’'une dermatologiste, d’une kinésiologue. Le nondeequestionnaires mis en place dans
chaque salle d’'attente a été égal a 20. Apres aiges) on a recueilli les questionnaires

remplis et si nécessaire, on en a fourni de nouveau

43



Questionnaire sur le marché homéopathique réatiggneier / février 2010 a Olomouc

(traduction)

QUESTIONNAIRE
L’objectif de I'enquéte: le choix du médicament

Merci de répondre aux questions suivantes seulepwemtdes raisons statistiques.

Age: ans

Sexe OO femme 0 homme

Lieu d’habitation : I ville I village

1. Avez-vous déja acheté des produits homéopathicg [0 OUI (allez au 3)

[0 NON (allez au 2)

2. Si « non », pourquoi ?

[0 Je n’ai jamais entendu parlé des produits hontbmpees

0 Je n’ai pas assez d’information sur ces produits

[0 Je ne crois pas en leur efficacité

1 Ces produits sont trop chers

I Autre raison, précisez :

(Merci pour votre attention, le reste des questmrgerne les personnes qui ont répondu « oui ».)

3. Si « oui », pourquoi ?

[0 Produits recommandés par un médecin ou par umngicéen
[0 Je me suis renseigné(e) moi-méme

[0 Par la publicité

0 Grace a mes amis

1 Autre, précisez :

4. Quelles expériences avez-vous avec ce type datément?
(marquez d’un rond)

Bonne Excellente

[42)

Tres mauvaise Mauvaise Moyenn

5. Pour quelles raisons préférez-vous les produiteoméopathiques?
O lls n’entrainent pas d’effets secondaires

I lls sont meilleurs pour la santé que les rematiepathiques.

O lls sont compatibles avec d autres médicamentsude sorte

[0 Autres, précisez :

Tournez la page, s’il vous plait
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6. Si j'ai besoin de me soigner, jachéte
[0 uniqguement des produits homéopathiques
[0 des médicaments homéopathiques et allopathiques

7. Quand achetez-vous ces produits?

LI pour les maladies courantes (rhume, grippe...)

I pour la prévention

[ pour les traitements a long terme (les problénsgstpques)

8. Les produits homéopathiques sont disponibles dana plupart des pharmacies.
(marquez d"un rond)

O oui

[] sans opinion

O non

9. Pour vous, le prix du médicament homéopathiquese:
(cochez une seule réponse)

0 Bon marché [ Plutét bas [ Adéequat [ Plutét éleve [ Cher
O Le prix ne joue aucun role dans ma décision d'acha
10. Connaissez-vous le produit «Oscillococcinum»? OUI NON

11. Ou avez-vous appris pour la premiere fois I'idrmation de son existence?

12. L’avez-vous déja essaye?
L1 jamais L une fois O plusieurs fois

13. Pour traiter quelle maladie?

14. Comment évaluez-vous |'efficacité d’Oscillocoatum?
(cocher une case)
Efficace Inefficace

1 2 3 4 5

15. Souhaitez-vous faire un commentaire sur ce than{remarques, avis,
recommandations).
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Lors d’'une construction du questionnaire, on hsetiplusieurs sortes (formes) de
questions afin d’éliminer la possibilité de cocleeméme réponse a chaque question.
Le questionnaire sur le choix du médicament (relepage 44 et 45) porte ainsi sur ces
types de questions:

= |la question fermée a choix uniqurar exemple, il s’agit de la question n°2 ou n° 9

La simplicité est fondée sur le fait que les régsnsont déja prédéfinies et le répondant
n'a que cocher une seule réponse qui lui convi2hiabitude ces questions sont bien vues
parce qu’elles permettent a l'interviewé de gaghetemps sans étre obligé d’écrire ou de

réfléchir sur les réponses possibles.

