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e b i - p h a r m  a g  v o u s  i n f o r m e

ebi-pharm et ebi-vital – les sœurs
Derrano devient ebi-vital, la sœur d’ebi-pharm. Grâce à la redistribution de la gamme et 

au développement des services extérieurs, les clients seront désormais mieux conseillés 

et secondés… le tout par un seul et même prestataire.

Dans le cadre de sa restructuration en holding, derrano – la filiale d’ebi-
pharm – change de nom et devient ebi-vital. Quelles ambitions de la 
direction un tel changement exprime-t-il ?

Objectif premier : un positionnement clair
« Notre gamme de produits est très vaste » déclare Stefan Binz, direc-
teur d’ebi-pharm. « Nous avons la chance de collaborer avec des fabri-
cants dynamiques et extrêmement innovants, ce qui nous permet d’in-
troduire en permanence de nouveaux produits sur le marché. Le revers 
de la médaille, c’est qu’il nous manque souvent le temps de davantage 
informer sur les produits existants. »
Par un positionnement clair de ses produits, pour lesquels un conseil 
complet et de qualité pourra être apporté, le groupe ebi entend répondre 
mieux encore aux exigences élevées de ses fournisseurs et clients.

Une redistribution bienvenue
La nouvelle ligne de produits YouMedical a été introduite l’an passé 
chez ebi-pharm, faute de possibilités chez derrano à l’époque. Stefan 
Binz juge la décision d’alors comme appropriée : « YouMedical vient 
juste de nous permettre de nous développer dans les domaines du 
conseil/vente ainsi que du marketing et de la science. YouMedical pro-
pose des produits forts avec énormément de potentiel. On nous pro-
met même quelques innovations fascinantes. »

Complémentarité parfaite entre les deux sociétés
Ebi-pharm tout comme ebi-vital – entreprises purement distributrices – 
proposent des produits de grande qualité exclusivement dans un do-
maine spécialisé. « Pour chacune d’elles, l’assistance personnelle et com-
plète de la clientèle est primordiale », explique Binz. « Nous vivons de 
nos conseils avisés. Or, nous ne pouvons les garantir qu’au travers d’une 
équipe commerciale capable de transmettre avec brio notre connais-

sance des produits. Notre offre, déjà vaste, s’élargit de prestations dans 
les domaines de la formation continue, du conseil spécialisé et du mar-
keting. Les deux entreprises se complétant idéalement, il était judicieux 
qu’elles aient un nom proche. »

Une même maison pour deux entités
En plus de se répartir les produits, les deux équipes commerciales se 
renforcent fortement : ebi-pharm se dote de 2 recrues faisant ainsi pas-
ser son effectif total à 13 et ebi-vital passe de 2 à 6 personnes. « Ces me-
sures nous permettent d’assister et de conseiller nos clients de façon 
plus intense et aussi plus ciblée », déclare Stefan Binz. « Par ailleurs, les 
synergies entre les deux sociétés sœurs sont exploitées au mieux. Les 
commandes et demandes communes sont en effet toujours possibles – 
ce qui est un avantage important. Le client obtient tout, comme par le 
passé, d’une seule et même main ! La conversion est planifiée pour dé-
but avril et c’est dans notre nouveau costume que nous nous présen-
terons au salon Vista EXPO. » n

Concepts thérapeutiques de la 
médecine complémentaire  
nécessitant beaucoup de conseil

Nouveauté (de derrano) :
GAMU (compléments alimen-
taires à base de champignons 
médicinaux).
Préparations des partenaires  
habituels : Biochemie 
Pflüger, Burgerstein, Cefak,  
Ceres, Heel, Ayurveda, Mero-
Pharm, Mucos, Naturprodukte 
Kellenberger, Pekana, Sanum, 
SymbioPharm

Produits forts pour la santé,  
le bien-être et la beauté

Nouveauté (d’ebi-pharm) :
produits médicinaux et cosmé-
tiques YouMedical (dont Nailner 
et Footner), préparations à base 
d’acide humique Activomin 
(AlgaHumin en application vétéri-
naire), Cystus 052 Infektblocker®, 
produits à base de grenade  
delima/delima feminin de Pekana.

Les classiques (derrano) :
les produits alimentaires  
biologiques de BioKing, ceux 
intégrant le principe Coy de  
Tavarlin, deux produits à base 
de propolis, les compléments 
alimentaires d’Optapro, Cocowell 
(eau de coco)

Répartition future de la gamme

Stefan Binz est directeur  
d’ebi-pharm et délégué du 
conseil d’administration.

Ph
ot

o 
: m

is
e 

à 
di

sp
os

it
io

n

 
É C O N O M I E  E T  F I N A N C E S  E N  B R E F

Qui sont les vainqueurs ?

