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2 - Les résultats de l’étude 
  

 A – La vision de l’innovation au sein de son entreprise 

 B  – Les pratiques de l’entreprise en matière d’innovation 

 C – Les motivations et les freins à l’investissement 

 D – Les besoins en termes d’accompagnement à l’innovation 
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La méthodologie 1 
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Etude réalisée par l'Ifop pour CSTB 

Echantillon Méthodologie Mode de recueil 

Echantillon de 501 dirigeants de 
PME, représentatif des industries 
françaises de fabrication liées au 
bâtiment de 0 à 249 salariés.  

 

La représentativité de l’échantillon a 
été assurée par la méthode des 
quotas (taille et secteur d’activité) 
après stratification par région. 

Les interviews ont eu lieu par 
téléphone au domicile des 
personnes interrogées. Du 8 au 21 
janvier 2015.  

La méthodologie 
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Liste des secteurs retenus 

Les secteurs suivants ont été interrogés dans le cadre de cette enquête :   

13 Produits de l'industrie textile 
16 Bois, articles en bois et en liège, à l'exclusion des meubles ; articles de papeterie et de vannerie 
17 Bois et papier 
20 Produits chimiques 
22  Produits en caoutchouc et en plastique 
23 Autres produits minéraux non métalliques 
24  Produits métallurgiques 
25 Produits du travail des métaux, à l'exclusion des machines et équipements 
27 Matériels électriques 
28 Machines et équipements  
32 Autres produits manufacturés 
33 Réparation et installation de machines et d'équipements 
36 Eau naturelle ; traitement et distribution d'eau 
37  Assainissement ; boues d'épuration 
38 Collecte, traitement et élimination des déchets ; récupération de matériaux 
39 Dépollution et autre traitement des déchets 
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Les résultats de l’étude 2 
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La vision de l’innovation au sein 
de son entreprise A 
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65% 

66% 

35% 

34% 

 Oui  Non 

Des innovations 

Des investissements pour innover  

Question :  Au cours des deux dernières années, avez-vous réalisé au sein de votre entreprise… ? 

La réalisation d’innovations ou d’investissements pour innover au sein de son entreprise  

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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Question :  Vous personnellement, comment définiriez-vous l’innovation au sein de votre entreprise ?  
Question ouverte – réponses spontanées 

La définition de l’innovation au sein de son entreprise (1/3)  

37% 
11% 
11% 

10% 
7% 

4% 
3% 

2% 
36% 

22% 
9% 

5% 
3% 
3% 

28% 
8% 
8% 

6% 
4% 
4% 

3% 

PRINCIPES GENERAUX   

La nouveauté, la modernité   

Une chose qui n’existait pas avant, qui est en rupture avec l’existant   

Le fait de créer, d’inventer, la création   

Un investissement, investir   

Une chose importante, vitale pour l’entreprise, nécessaire   

Un processus continu, que nous pratiquons tous les jours, tout le temps   

Une amélioration de l’existant   

L’INNOVATION EN RAPPORT AVEC LES MATERIAUX, LES PRODUITS, LES SERVICES   

La création de nouveaux produits   

L’amélioration de matériaux existants   

Un gain au niveau de la qualité (matériaux, produits, services)   

L’amélioration de produits existants   

La mise au point de nouveaux services   

L’ASPECT COMMERCIAL, LES VENTES   

Le développement de l’entreprise, le développement commercial   

La réponse aux demandes, aux besoins, aux attentes des clients / l’adaptation au marché   

L’ouverture à d’autres marchés / la recherche de nouveaux marchés   

La diversification, l’ouverture à d’autres activités   

La fait de se distinguer de la concurrence / l’avance sur ses concurrents   

Une nouvelle approche marketing   

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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Question :  Vous personnellement, comment définiriez-vous l’innovation au sein de votre entreprise ?  
Question ouverte – réponses spontanées 

La définition de l’innovation au sein de son entreprise (2/3)  

26% 

23% 

13% 

8% 

7% 

5% 

4% 

2% 

1% 

13% 

6% 

5% 

4% 

9% 

6% 

2% 

1% 

1% 

L’INNOVATION EN RAPPORT AVEC LES OUTILS, PROCESS, TECHNOLOGIES   

Le fait d’être à la pointe au niveau du matériel / l’investissement dans du nouveau matériel   

