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Une demande de
spécialisation, ca se
prépare ! Cette
phase de prépara-
yF B tion est importante.
N’oublions pas que le titulaire est
le seul décisionnaire. Il est fré-
quent de voir des préparateurs
désabusés parce qu’ils n’ont pas
su vendre leur projet.

Le demandeur doit procéder avec
méthode. « Il faut d’abord bien
réfléchir et savoir précisément
quelle spécialité on veut faire, si
la formation envisagée correspond
a ses poles d’intérét, oi1 l'on peut
se former, quel financement, elc. »,
recommande Christine Caminade,
consultante en pharmacie. Il faut
donc un tant soit peu s’informer
sur ses droits (le DIF), se rensei-
gner aupres de 'OPCA-PL de la
liste des organismes et des for-
mations prises en charge, du
caractere éventuellement diplo-
mant du stage, des dates et lieux
de formation, etc. « Plus on pour-
ra répondre aux questionnements
du titulaire, mieux c’est », précise-
t-elle. Le préparateur doit faire
preuve d’empathie car I'objectif
est de convaincre son interlocu-
teur que son projet apporte une

valeur ajoutée pour lui-méme, la
clientéle et 'entreprise officinale
et qu'il a toutes les bonnes rai-
sons de I'accepter. « Les lacunes
personnelles rejaillissent sur la
clientéle, si le collaborateur n'a
pas la connaissance, il ne pourra
pas développer le conseil associé,
ce qui crée un manque a gagner
pour lentreprise », explique
Christine Caminade.

Edouard Hayaud insiste sur un
point clé: « Les personnes partent
en formation avec des attentes
fortes qui ne sont pas forcément
identiques a celles du dirigeant, or
ils ne réflechissent pas suffisam-
ment aux différents objectifs de
cette formation, les leurs comme
ceux de lentreprise, reproche-t-il.
Par exemple, la formation peut
s’inscrire dans le cadre d’'un pro-
jet de développement personnel
et professionnel pour retrouver de
la motivation, avoir plus confian-
ce en soi, satisfaire un besoin de
dépassement de soi, gagner de la
reconnaissance du fait que l'amé-
lioration des compétences appor-
te plus de légitimité. .. Lors de mes
interventions, je rencontre des
hommes et des femmes qui atten-
dent tout de la formation, et
d'autres au contraire qui ne savent
pas trop ce qu'il faut en attendre. »
Pour rendre le projet séduisant,
la remise d’'un dossier contenant
quelques pieces essentielles fera

le meilleur effet : présentation
générale de la formation (thémes
abordés, organismes et interve-
nants, modalités de finance-
ment), exposé des motivations
du demandeur et les objectifs
recherchés, présentation de don-
nées simples (quelques chiffres
bien choisis) mais argumentés.
Par exemple, I'analyse de 1'or-
donnancier ou du fichier clients
démontre que la pharmacie est
davantage fréquentée par les
jeunes mamans depuis qu’un
médecin gynécologue vient d’ou-
vrir son cabinet a proximité et
qu’elle aintérét a développer un
espace bébé, d’autant plus que
les pharmacies concurrentes ne
sont pas positionnées sur ce mar-
ché ni reconnues comme des
spécialistes.

Les premiéres présentations
sont rarement les bonnes, par
conséquent, « le préparateur a
tout intérét a s’entrainer avec des
tiers a présenter clairement et
posément sa demande, de la
manieére la plus professionnelle
qui soit », conseille Christine
Caminade.

Le titulaire donne son accord sur
le projet... mais le travail prépa-
ratoire n’est pas fini pour autant.
« [l faut aussi songer a communi-
quer sur l'acquisition des nouvelles
compétences du salarié, il est
important que la clientéle soit avi-



sée pour stimuler le besoin et que
le reste de l'équipe soit impliqué :
la formation et les connaissances
sont des valeurs qui se partagent ! ».

Christine Caminade demande aux
préparateurs comme aux titu-
laires de faire preuve de patience,
chaque partie attendant légiti-
mement un retour sur investis-
sement plus ou moins immédiat.
Et de leur faire comprendre que
la spécialisation s’inscrit d’abord
dans une démarche de progres et
de service. « Il ne faut pas s arré-
ter au temps présent mais regarder
ce que cette spécialisation peut

apporter en termes de pérennité
du réle du pharmacien et rappor-
ter plus tard. Il faut se placer dans
une logique d’amélioration des
pratiques professionnelles qui
générera forcément a plus ou
moins long terme une augmenta-
tion du chiffre d’'affaires. La qualité
assure l'avenir. »

De méme, le préparateur qui
n’entend pas se satisfaire que
d’une reconnaissance intellec-
tuelle, ne perd rien a prendre un
pari sur 'avenir, a proposer un
systéme gagnant/gagnant avec
participation au résultat ou
prime a la clé, a l'issue d’une
période d’essai de 6 mois, par
exemple.

Pour Edouard Hayaud, le délai de
retour sur investissement peut
étre plus long, de un ou deux ans,
le temps suffisant et nécessaire
pour pouvoir mettre en pratique
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les connaissances acquises, déve-
lopper les compétences, devenir
plus efficace et, in fine, faire
gagner de l'argent au titulaire.

« Tout dépend du
domaine de spécia-
lisation et du besoin
alorigine de l’entre-
prise de gagner en
performances », nuance-t-il. Et
quand bien méme, la récompen-
se financiére espérée ne serait
pas 1, la personne formée doit se
dire qu’elle a maintenant une
valeur ajoutée qu’elle peut faire
valoir sur le marché de 'emploi,
si rien ne se concrétise. Pour
Jean-Marc Lozano, la rémunéra-
tion n’est qu'un élément induit,
venant en récompense d’un tra-
vail bien fait.

Francois Pouzaud
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