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LE QUOTIDIEN DU PHARMACIEN.- Dans quel 
contexte peut-on aborder le sujet de l'acnÅ au 
comptoir ?

CHRISTINE CAMINADE.- Trois cas de figure peuvent
se pr�senter : la demande spontan�e, le conseil
associ� � par- tir d'une ordonnance et l'acte de
prescription de l'�quipe officinale. Tous n�cessitent 
une bonne connaissance de la pathologie qui peut 
toucher des profils diff�rents (adolescents, jeunes 
adultes, femmes enceintes…) et rev�tir des formes 
diverses (acn� r�tentionnelle, inflammatoire, 
kystique). Le questionnement est indispensable pour �tablir le diagnostic diff�rentiel. Les questions 
ouvertes permettent de d�couvrir depuis combien de temps la personne est atteinte, quel traitement a 
�t� �ventuellement mis en oeuvre, quelles sont les habitudes de toilette… Sachez g�rer les demandes
spontan�es car de nombreux clients se pr�sentent avec un nom de produit en t�te sans savoir s'il lui 
conviendra. L� encore, il faut questionner la personne. En cas d'ordonnance, demandez au client : ÄQue 
vous a proposÅ votre mÅdecin pour votre hygiÇne?É C'est une fa�on de valider l'approche de la toilette 
et de rebondir sur un conseil associ� en mati�re de maquillage des imperfections, de rasage,
d'hydratation sans oublier les r�ponses que peuvent apporter la phytoth�rapie ou l'hom�opathie dans la 
prise en charge de l'acn�. En r�sum�, vous devez pouvoir g�rer les trois processus de l'acn� que sont 
l'hypers�borrh�e, l'hyperk�ratinisation et la colonisation bact�rienne qui appellent des soins purifiants,
protecteurs, apaisants ainsi qu'une hygi�ne biquotidienne.

Que rÅfÅrencer parmi l'offre plÅthorique que proposent les fabricants ?

Tout d�pend de votre client�le : si elle est sensible aux nouveaut�s, il faudra suivre les lancements. En 
revanche, si elle est fid�le � certaines marques, vous pourrez vous en tenir � quelques gammes, au 
moins trois. Pensez � voir ce que fait la concurrence.

Quelle communication mettre en place Ä propos d'acnÅ ?

La vitrine th�matique au moment de l'�t� est toujours bienvenue afin de sensibiliser le public sur le 
fameux effet rebond. Vous pouvez aussi mettre � la disposition de votre client�le des fiches-conseils 
sous forme de questionnaire vrai-faux : en effet, beaucoup de gens ont des id�es pr�con�ues sur l'acn�, 
et notamment sur les causes de son apparition (alimentation, stress, hygi�ne…). Beaucoup de patients
s'adressent directement � l'officine quand ils commencent � avoir des boutons et des points noirs ; c'est 
une occasion pour le pharmacien d'informer et de r�tablir la v�rit� sur ces questions.

Doit-on s'attendre Ä avoir des adolescents en clientÖle ?

Ce sont surtout leurs m�res qui viendront vous trouver. � cette occasion, demandez � voir leur enfant 
afin de constater l'�tendue des l�sions et de lui faire comprendre les m�canismes de l'acn�. Si aucune 
am�lioration n'est visible apr�s l'utilisation des soins dermocosm�tiques, orientez-le vers le m�decin.
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