Le fait de trouver de nouvelles façons de faire, de nouvelles méthodes   

Les nouvelles technologies (sans précision) / Le développement de nouvelles technologies   

La mise en place de nouveaux procédés, de nouveaux process   

L’amélioration ou l’agrandissement des locaux, un déménagement, la construction d’un nouveau 
site   

L’utilisation de l’informatique, le renouvellement du matériel informatique, les nouveaux 
logiciels   

La veille technologique / le fait de se tenir au courant des avancées, des nouveautés   

Le respect ou l’amélioration des normes   

UNE MEILLEURE RENTABILITE, UNE MEILLEURE PRODUCTIVITE   

Une plus grande efficacité, un gain de temps   

L’amélioration de la productivité, du rendement   

L’optimisation ou la réduction des coûts, une meilleure rentabilité, une meilleure compétitivité   

LES APPORTS DE L’INNOVATION DU POINT DE VUE DES EMPLOYES   

Les progrès pour le personnel en termes de conditions de travail, de confort, de pénibilité   

Le recrutement de nouveaux employés, l’augmentation des effectifs   

Une meilleure formation des employés / une meilleure employabilité   

Le management, les RH / une autre façon de manager, de gérer les RH   

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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Question :  Vous personnellement, comment définiriez-vous l’innovation au sein de votre entreprise ?  
Question ouverte – réponses spontanées 

La définition de l’innovation au sein de son entreprise (3/3)  

7% 

4% 

3% 

1% 

7% 

5% 

4% 

5% 

7% 

5% 

3% 

7% 

LES AUTRES DOMAINES SUR LESQUELS L’INNOVATION A UN IMPACT   

L’aspect écologique, le développement durable, le respect de l’environnement   

Les économies d’énergie   

La sécurité   

LA COMMUNICATION, L’IMAGE   

Le fait de se faire connaître, de communiquer, de faire de la publicité   

L’utilisation d’Internet au profit de l’entreprise (avoir un site, vendre sur le net   

Il y a peu d’innovation dans son domaine, le secteur s’y prête peu   
   

AUTRE   

Autres   

La vision négative associée à l’innovation (c’est compliqué, coûte cher, prend trop de temps)   

NSP   

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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Très importante 
20% 

Plutôt importante 
41% 

Plutôt pas 
importante 

21% 

Pas du tout 
importante 

18% 

TOTAL 
Importante 

61% 

TOTAL Pas 
importante 

39% 

Question :  D’une manière générale, diriez-vous que l’innovation occupe une place importante ou pas importante au sein de votre entreprise ? 

L’importance accordée à l’innovation au sein de son entreprise 

Présentateur
Commentaires de présentation
La délivrance de médicaments génériques illustre pleinement cette dynamique complémentaire des professionnels de santé et le rôle stratégique du pharmacien à cet égard : 
 
- 58% des Français se déclarent favorables à une délivrance systématique d’un générique par les pharmaciens lorsque cela est possible (jusqu’à 63% auprès des personnes âgées de 65 ans et plus). 
 
- 62% des Français accepteraient le générique proposé par le pharmacien dans tous les cas. Pour 26% des personnes interrogées, ce choix serait conditionné par le type de médicament prescrit alors que seuls 8% des personnes interrogées s’opposeraient à ce changement. Les personnes âgées de plus de 65 ans (67%), les professions intermédiaires (67%) et les sympathisants d’Europe-Ecologie / les Verts (73%) se révèlent les plus enclins à accepter le remplacement par un médicament générique sur l’initiative du pharmacien.
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Oui 
25% 

Non  
75% 

Question :  Votre entreprise exerce-t-elle des activités à l’international ? 

L’exercice d’activités à l’international 

Présentateur
Commentaires de présentation
De plus en plus attaqué, le monopole des pharmacies sur la vente de médicaments n’est pour autant pas totalement remis en cause pas les personnes interrogées. Les résultats de cette étude, confortés par ceux d’autres enquêtes récentes mettent en lumière les limites des offres alternatives de médicaments et produits de santé en vente libre, et rappellent à ce titre le rôle majeur de conseil du pharmacien dans le processus de médication (Etude réalisée par le Réseau Carte Blanche, octobre 2011).
 