= la_question fermée a choix multipleSe type est montré par la question n°3 ou

n°5. Le répondant peut éventuellement désigneriqults réponses proposées. Si ces
dernieres sont pour lui insuffisantes, il peut rare liborement grace a la derniere case.
Cet outil de création des réponses exige une ba@oneaissance du sujet parce que
I'enquéteur tente d’englober les principales vasgéle réponses afin de donner I'avantage

au répondant, pour qui le remplissage devient apresément plus confortable.

= la_question ouverteElle est utilisée, par exemple, dans la questitd8 ou n°15.

Elle sont situées a la fin du questionnaire parcell@s demandent plus de réfléxion pour
le répondant. La longueur de cette réponse n'alpdsnite. L'individu peut répondre tout
a fait spontanément surtout en ce qui concernesttai@le question qui est volontaire et

peut apporter de nombreuses remarques enrichis&sasgmble de I'étude.

Les échelles de mesure constituent un autre mdgeprésenter les réponses et
cela sous forme d’'un axe sur lequel on graduedpenses des plus négatives aux plus
positives. Ce modele est bien avantageux gracevsibiité parce qu’au lieu des phrases,
on utilise assez souvent des chiffres ou des aijestaluatifs. On peut le montrer sur la
guestion n°4. Pour pouvoir valoriser les expériendes consommateurs des produits
homéopathiques, on a proposé au répondant cingsldgrsatisfaction d’apres I'échelle de
Likert?®. Son sentiment est donc exprimé par un simple uage avec un rond d’un
adjectif qui lui est approprié. Pour ce type desgioa ou on analyse I'attitude des clients,

on aurait pu utiliser la question ouverte, maisne@me temps on aurait risqué d’avoir

% Rensis Likert (1903-1981): psychologue américainaginventé ces mesures d’attitude
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beaucoup de réponses rédigées d’'une facon treatitfice ce qui ne nous permettrait
plus d’évaluer les résultats avec autant de putisies opinions sur l'efficacité de
I'Oscillococcinum ont été mises a l'aide de I'édhet’Osgood’ (autrement appelée
«échelle sémantique différentielle»). Cette questiait partie des questions les plus
importantes du questionnaire, parce qu’elle oppulesex avis tout a fait différents qui ont
fait naitre le groupe des défenseurs et des opfmadimoméopathie.

La derniére phase, avant d’adresser le questienidala population cible, est
d’établir un pré-test. Dans ce cas, il a été réatisprés de mes proches avec qui on a

consulté la compréhension de chaque question piter 8on ambiguité possible.

%" Charles Egerton Osgood (1916-1991): psychologliagtiste américain
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3.4 Analyse des résultats

Le diagnostic de la problématique posée est laigler phase d’'une étude de
marché. Le résultat va étre évalué a partir daikiesdes données des questionnaires et de
son interprétation. Le but de cette analyse estpliguer la structure et le comportement
méme de la clientéle par rapport a plusieurs este©n va s’appuyer sur la présentation

graphique des informations tirées purement desnggsodes enquéteurs.

3.4.1 La structure des répondants: les femmes acle¢tt des médicaments
homéopathiques plus souvent que les hommes

Il s’agit du sectionnement de base qui nous pedeetisualiser le point de vue de
la population interrogée sur le marché homeéopathi§our pouvoir €laborer le graphique

ci-dessous, on a articulé le sexe et la réponsntsiie a la premiére question.

Graphique n°7

Ratio des acheteurs et des non acheteurs

60
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20 37
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56 44

oul NON

Avant de se lancer dans l'analyse plus profontserait utile de rappeler la
condition de quota utilisée au cours de I'enquiEtahjectif de recueil des questionnaires a
ete fixé par I'équilibre entre les sexes. On agagdé la totalité des questionnaires égale a
100 dont 50 remplis par des femmes et la deuxierogiénpar des hommes. Cette
condition a été mise en oeuvre intentionnellement raison de I'objectivité des
comparaisons du comportement entre hommes et fenii@se si la troisieme partie du
mémoire essaie de démontrer le processus d'une éednarché, vu les moyens dont
dispose une étudiante, il s’agit plutét d'une étdeecas. Cela est surtout di au nombre

insuffisant de questionnaires pour pouvoir analyaeraleur des réponses «oui» et «nonx»
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d’'une facon sérieuse. C’est pourquoi un équilibus pu moins visible, entre ceux qui ont
acheté au moins une fois un produit homéopathiggéo] et ceux qui n’en achetent pas
(44%), ne reflete pas la réalité a 100%.

