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Le d�pistage � l’officine, le diagnostic et la th�rapeutique au cabinet..Voil� une perspective d’avenir. La formation des m�decins � 
la pr�vention et au d�pistage reste succincte et ils manquent souvent de temps. Ces missions sont reconnues au pharmacien : 
une chance � saisir. C’est le message de la conf�rence de Christine Caminade pour Pr�venTime � Pharmagora.

Pourquoi et comment faire une vraie place au d�pistage au comptoir ? Imp�ratif de sant� publique, les maladies 
cardiovasculaires sont une des premi�res cause de mortalit� en France. Quelques chiffres : une officine voit passer en moyenne 
430 hypertendus trait�s, 140 non trait�s, 90 diab�tiques suivis, 35 non identifi�s, 320 personnes dyslipid�miques connues, 400 
non connues. D�pister ces clients asymptomatiques et leurs facteurs de risque leur apporte un b�n�fice et permet au pharmacien 
de fid�liser de nouveaux clients. Autre point positif : l’opportunit� de d�velopper des ventes associ�es (tensiom�tres, 
compl�ments alimentaires, substituts nicotiniques….).

Comment ? Un entretien de pr�vention se construit en formant l’�quipe, en y consacrant un lieu d�di� propre � garantir la
confidentialit�, une dur�e d’une vingtaine de minutes et du mat�riel adapt� (lecteurs de glyc�mie, de cholest�rol, analyseur de 
CO). Sans oublier ni la communication par le biais de la vitrine, ni l’information des m�decins alentours. 
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