Quand 50% des Français déclarent être prêts (dont 23% « tout à fait prêts ») à acheter certains médicaments en grande surface, l’achat en ligne de médicaments est lui bien plus controversé, seuls 18% des interviewés affirmant être disposés à utiliser ce mode de consommation contre 82% qui partagent un avis contraire.
L’attractivité de cette offre parallèle divise donc les Français. Des clivages importants se font jour à ce sujet d’une catégorie de personnes à une autre. Qu’il s’agisse de grande surface ou d’Internet, la mise en place d’alternatives aux pharmacies pour l’achat de médicaments séduit particulièrement trois catégories de population : les habitants de l’agglomération parisienne (respectivement 58% et 25% se déclarent prêt à acheter leur médicaments en dehors d’une pharmacie), les personnes ne disposant pas de mutuelle (61% en ce qui concerne les grandes surfaces et 29% pour ce qui est de l’achat en ligne) ainsi que les sympathisants de droite (respectivement 59% et 22%).
 
Parmi les principaux avantages associés à l’achat de médicaments en ligne ou en grande surface, les consommateurs potentiels mettent en avant la dimension économique et l’aspect pratique de ce type d’achat.
 
A l’inverse, l’absence de conseils liés au produit, engendrée par un achat en grande surface, et surtout sur Internet, constitue l’obstacle majeur à cette démarche. Ces chiffres viennent ainsi à nouveau souligner le rôle prépondérant du pharmacien pour les usagers en matière de médication.
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Les pratiques de l’entreprise en 
matière d’innovation B 



Connection creates value 14 

Question :  Quelle part de votre chiffre d’affaires consacrez-vous en moyenne à l’innovation ? 

La part de son chiffre d’affaires consacrée à l’innovation 

Budget moyen : 
7,2% 

35% 

7% 

15% 15% 

7% 

12% 
9% 

Aucun budget De 1 à 2% De 3 à 5% De 6 à 10% De 11 à 20% Plus de 20% Ne se
prononcent pas

Remise à niveau : Pour la suite de l’enquête, nous parlerons de l’innovation liée au secteur du bâtiment. Elle se définit comme la mise au 
point de nouveaux matériaux ou de nouveaux produits, de nouveaux procédés d’assemblage ou de poste, l’intégration de nouveaux 
systèmes, ou la proposition de nouveaux services. Ces innovations doivent contribuer à la qualité, la sécurité et la durabilité du bâtiment. 

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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80% 

82% 

87% 

20% 

18% 

13% 

 Oui  Non 

Mis au point un nouveau système de pose d’un 
matériau ou d’un produit 

Mis au point de nouveaux matériaux ou 
produits pour le bâtiment 

Mis au point de nouveaux services de 
formation à la pose liés à votre offre 

Question :  Au cours des deux dernières années, avez-vous, au sein de votre entreprise …? 

La réalisation de différents types d’innovations au cours de deux dernières années 

34% 66% 

A réalisé au moins 
une innovation  

N’a réalisé aucune 
innovation  

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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Question :  Comment qualifieriez-vous le degré d’innovation de votre dernier produit ou procédé mis au point ? 
    Base : question posée uniquement aux dirigeants ayant innové dans au moins un domaine, soit 34% de l’échantillon. 

Le degré d’innovation du dernier produit ou procédé mis au point 

79% 

21% 

Une innovation de portée modérée,
améliorant le produit ou service ou

prolongeant sa durée de vie

Une innovation de rupture, entraînant un
changement profond de technologie ou de

mise en œuvre

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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Question :  Plus précisément, à quel(s) domaine(s) contribuent l’innovation au sein de votre entreprise ? 
  Base : question posée uniquement aux dirigeants ayant innové dans au moins un domaine, soit 34% de l’échantillon. 
 

Les domaines d’innovation au sein de son entreprise 

64% 

53% 

50% 

40% 

40% 

39% 

38% 

33% 

26% 

20% 

4% 

La facilité d’installation   

La sécurité, la durabilité du bâtiment

La performance énergétique

L’accessibilité   

La qualité des ambiances intérieures : acoustique, éclairage

La gestion des déchets

Le développement d’éco-matériaux   

Les énergies renouvelables

La qualité de l’air intérieur   

La gestion de l’eau   

Ne se prononcent pas

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.