Par contre, un autre aspect qui peut étre expbgeé objectivité est la liaison de
ces deux réponses et le sexe. Ici, on peut obsenerdifférence frappante: 74% des
femmes interrogées considérent I’homéopathie conmm@oyen de se guérir, contre 38%
des hommes. Pour une part, on peut éclairer cdtatsu partir des caractéristiques
psychologiques. En général, les femmes, étantgduasibles aux problemes de santé que
les hommes, inclinent aux produits plutét naturglies s’intéressent beaucoup a leur état
de santé et celui de leur enfants. Elles prenerddponsabilité a propos de leurs familles,
leur perception est plus nuancée, surtout quarmd eleviennent des meres. D’habitude,
elles ne veulent rien laisser au hasard, ce qus mauntre la question n° 7 ou le réle de la
prévention occupe la deuxiéme réponse la plus émdtgu

En ce qui concerne les hommes, la plupart de Igtpenses ont été négatives
(62%). Cela peut s’expliquer peut-étre par le daie les hommes sont plus rationnels. lls
apportent beaucoup d’importances a tout ce quadsthnique, la science, les évenements
démontrés. Les raisons du non achat les plus sbowvamguées reposaient sur des opinions
de linefficacité du traitement homéopathique. Eigsusans vouloir déprécier cette
évaluation, il faut admettre un comportement typiqdes hommes (ressortant de la
situation en République tcheque). Dans le cas suhlmmes tombent malades, ils
préferent avaler une pilule (souvent celle quiitaivent a la maison) et quelquefois, ils ne
vont méme pas chez le médecin. Mais si leur étatatéé ne s’améliore pas, c'est aprés
gu’ils décident d'y aller.

Méme si on a vu I'explication des informations rmkufacon simplifiée, de l'autre
cOté, il ne faut pas que généraliser mais essayssi @le prendre en considération les

réponses minoritaires.

Des raisons qui ont amené des femmes a répondre>«efletent le probleme de
non information dont on a parlé dans la premiertiggdu mémoire. Cet aspect n’est pas
négligeable. Les femmes, appartenant a ce groumpenarqué aussi gu’elles n’ont jamais
entendu parlé de 'homéopathie avant. Cela concgiurteut la catégorie des jeunes (18-24
ans) et celles des femmes plus agées (~ 60 ang).dés femmes jeunes, le résultat peut

étre justifié par le fait que les jeunes sont dihale en bonne santé et en fait, sans faire
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leur propre recherche particuliere de médicamdatgossibilité d’étre informé par un
autre moyen est plutét faible. Pour des femmes @igges, on peut mentionner la
résolution d’'une certaine défiance a I'égard dungement, des nouveautés. Les personnes
eduquées dans le communisme ne sont pas habitwbescher des alternatives. Il y avait
toujours une seule possibilité, une seule véritérepeut supposer que cet état d’esprit
demeure en elles jusqu’a présent.

La deuxieme minorité représentent les hommes ¢jlisant des médicaments
homeéopathiques. Certains d’entre eux en prennent gpie cette méthode de traitement
est de méme pratiquée aupres d’autres membresuddalmille. La raison suivante est
issue de leur pratigue médicale. Pendant mes uateretendues, j'ai pu discuter avec
plusieurs médecins-hommes, pour qui les produitsdopathiques font partie de toute une
variété de médicaments. lls ont décidé de suiwwettades homéopathiques, par exemple
auprés de L’école tchéque de I'homéopathie classiaska skola klasické homeopatie)
parce que les médicaments allopathiques n’'ont jgssca n'ont pas été recommandés a
cause d’'autres circonstances dont le patient soufftes études sont destinées aussi bien
aux medecins, thérapeutes, psychologues qu’'au grabkit. Toute la formation remplit
également les standards d’ECCH (European CounciCfassical Homeopathy). Ensuite
on peut citer plusieurs sortes de séminaires osgamar Boiron en coopération avec HLA

pour des médecins ou des pharmaciens.

