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es   qu’elle concerne

:  une spécialisation  
e ntiel

crédible face aux personnes qui nous posent des questions. 

Il faut connaître un minimum de physiologie animale : un 

cochon ne digère pas comme un ruminant ! Et il faut adap-

ter son rayon vétérinaire à 

sa clientèle. Ce que je pro-

pose chez moi dans l’Indre ne 

correspondra pas au rayon 

à mettre en place dans le  

8e arrondissement de Paris. »

Rester confiant

Le rayon est d’autant 
plus important qu’il agit 
comme une vitrine de la 
compétence du pharma-
cien et provoque les ques-
t i o n s  d e s  p a t i e n t s  q u i 
entrent dans la pharmacie 
et possèdent un animal de 
compagnie. Jacky Maillet 
conseille de mettre en avant 
des marques leaders, utili-
sées par les vétérinaires et 
connues par le plus grand 
nombre. « Si en plus vous 

affichez un prix inférieur, que 

vous vous montrez passion-

nés par le sujet, et capables de 

conseils avisés, par exemple 

en nutrition médicalisée, 

vous verrez que les proprié-

taires d’animaux vont vous 

adorer. Et dès lors qu’on est 

motivé, c’est facile ! »

Un optimisme qui dé-
tonne, alors que la phar-
macie ne délivre que 2,4 % 
des médicaments destinés 
aux animaux de compagnie 
et 1 % de ceux destinés aux 
animaux de rente. Selon 
une enquête menée par le 
cabinet Ajilon Consulting 
pour l’ANPVO en 2016 au-
près de 500 éleveurs et 500 
propriétaires d’animaux de 
compagnie, dans 98 % des 
délivrances pour des ani-
maux de rente et 97 % pour 
les animaux de compagnie, 
le vétérinaire fait entrave au 
libre choix du dispensateur 
en remettant l’ordonnance 
en même temps ou après 
avoir délivré les médica-
ments, voire en ne la remet-
tant pas du tout. Un chan-
tage à l’ordonnance dénoncé 
en décembre 2015 dans un 
rapport de l’Inspection gé-
nérale des affaires sociales 
(IGAS) resté lettre morte. 
« Je reste confiant parce que 

la situation va évoluer dans 

l’intérêt de tous. S’opposer au 

choix de son client ne va pas 

dans le sens de l’histoire. Si le 

pharmacien fait montre de 

son intérêt pour la discipline, 

par exemple sur les antipa-

rasitaires, les propriétaires 

d’animaux de compagnie 

seront prêts à revenir. Ils ont 

confiance dans leur pharma-

cien et la pharmacie est un 

endroit sérieux. Nous avons 

une bonne image, la balle 

est dans notre camp. J’aimerais qu’on parle du médicament 

vétérinaire comme d’une nouvelle mission. Faisons des en-

tretiens pharmaceutiques, faisons des bilans partagés de 

médication mais faisons aussi de la pharmacie vétérinaire 

car c’est bien plus rémunérateur. »

● Mélanie Mazière
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