Connection creates value 18 

36% 

49% 

64% 

51% 

 Oui  Non 

La rénovation 

La construction neuve 

La mise en œuvre de ses innovations dans différents types de chantiers 

Question :  Vos innovations sont-elles plutôt mises en œuvre dans … ? 
  Base : question posée uniquement aux dirigeants ayant innové dans au moins un domaine, soit 34% de l’échantillon. 

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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43% 

56% 

59% 

70% 

57% 

44% 

41% 

30% 

 Oui  Non 

Les maisons individuelles 

Les ERP : Etablissements Recevant du Public 

Le tertiaire (bâtiments de bureaux) 

Les logements collectifs 

La mise en œuvre de ses innovations dans différents types de bâtiments 

Question :  Et vos innovations sont-elles plutôt implantées dans …? 
  Base : question posée uniquement aux dirigeants ayant innové dans au moins un domaine, soit 34% de l’échantillon. 

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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1% 

4% 

9% 

10% 

12% 

13% 

41% 

1% 

1% 

1% 

11% 

11% 

19% 

13% 

19% 

19% 

16% 

43% 

47% 

49% 

46% 

49% 

46% 

26% 

45% 

38% 

22% 

30% 

20% 

22% 

16% 

 Joue un rôle primordial      Joue un rôle secondaire     Ne joue aucun rôle 

99%  

96%  

90% 

89% 

88% 

87% 

58% 

Les besoins exprimés par vos clients ou 
partenaires  

Votre initiative ou l’initiative de vos salariés  

Les progrès de la recherche et des 
connaissances liées à votre activité 

Les évolutions règlementaires  

Les propositions de vos fournisseurs  

Les évolutions de la concurrence  

Les aides financières disponibles  

Total  
« Joue un rôle »  

Le rôle joué par différents facteurs dans sa politique en matière d’innovation 

Question :  Diriez-vous que les facteurs suivants jouent un rôle primordial, important, secondaire ou aucun rôle dans votre politique en 
matière d’innovation ? 

  Base : question posée uniquement aux dirigeants ayant innové dans au moins un domaine, soit 34% de l’échantillon. 

Présentateur
Commentaires de présentation
Les pharmaciens, au même titre que les médecins, bénéficient d’une confiance quasi-unanime de la part des Français : 97% font confiance à leur médecin (dont 51% « tout à fait »), 94% à leur pharmacien (dont 32% lui font « tout à fait » confiance soit un degré de confiance sensiblement plus relatif).
 
Certains clivages se font jour concernant la confiance accordée à son pharmacien. En effet, le niveau de confiance apparaît corrélé à l’âge des personnes interrogées (allant de 90% pour les jeunes âgés de 18 à 24 ans à 97% pour celles âgées de 65 ans et plus). Notons par ailleurs que 42% des cadres affichent leur confiance totale à l’égard de leur pharmacien. A l’inverse, les employés et les personnes n’ayant pas souscrit à une mutuelle constituent des franges d’usagers se montrent sensiblement plus sceptiques à l’égard de ces professionnels. 
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Les motivations et les freins à 
l’investissement C 
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Question :  Quels éléments vous motivent le plus pour innover ? 
  Base : question posée uniquement aux dirigeants ayant innové dans au moins un domaine, soit 34% de l’échantillon. 

Les éléments moteurs de l’innovation 

53% 

51% 

50% 

25% 

8% 

1% 

Le développement de vos activités auprès de vos clients actuels

La différenciation vis-à-vis de vos concurrents

La recherche de nouveaux clients

Le développement vers de nouveaux marchés, de nouvelles
activités

Le développement à l’international   

Un autre objectif

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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Question :  Pour quelles raisons n’avez-vous pas innové au cours des deux dernières années ? 
  Base : question posée uniquement aux dirigeants n’ayant innové dans aucun domaine, soit 66% de l’échantillon. 

Les raisons de l’absence d’innovation au cours des deux dernières années 

53% 

47% 

42% 

42% 

24% 

21% 

11% 

5% 

Le manque de moyens financiers

Un carnet de commandes suffisamment rempli ne nécessitant 
pas d’innover   

Le manque de visibilité sur le potentiel des innovations que vous
pourriez mettre en place

Le manque de temps

L’insuffisance de compétences ou de formation en interne   

Un besoin d’être accompagné pour innover   

Une autre raison

Ne se prononcent pas

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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Les atouts et freins à l’innovation au sein de son entreprise 

Question :  Diriez-vous que les éléments suivants constituent un atout, un frein, ou sont sans impact pour l’innovation au sein de votre 
entreprise ? 