3.4.2 Les éléments qui poussent a lI'achat des pratiuhoméopathiques: les
médecins et la publicité

Aprés avoir analysé la structure des clients wt leprésentation en nombre, il est
temps de se poser la question d’ou vient I'impulisjai aboutit & la décision d’achat. Pour
fournir une interprétation plus détaillée, servonsis des deux graphiques suivants. Grace
a eux, on peut mieux comprendre la situation sumdaeché homéopathique. La premiere
nous montre les facteurs a partir desquels les teaatse décident d'essayer des
médicaments homéopathiques en général. Le deuxigaphique s’appuie sur le méme
critere (éléments décisifs) mais elle se concesureaun produit concret — Oscillococcinum.
Notre premiére suggestion peut étre trés simpldagte. Dans les deux cas, il s'agit des
produits homéopathiques donc par analogie, leslta¢sudevraient étre a peu pres les
mémes. Mais il faut insister sur le fait qu'avaatitt lancement du questionnaire sur le
terrain, la question de la publicité a été bieméotfie et précédemment analysée dans ce

mémoire, c’est pourquoi un certain désaccord desnges pourrait se mettre en place.
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Graphigue n°8Facteurs amenant les clients a I'achat des médicess homeéopathiques

Publicité (1) 2% Autres (2) 4%

Amis (9) 16%

@ Médecin / pharmacien
| Propre initiative

0O Amis
O Publicité Propre initiative (10) édecin / phaormamen
| Autres 18% (34) 60%

Graphigue n°90u les acheteurs ont pris connaissance du pr@duaitlococcinum pour la

premiere fois

@ @ @
(1) 2% \ 2% 994
0,
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O Médecin
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W Thérapeute
O Séminaire
m Etudes médicales

O Presse
®) J 25% m Coiffeur
16% E Ne savent pas

D’aprés le graphique n°8, on peut en déduire due ge la moitié (60%) des
acheteurs a été influencée par leur médecin otlndenpacien qui leur a recommandé un
produit homéopathique. Cela veut dire que les madest les pharmacies jouent un role
tres important dans la vente et la diffusion dei@opathie. Petit a petit, ils appliquent
leurs connaissances dans leur pratique ce qui racme développement progressif de
’lhoméopathie en République tchéque. D’'un cbtépent supposer qu’ils sont pour une
partie obligés par le grand public. On peut illesttette idée du méme graphique ou 18%
des acheteurs se renseignent eux-mémes. En fadt cdecas, la seule possibilité d’acquérir
des informations par nous-mémes est via Internet baide des publications spécialisées