Les caisses-maladie Groupe Mutuel, EGK et KPT sont les vain-
queurs de la chasse au nouveau client. Début 2011, près d’un as-
suré sur dix avait changé de caisse-maladie. Le Groupe Mutuel 
a gagné 140 000 clients, approchant du million. Près de 1 050 000 
assurés de base sont des partenaires contractuels. Le GM rejoint 
ainsi les deux principaux assureurs, la CSS (1 308 000) et Helsana 
(1 200 000). Les grands perdants sont Assura et Visana.
Source : Der Sonntag

Les pays émergents, futurs paradis ?

L’industrie pharmaceutique compte elle aussi sur un fort poten-
tiel de croissance dans les pays dits émergents. Mais les attentes 
semblent être trop élevées : en quantité, les projections sont cor-
rectes mais le résultat pourrait être bien différent pour le chiffre 
d’affaires. Fin 2010, Pékin a par exemple exigé une baisse de 40 
pour cent des prix de 660 médicaments. La Russie et l’Inde pré-
voient de faire de même. On cherche en plus à éviter que les en-
treprises étrangères n’acquièrent des positions avantageuses 
grâce aux reprises et on bloque les liquidations. D’une façon gé-
nérale, il faut compter avec des réglementations radicales sur les 
marchés émergents.
Source : NZZ

Galenica trouble les investisseurs

En 2010, Galenica a surpris les analystes avec une hausse du 
chiffre d’affaires de 6,6 pour cent seulement. Mais cela en dit peu 
dans le cas de Galenica, chez qui les marges sont très variables 
suivant les secteurs. Ainsi la valeur de l’action a chuté très vite 
de 528 francs à 502 francs, avant de repasser à 530. Le groupe 
Galenica est actuellement présent dans le commerce de détail 
avec plus de 400 pharmacies.
Source : Finanz und Wirtschaft

Essor des remèdes naturels

C’est l’euphorie. Avec quelque 160 millions de francs, certes le 
secteur n’enregistre que quatre pour cent du chiffre d’affaires 
total de la branche pharmaceutique mais il a de bonnes pers-
pectives d’avenir. On parle d’une croissance entre 20 et 70 pour 
cent pour 2010. La décision récente du Conseiller fédéral 
Burkhalter sur la réintégration de cinq méthodes de médecine 
complémentaire dans l’assurance de base a favorisé le mouve-
ment. Mais il faut compter avec de nouveaux obstacles, comme 
la hausse des frais d’autorisation. Les taxes sur les ventes sont 
aussi trop importantes. Toute charge supplémentaire pourrait 
réduire la variété et la profondeur de l’assortiment.
Source : Handelszeitung

Une bonne santé crée des emplois

La hausse des coûts de la santé agace alors qu’elle va de pair 
avec une hausse des emplois, donc des ressources fiscales. 
Entre 2001 et 2008, le nombre d’actifs a augmenté en moyenne 
de 2,6 pour cent par an, soit plus du double de la croissance gé-
nérale de l’emploi. Les chiffres les plus élevés (4,4 pour cent) 
concernent l’industrie pharmaceutique et les technologies mé-
dicales. Un actif sur sept travaille dans la santé, avec un taux 
exceptionnellement élevé (24 pour cent) de professionnels et 
d’auxiliaires étrangers.
Source : Office fédéral de la statistique

Médicaments personnalisés

Presque 50 pour cent des médicaments prescrits n’ayant pas 
l’efficacité escomptée ou déclenchant des effets indésirables, 
beaucoup d’argent est gâché. C’est l’avis du directeur de Roche, 
Severin Schwan. Aux Etats-Unis, 350 milliards de dollars par an 
pourraient être économisés en faisant un usage plus ciblé des 
médicaments. Roche veut donc développer une « médecine de 
précision », par exemple en utilisant plus de tests complètement 
automatisés.
Source : SonntagsZeitung

Les consommateurs sollicitent le commerce de détail

Les nouvelles technologies modifient les comportements de 
consommation. Grâce à Google et autres, aux plates-formes de 
santé (vitagate 24 des droguistes) ou aux offres internationales 
sur Internet, les consommateurs sont mieux informés sur la santé 
et utilisent ces informations au quotidien, par exemple en obte-
nant un diagnostic par téléphone en 24 heures auprès de réseaux 
de médecins. Le commerce de détail est particulièrement solli-
cité, au risque d’être dépassé, face à des clients qui gagnent en 
intelligence, en exigence et en curiosité.
Source : Finanz und Wirtschaft

Essor du commerce en ligne

Le commerce suisse en ligne a progressé l’an dernier de 48 pour 
cent et a enregistré presque 8,67 milliards de francs. Principale 
explication : la hausse des montants moyens des factures. Le re-
cord est détenu par les voyages de loisirs, les réservations d’avion, 
les logiciels, les billets de spectacles et de musique. 44 pour cent 
des participants à cette enquête de l’HSG utilisent leur mobile 
pour surfer en déplacement. L’association du magasin spécialisé 
et du commerce sur Internet réussit particulièrement bien.
Source : université de Saint-Gall


