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Le professionnalisme du personnel.
Disponibilité et offres promotionnelles.
Rapidité – files d'attente, logistique. 
Clarté, organisation de la zone de vente.
Propreté – visuelle.
Communication claire des prix.
Nouveaux produits et stabilité.

Facteurs influençant le sentiment des clients dans une pharmacie

La façon dont les clients perçoivent une visite n'affecte pas seulement les ventes
immédiates mais surtout la relation à long terme avec le lieu de vente. 2



Diversité des formats au sein de Dr. Max Holding

MagnaPharm presence onlyDr.Max and MagnaPharm presence E-commerce

Plus de 2200 pharmacies.
6 pays.
50–1000 m2 de surface de vente.
Chaque pharmacie est unique en termes
d'espace.
Le comportement des clients varie.
Plus de 30 000 produits exposés.

471 PoS

339 PoS

541 PoS

30 PoS

719 PoS

171 PoS
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MagnaPharm
presence only

Dr.Max and 
MagnaPharm presence

E-commerce

Bien qu'il n'y ait pas deux pharmacies identiques, l'espace de chacune est planifié et géré
en détail. Chaque produit a une position clairement définie et sa quantité est indiquée.



Comment gérer
l'expérience du client ?
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Plus de 2000 aménagements actuels adaptés à l'emplacement

Une reconstruction plus 
rapide et un délai plus court
pour ouvrir une nouvelle
pharmacie.



Évaluation des parts d'espace et de ventes des catégories

La catégorie de l'espace
correspond-elle aux ventes ?
Quelles catégories ont le plus 
grand potentiel de croissance ?
L'optimisation de l'espace
en Serbie a entraîné une
augmentation de 8 % des 
ventes d'OTC.
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Registre détaillé de tous les appareils

Étagères
Meubles
Vitrines et murs d'exposition
Publicité extérieure
Affiches
Matériel de marketing
Autocollants au sol
Caisses
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Un gain de temps
considérable dans la 
gestion et la mise à jour
des communications
marketing.



Des centaines de planogrammes optimisés à partir d'un modèle unique

La création d'un modèle dans Quant prend un temps comparable à celui de 
la création d'un planogramme dans un logiciel de planogramme ordinaire.
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Des centaines de planogrammes optimisés à partir d'un modèle unique

Cependant, le résultat n'est pas un planogramme particulier...
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Des centaines de planogrammes optimisés à partir d'un modèle unique

Il en résulte des centaines de planogrammes optimisés pour des magasins spécifiques, 
en fonction des dimensions, des ventes et des règles commerciales.
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La pharmacie vue par le client

A partir des aménagements et des planogrammes
créés, nous pouvons générer une visualisation 3D 
de la pharmacie en Quant sans aucun travail
supplémentaire. 
Les heatmaps et les highlights sont également
disponibles en 3D.
Évaluation initiale facile de nouveaux concepts.
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Documentation photographique améliore la qualité de la mise en œuvre

Après l'introduction de la 
confirmation de la mise en 
œuvre du planogramme
avec photo jointe, la qualité
et la précision ont été 
améliorées.
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Évolution et nouveaux formats



Introduction de nouveaux formats

HiperPharmacia en Roumanie.
Réponse à la demande des clients.
Nouveau format dans les 
pharmacies.
1000 m2 de surface de vente.
Renforcement du rôle de la zone
de libre-service.
Gestion efficace des coûts.

Les processus de gestion et de planification de l'espace facilitent
l'introduction de nouveaux formats dans d'autres pays. 14



Les principaux avantages de 
la gestion globale des espaces
de vente au détail



Résumé des principaux avantages de la gestion de l'espace à Quant

5–15 % d'augmentation des ventes dans
les catégories clés.
Réduction de 20 à 30 % des surstocks
grâce à la présentation d'une quantité
optimale de produits.
40–60 % de gain de temps sur la 
reconstruction et l'ouverture de nouveaux
magasins.
Perfectionnement de l'automatisation des 
commandes en reliant Quant et Planning
Wizard.
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Une équipe de 2 à 3 personnes dans un
pays est suffisante pour une gestion
détaillée des espaces et des catégories.
Gain de temps pour le personnel au 
quotidien.
Mise en œuvre plus facile des accords
avec les fournisseurs.
Meilleure expérience client grâce à une
orientation facile dans le magasin.
Disponibilité de produits adaptés au lieu.