(souvent assez techniques et complexes).
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Par contre, ne soyons pas trop optimistes. Unt el résultats est visible en
consultant le deuxiéeme graphique. Seulement 16% dexlecins ont prescrit
Oscillococcinum a leurs patients. Pour pouvoirefdér comparaison d’'une fagon objective,
il faut encore ajouter 25% de la part des pharnsatia différence se traduit par un écart
de 19% (60% g.n°8 contre 41% @g.n°9). Il y a dewtefars importants qui ont un effet.
Premiérement, on peut supposer que les gens viattatinent chercher Oscillococcinum
dans une pharmacie sans étre traités par le médespremieres informations pouvaient
leurs étre fournies grace aux amis. Ce groupemenpetsonnes est pour certains un
elément de grande valeur. La santé reste toujaurth@me essentiel dans la discussion.
Souvent, les expériences de nos proches a propda dedication nous influencent
beaucoup. Cela nous montre les mémes graphiquaspage 51. La transmission des
expériences entre amis (y compris la famille) esstante (16%) et n’a aucun rapport avec
les stratégies marketing des producteurs des mmdita. Deuxiemement, un autre
facteur, qui diminue le rbéle des médecins et desarmhciens pour l'achat
d’'Oscillococcinum, peut étre expliqué par deux congments des médecins. Soit ils sont
contre ’hnoméopathie, persuadés de son inefficasiti ils regardent plutot leur profit non
négligeable sous forme des bénéfices provenanemtesprises pharmaceutiques. Il peut
s’agir, par exemple, de cadeaux peu colteux (vétEnEsses etc.) jusqu’aux invitations a
des séjours a I'étranger. La plupart des médicasrteminéopathiques est de méme prix ou
encore plus bas que les médicaments allopathigtiest pourquoi les producteurs
pharmaceutiques ont intérét a encourager le médicia prescription de tel ou tel
médicament allopathique.

Avant de finir la deuxieme partie de l'analysepublions pas d’interpréter
limportance de la publicité elle-méme pour le teaient homéopathique. De notre
enquéte, il est évident que la publicité joueraitrGle déterminant si elle était mise en
oeuvre. Si on prend I'exemple des graphiques n°#&°6t on peut s’apercevoir que
seulement 2% des 56 répondants ont entendu de ébtyathique grace a la publicité a la
télévision ou peut-étre grace a quelques articess da presse écrite par des journalistes.
Ces derniers sont plutdt traités d’'une facon sifideliet ne menent pas directement un
lecteur a la décision pour I'achat des produits éopathiques.

Au contraire, la situation évolue différemmenibsi s’appuie sur les moyens qui
ont influencés les gens a I'achat d’Oscillococcinlua publicité (a la télévision) participe
a leur décision pour 25%. La presse occupe seukeb3€nOn en déduit alors que les gens

sont sensibles a la publicité et elle suscitedti@t pour les médicaments homéopathiques.
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Enfin, il serait intéressant de commenter la dgmiquestion du questionnaire,
dans laquelle des acheteurs et certains non acketstiment I'insuffisance de la publicité

comme assez défavorable.

3.4.3 Oscillococcinum vu par les enquéteurs: la notiété et I'efficacité

Les caractéristiques et la place d'Oscillococcinomt été évaluées dans la
deuxieme partie du mémoire. Pour approfondir etumieomprendre 'homéopathie en
République tcheque dans sa totalité, on a decideaterer la perception de la population
a l'aide du produit en question. Les données issieesnon enquéte ont servi a la

réalisation des graphiques se trouvant ci-dessous.

Graphigue n°10
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A partir des analyses effectuées préecédemmentampelle qu’Oscillococcinum
est connu en majorité par la publicité a la téiéviou dans les pharmacies. Il résulte du
graphique n°10 que, parmi ceux qui ont déja esdayéraitement homéopathique,
Oscillococcinum est connu a 87%. Pour ne pas détowe résultat, il faut souligner qu’en
réalité ce médicament n’est pas consomme par tws qui le connaissent. Le graphique
nous montre que 24% de 49 répondants ne I'ont mprés. Cela peut s’expliquer par le
fait qu’ils ont I'habitude de consommer son subst{zoir p.17) en cas ou ils attrapent la
grippe, apres un autre medicament homéopathiquexeaple son concurrent, ou bien ni
'un ni l'autre parce qu’ils ne tombent pas maladks la grippe mais ils utilisent le
traitement homéopathique pour d’autres raisonsei pres le méme pourcentage (23%)
concerne ceux qui l'ont pris une seule fois. la, rhajorité de ce groupe est formée
d’individus qui ont découvert Oscillococcinum récaent et leurs premiéres expériences
étaient satisfaisantes. C’est pourquoi on poustgiposer a un nouvel achat si jamais ils en
avaient besoin.