35% 

35% 

19% 

24% 

19% 

13% 

9% 

39% 

38% 

47% 

41% 

30% 

31% 

16% 

2% 

3% 

2% 

3% 

3% 

15% 

27% 

1% 

1% 

1% 

4% 

4% 

19% 

23% 

23% 

32% 

31% 

43% 

37% 

28% 

1% 

1% 

Les besoins exprimés par vos clients ou partenaires

Votre initiative  ou l'initiative de vos salariés

Les suggestions ou propositions de vos fournisseurs

Les progrès de la recherche et des connaissances liées à votre activité

Les aides disponibles

Les évolutions de la concurrence

Les évolutions règlementaires

Un atout très important Un frein très important Sans impact Nsp

74% 

Total  
« Un atout » 

73% 

66% 

65% 

49% 

44% 

25% 

Présentateur
Commentaires de présentation
Les pharmaciens, au même titre que les médecins, bénéficient d’une confiance quasi-unanime de la part des Français : 97% font confiance à leur médecin (dont 51% « tout à fait »), 94% à leur pharmacien (dont 32% lui font « tout à fait » confiance soit un degré de confiance sensiblement plus relatif).
 
Certains clivages se font jour concernant la confiance accordée à son pharmacien. En effet, le niveau de confiance apparaît corrélé à l’âge des personnes interrogées (allant de 90% pour les jeunes âgés de 18 à 24 ans à 97% pour celles âgées de 65 ans et plus). Notons par ailleurs que 42% des cadres affichent leur confiance totale à l’égard de leur pharmacien. A l’inverse, les employés et les personnes n’ayant pas souscrit à une mutuelle constituent des franges d’usagers se montrent sensiblement plus sceptiques à l’égard de ces professionnels. 
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Les besoins en termes 
d’accompagnement à 
l’innovation D 
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Les besoins d’un accompagnement à l’innovation de son entreprise dans différents 
domaines 

Question :  Diriez-vous qu’un accompagnement serait utile ou pas utile à votre entreprise dans chacun des domaines suivants pour faciliter 
l’innovation ? 

19% 

17% 

14% 

8% 

12% 

35% 

33% 

28% 

31% 

15% 

16% 

19% 

19% 

23% 

17% 

30% 

31% 

39% 

37% 

56% 

1% 

La Recherche & Développement

La formation et/ou le recrutement de nouvelles compétences

L’ingénierie financière   

Les procédures d’évaluation des innovations   

Le développement à l’international   

Très utile Pas du tout utile Nsp

54% 

Total  
« UTILE » 

50% 

42% 

39% 

27% 

Présentateur
Commentaires de présentation
Les pharmaciens, au même titre que les médecins, bénéficient d’une confiance quasi-unanime de la part des Français : 97% font confiance à leur médecin (dont 51% « tout à fait »), 94% à leur pharmacien (dont 32% lui font « tout à fait » confiance soit un degré de confiance sensiblement plus relatif).
 
Certains clivages se font jour concernant la confiance accordée à son pharmacien. En effet, le niveau de confiance apparaît corrélé à l’âge des personnes interrogées (allant de 90% pour les jeunes âgés de 18 à 24 ans à 97% pour celles âgées de 65 ans et plus). Notons par ailleurs que 42% des cadres affichent leur confiance totale à l’égard de leur pharmacien. A l’inverse, les employés et les personnes n’ayant pas souscrit à une mutuelle constituent des franges d’usagers se montrent sensiblement plus sceptiques à l’égard de ces professionnels. 
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Question :  Si vous cherchez un accompagnement en matière d’innovation, à qui vous adresserez-vous en priorité ? 

