Guide d’entretien

Objectif : 40 entretiens avec pharmaciens d’officine propriétaires.

JSC : 78

ER : 94 + Paris

OL : 92

CB : Paris

Présentation : enquête JSC Consultants sur les transactions d’officine

· 1ère étape : notoriété spontanée, puis assistée.

· 2ème étape : questionnaire qualitatif

· 3ème étape : questions techniques et économiques

Questions 1ère partie :

Préambule :

Avez-vous déjà réalisé une acquisition/cession de fonds de commerce de pharmacie d’officine ? De murs ?
Quelle date ?

En direct ? ou par intermédiaire ?

Notoriété spontanée 

Pouvez-vous me citer le nom d’un Cabinet spécialisé dans la transaction d’officine ?
Et encore ?

Encore un autre ?

Notoriété assistée :

Lequel de ces cabinets spécialisés en transactions d’officines connaissez-vous :

Avec lequel avez-vous réalisé votre opération ? 

Avez-vous été satisfaits de cette opération ?
Pourquoi ?

Questions 2ème partie :

Envisagez-vous de vendre votre officine ?

Pourquoi ?

Quid des murs ?

Pourquoi ?

En direct ou par intermédiaire ?
Pourquoi ?

Si direct : qu’est ce qui pourrait vous faire changer d’avis ?

Si intermédiaire quel type (agence immobilière, cabinet spécialisé, notaire, avocat…)
Si intermédiaire, qu’attendriez-vous de lui ?

Relance : et en matière financière ? et en matière fiscale ? et en matière juridique ?

Quel serait selon vous le prix de cession de votre fonds ? des murs ?
Comment arrivez-vous à ce prix ?

Quelle serait selon vous la rémunération de votre intermédiaire ?

Questions 3ème étape : taille (superficie, façade), CA, nbre d’employés, qualification, date de démarrage, structure juridique, quand prochaine transaction ?
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