La minorité appartenant a cette catégorie a 1aeaét-étre, ces gens la ne sont pas
allés chez le médecin et ont acheté Oscillococcirjpres avoir vu la publicité a la
télévision sans consulter suffisamment la posoladge ce reméde qui differe selon
I'ampleur (déploiement) de notre état grippal. Efficacité peut aussi étre due au fait que
notre grippe provient d’une origine bactériennen®ae cas, il faut absolument aller chez
le médecin et prendre un antibiotique qui viselmagtéries précises. Oscillococcinum a été
développé pour agir contre la grippe d’origine Mraniquement.

Le dernier groupe correspond au nombre de persorosiez lesquelles
Oscillococcinum a satisfait leur attente. On pewttre en relation les deux graphiques
précédents d’ou I'on peut démontrer que 53% orit gég Oscillococcinum plusieurs fois.
On peut supposer qu’ils I'achetent plutdt pour d@vention afin de ne pas tomber malade
pendant la saison grippale. Par analogie, il siehce ces acheteurs sont contents avec
I'efficacité de ce produit homéopathique, ce quesnmontre a la fois le graphique n°11 ou
51% des 37 répondants ont marqué la deuxieme case dchelle d’'Osgood: «Bonne
efficacité». Si on regarde les cases numeérotées «b» correspondant aux réponses:
«Aucune efficacité», «Mauvaise efficacité», on sigpit que ces réponses sont
minoritaires voire négligeables et peuvent s’exdigpar les raisons mentionnées dans le
paragraphe ci-dessus.
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Pour conclure le raisonnement de I'enquéte réals@ une étudiante du mois de
janvier jusqu’en mars 2010, il faut se rendre cant’il ne s’agit pas d’'une étude de
marché menée par des agences marketing. En revagréice a cette étude de cas moins
complexe, on a pu vérifier certaines tendances rgi® qui caractérisent le marché

homéopathique en République tcheque actuellement.
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Conclusion

En conclusion, on a bien vu I'analyse du marchéndmpathique en République
tchéeque. D’abord, on a étudié l'implantation deoflitéopathie méme et ses étapes
influencées par I'histoire du pays. On a exlique é&€ments de I'environnement du point
de vue du marketing, qui ont été appliqués a legrise francaise Boiron en s’appuyant
sur sa filiale créée en République tcheque. On atmdoque son évolution est en
progression successive.

Ensuite on a présenté I'historique de la sociééenet sa position dominante dans
son secteur d’activité a I'échelle mondiale. Csttaation a surtout pris ses racines grace a
la poursuite de la mission et des objectifs detlaprise ayant pour but dintégrer
’homéopathie dans les pratiques médicales et de feonnaitre cette méthode de
traitement a I'étranger. On a décidé de montrgréeessus marketing a I'aide du produit
homéopathique le plus connu «Oscillococcinum» asex caractéristiques (spécifiques)
sur le marché tcheque: le prix au méme niveau gseancurrents, 'augmentation de ses
ventes, sa notoriété de plus en plus élevée.

Enfin, pour justifier les tendances généraleggtdémarches mises en oeuvre par
'entreprise Boiron, on a réalisé une étude de aya®s avoir montré plusieurs étapes
nécessaires, menant a l'interprétation correctaémsdtats obtenus. On peut constater que
les femmes forment un groupe plus important pares hcheteurs des produits
homéopathiques et que le role essentiel de laidadiles clients est joué par, entre autres,
les médecins, les pharmaciens ou la publicité &l&vision. Sinon la publicité est en
général assez restreinte a cause des pouvoirggubli