Les acteurs privilégiés pour accompagner son entreprise en matière d’innovation 

65% 

61% 

21% 

12% 

3% 

2% 

A votre réseau professionnel

A votre chambre de commerce et d’industrie ou chambre des 
métiers   

A votre organisme financier

A un cluster, pôle de compétitivité, plate-forme régionale

A un autre acteur

Ne se prononcent pas

Présentateur
Commentaires de présentation
Si l’évolution des représentations associées aux médicaments génériques par les Français peut indéniablement contribuer à expliquer cette tendance (81% des Français les jugent plus économiques que les médicaments d’origine et 77% estiment qu’ils sont tout aussi efficaces), il n’en reste pas moins que ces résultats attestent d’un degré de confiance élevé à l’égard du pharmacien dans l’acte de délivrance du médicament, voire d’une capacité reconnue à se substituer, au moins partiellement, au médecin lui-même.
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Oui, en 
totalité 

12% 

Oui, en 
partie 
53% 

Non  
34% 

Nsp 
1% 

TOTAL Oui  
65% 

Question :  Diriez-vous que l’implantation dans votre région d’un service d’accueil et d’orientation de proximité dédié aux TPE-PME pourrait 
répondre à vos attentes en matière d’accompagnement ? 

La pertinence de l’implantation dans sa région d’un service d’accueil et d’orientation de 
proximité dédié aux TPE-PME 

Présentateur
Commentaires de présentation
De plus en plus attaqué, le monopole des pharmacies sur la vente de médicaments n’est pour autant pas totalement remis en cause pas les personnes interrogées. Les résultats de cette étude, confortés par ceux d’autres enquêtes récentes mettent en lumière les limites des offres alternatives de médicaments et produits de santé en vente libre, et rappellent à ce titre le rôle majeur de conseil du pharmacien dans le processus de médication (Etude réalisée par le Réseau Carte Blanche, octobre 2011).
 
Quand 50% des Français déclarent être prêts (dont 23% « tout à fait prêts ») à acheter certains médicaments en grande surface, l’achat en ligne de médicaments est lui bien plus controversé, seuls 18% des interviewés affirmant être disposés à utiliser ce mode de consommation contre 82% qui partagent un avis contraire.
L’attractivité de cette offre parallèle divise donc les Français. Des clivages importants se font jour à ce sujet d’une catégorie de personnes à une autre. Qu’il s’agisse de grande surface ou d’Internet, la mise en place d’alternatives aux pharmacies pour l’achat de médicaments séduit particulièrement trois catégories de population : les habitants de l’agglomération parisienne (respectivement 58% et 25% se déclarent prêt à acheter leur médicaments en dehors d’une pharmacie), les personnes ne disposant pas de mutuelle (61% en ce qui concerne les grandes surfaces et 29% pour ce qui est de l’achat en ligne) ainsi que les sympathisants de droite (respectivement 59% et 22%).
 
Parmi les principaux avantages associés à l’achat de médicaments en ligne ou en grande surface, les consommateurs potentiels mettent en avant la dimension économique et l’aspect pratique de ce type d’achat.
 
A l’inverse, l’absence de conseils liés au produit, engendrée par un achat en grande surface, et surtout sur Internet, constitue l’obstacle majeur à cette démarche. Ces chiffres viennent ainsi à nouveau souligner le rôle prépondérant du pharmacien pour les usagers en matière de médication.
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Oui, 
certainement 

25% 

Oui, 
probablement 

36% 
[NOM DE 

CATÉGORIE] 
 [VALEUR] 

Non, 
certainement 

pas 
17% 

Nsp 
1% 

TOTAL Oui 
61% 

TOTAL Non 
38% 

Question :  Au cours des trois ans à venir, estimez-vous que votre entreprise mettra une ou plusieurs innovations en œuvre ? 

Les pronostics sur l’innovation de son entreprise au cours des trois prochaines années 

Présentateur
Commentaires de présentation
La délivrance de médicaments génériques illustre pleinement cette dynamique complémentaire des professionnels de santé et le rôle stratégique du pharmacien à cet égard : 
 
- 58% des Français se déclarent favorables à une délivrance systématique d’un générique par les pharmaciens lorsque cela est possible (jusqu’à 63% auprès des personnes âgées de 65 ans et plus). 
 
- 62% des Français accepteraient le générique proposé par le pharmacien dans tous les cas. Pour 26% des personnes interrogées, ce choix serait conditionné par le type de médicament prescrit alors que seuls 8% des personnes interrogées s’opposeraient à ce changement. Les personnes âgées de plus de 65 ans (67%), les professions intermédiaires (67%) et les sympathisants d’Europe-Ecologie / les Verts (73%) se révèlent les plus enclins à accepter le remplacement par un médicament générique sur l’initiative du pharmacien.
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