A partir des expériences personnelles, il esteqtidjue 'homéopathie, comme
moyen de traitement médical, restera encore lorqugam sujet délicat que se soit dans la
conversation du grand public ou bien de ceux guiiuonpouvoir décisionnel et principal
au niveau de la législation. A présent, on pourmparer la problématique de
’homéopathie a une équation simple. L'importantéeegrand avantage consistent au fait
qgue cette méthode aide les gens de facon proueéguicest montré par des «proving»
(preuves) et a la fois par de nombreuses pers@atisgaites qui ont prononceé leur opinion
dans les questionnaires. Par contre, un autre atédeel’équation est représenté par des
opposants qui luttent contre les produits homéagadis, mais trés souvent sans avoir une
seule expérience de traitement. Leur argumentagpose sur le c6té scientifique. lls
considerent qu'il s’agit d’'une méthode insuffisanmnescientifique, parce que son
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efficacité n’a pas encore été démontrée a ce nileedufaut alors se poser la question a
guel point cette constatation jouerait en défaviurhoméopathie. Le résultat de ces deux
idées opposées est bien visible dans l'analyse émaire: l'intérét des gens pour
’homéopathie augmente. Mais en méme temps, celaigréfie pas l'ignorance de la
science de la part de la population. Les gens gaéfeavoir le choix, ce qui se reflétent
aussi au niveau de la médication. Ne jugeons pasuhs ou les autres, chacun est
responsable de son état de santé, quelle quasoéthode médicale qu’on utilise.
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Résumé

Le sujet du mémoire traite d'une méthode médicgipelée I'«<homéopathie».
Méme si ses principes sont connus depuis I'épotidipmbcrate et plus développés par le
fondateur de I'homéopathie moderne, le Dr. Chmistaiedrich Samuel Hahnemann, ce
type de traitement n’a pas encore acquis sa nt#otaiale auprés du grand public.
Pourtant, I'homéopathie est en progression contipaertir de la chute du «rideau de fer»
et surtout grace a la création de la filiale Boif@a en République tchéque, provenant du
producteur mondial des produits homéopathiques.déexieme acteur sur le marché
tchéque du secteur est I'entreprise Dr. Peithnag Bui occupe une part du marché moins
importante au niveau économique.

D’apres les recherches, on a découvert qu’il exisertaines limites au
développement de 'homéopathie. D’'un coté, celad@sh une Iégislation insuffisante, par
exemple, en ce qui concerne le domaine de l'enemignt. De l'autre cote, le
développement est plus restreint pour une grandegpant a la publicité, en raison de
l'interdiction de publier certaines données nédessgour la consommation des remedes
homéopathiques. En République tcheque, le pouwistbnnel est dans les mains de
I'Institut d’Etat de contrdle des médicaments.

Une autre partie du texte aborde I'analyse du @stement des acheteurs et des
non acheteurs. A l'aide des questionnaires recsieibn constate que les femmes
s’intéressent aux produits naturels plus que lesrhes, y compris dans la médecine. Dans
la plupart des cas, les hommes sont influencés Ipafait que I'homéopathie est
généralement mal vue par la médecine classique)'dillopathie». Pour pouvoir étudier
le processus marketing, on s’est servi de l'amgmal «Oscillococcinum». Selon les
données chiffrées de Boiron CZ, ce remede se pos#i au premier rang parmi les
produits les plus vendus, ce qui est aussi vréichélle mondiale.

Finalement, on peut constater que malgré des wvemte médicaments
homéopathiques en croissance, ce type de traiteneenéprésente qu’un fragment de la
médecine et de facon générale, il doit désormdiordér le refus provenant de la

meédecine classique.
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Résumé

Prednetem bakal&ské prace je Iékaka metoda nazyvana «homeopatie». | kdyz
jeji principy sahaji az do dob Hippokrata, kteréled@ozvinul zakladatel moderni
homeopatie Dr. Christian Friedrich Samuel Hahnemaiesto tento zgsob I&€eni neni
dosud zcela vSeobecanamy uceské veéejnosti. Postupny vzestup homeopatie je ovSsem
patrny od padu «Zelezné opony» a potédpvsim diky zaloZeni po#loy Boiron CZ
v Ceské republice, kterd zde vznikla rde&im jeji zakladatelské spotosti jako
nejwtsiho s¥tového producenta homeopatickych vyrbbkMezi dalSi vyznamné
Ucastniky nateském trhu tohoto sektoru gdi firma Dr. Peithner Prag, jejiz podil na trhu
z ekonomického hlediska ale dosahuje nizSi ovn

Z vysledku zkoumdéni jsme zjistili, Ze existujitfisomezeni. Na strarprvni se
jedna o nedostatrou legislativu, naiklad co se t§e oblasti vzdlavani. Na druhé str&n
je dalsi rozvoj z velké&asti omezen nedostate®u reklamou, ktera zakazuje uvad
informace nutné pro uzivani homeopatickétipravku. VCeské republice méa rozhoduijici
vliv Statni astav pro kontrolu dév.

DalSi ¢ast textu je ¥novana analyze, ktera je z&mna na jednani kupujicich a
nekupujicich. Pomoci shrom&nych dotaznik mizeme konstatovat, Ze se Zeny zajimaji
o piirodni produkty vice nez muzi, coz se projevuje ablasti mediciny. Ve &Sing
piipadi jsou muZzi ovliveéni tim, Ze homeopatie neni obé&cmznavana Kklasickou
medicinou, téZ nazyvanou «alopatie». Marketingonoces jsme se rozhodli aplikovat na
homeopaticky produkt proti éipce «Oscillococcinum». Podtgselnych udaj z pob@ky
Boiron CZ je tento produkt nejprodavgéim homeopatikem Geské republice i ve #t&.

Nakonec niZzeme konstatovat, Ze ifgs vzfistajici prodej homeopatickych
pripravki, tento zfisob I€eni gedstavuje pouze zlomek v celkové medicdmmusi nadale

celit vétSing odmitavych postdjz fad klasické mediciny.
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ANNEXES

Annexe n°1 Les indications des médicaments homéopathiquadss—polycomposants et
«autres produits»

Nom Indications

Oscillococcinum| Etats grippaux

Coryzalia Toux d’irritation

Homeogéne 9 Maux de gorge, enrouements passagers

Homeovox Extinction de voix, enrouement, fatigue derdes vocales
Paragrippe Etats grippaux débutants et déclarés

Stodal Rhumes, rhinites

Sédatif PC Etats anxieux mineurs et émotifs, tresilohineurs du sommeil
Sedalia Troubles de sommeil, nervosité temporaire

Cocculine Mal des transports

Gastrocynésine| Troubles de la digestion: lourddi@stomac, somnolence,
régurgitations)

Neo-cephyl Douleurs et fievre, maux de téte, @efgpaux, douleurs dentaires,
courbatures chez l'adulte

Avenoc Crise hémorroidaire

Rhinallergy Rhinites allergiques transitoires (rleudes foins)

Cicaderma Plaies, les brllures superficielles ddefa@tendue et les piglres
d'insectes

Source: www.boiron.fr; www.boiron.cz
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Annexe n°2 La présence des filiales a travers le monde

Continent

Pays

Europe

Belgique
Bulgarie
Espagne
France
Hongrie
Italie
Norvege
Pays Baltes
Pays-Bas
Pologne
Portugal
République tchequ
Roumaine
Slovaquie
Suisse

(4%

Amérique

Brésil
Canada
Colombie
Etats-Unis
Martinique
Mexique
Vénézuela

Afrique et
Océan indien

Afrique du Sud
Burkina Faso
Cote d’lvoire
lle Maurice

La Réunion
Maroc
Sénégal
Tunisie

Asie et
Europe de I'Est

Arabie Saoudite
Emirats arabes uni
Israél

Liban

Pakistan

Russie

Sultanat d’Oman
Taiwan

Australie

Source: wilyairon.com
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Annexe n°3La publicité d’Oscillococcinum dans une pharmacie

scgllococcinum® ‘

OO

Annexe n°4 La boite d’Oscillococcinum (2010)
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