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Il n'est pas un vendeur, plu-
tôt un informateur théra-
peutique sur l'efficacité du
médicament pour inciter le
pharmacien, le médecin
ou tout autre personnel de
santé à le prescrire. C'est la
mission principale de ce
professionnel de la promo-
tion du produit du labora-
toire qu'il représente. Il doit
donc savoir démontrer les
vertus du remède, en dé-
crire la composition, les
contre-indications, les ef-
fets secondaires et le
mode d'emploi. Un certain
bagage intellectuel est
donc requis pour embras-
ser ce métier.

LE délégué médical (DM),ou informateur thérapeu‐tique, passe une bonnepartie de sa vie profes‐sionnelle dans sa voitureet dans les salles d'attentedes praticiens. Son acti‐vité est à mi‐chemin entrela médecine, la pharmacieet le commerce. Il est, enfait, le porte‐parole du la‐boratoire pharmaceu‐tique qui l'emploie, et lelien entre ledit labora‐toire et le médecin. Il par‐court la région quiconstitue son secteur detravail, pour présenter lesnouveaux médicamentsaux Personnels de santé(PDS), pharmacien, mé‐decins, in"irmiers… Nulle‐ment vendeur, son rôleest plutôt de leur démon‐trer les vertus du remèdepour les inciter à le pres‐crire lorsqu'ils sont face àla pathologie que le pro‐duit vanté est censé gué‐rir.Le DM doit donc être unbon commercial, avoirune bonne présentationau plan vestimentaire etmaîtriser les techniquesde communication. Celasuppose aussi une par‐faite élocution et une voixqui porte haut, pour êtreentendue sans effort deses interlocuteurs.Dans le contexte gabo‐nais, sans école de forma‐tion, les recrutementssont lancés par voie de

presse à l'endroit dejeunes gens, hommes etfemmes, ayant un mini‐mum de Bac +2, toutes sé‐ries confondues. Il estsouvent fait exigence deposséder un permis deconduire et un passeporten cours de validité, car lemétier fait du DM un véri‐table‐pigeon voyageur.Certains recruteurs impo‐seront au candidatd'avoir un véhicule. Lesjeunes qui y répondentdoivent ensuite satisfaireaux tests écrits, aux exa‐mens psychotechniqueset à l'entretien en face‐à‐face, con"ie Jean PierreAbuswa, délégué médical

à la retraite. Après leur recrutement,le laboratoire employeurva leur offrir une forma‐tion médicale sur les pro‐duits et les maladiesqu'ils soignent. Ils rece‐vront aussi des rudimentssur le marketing, la com‐munication de vente etl'éthique du laboratoirepour lequel ils travaille‐ront. C'est du moins laprocédure de recrute‐ment qui a fait accéderGeneviève Amevo, DMdes laboratoires DafraPharma, au métier. Elle se souvient que sapremière agence de pro‐motion médicale l'avait

envoyée en formation auCameroun, pendant unesemaine. « Et depuis, nous
recevons des séances de
recyclage, chaque année,
sur les anciens et nou-
veaux médicaments», ex‐plique la jeune déléguéemédicale, qui revendique7 ans de métier. Sinon,ailleurs, dans d'autrespays, il existe des écolesformant au métier de DM.
FORMATION• Pourmener à bien sa présenta‐tion des produits, le DMsera muni de Folder (undocument sur lequel estmarquée toute la problé‐matique d'un produit) ;d'une "iche posologique(élément de remise quel'on donne au médecinpour se souvenir du pro‐duit et de ses bienfaits) ;d'un TAP (tiret à part, élé‐ment qui comporte lesétudes menées par lesspécialistes pour le pro‐duit en promotion) ; desgadgets, ainsi que deséchantillons pour des es‐sais sur les patients, a"inque le médecin se fasse sapropre expérience sur lemédicament.Pas toujours très appré‐cié des malades (normal,il entre avant eux chez le

médecin et lui prend untemps certain), le DMaide pourtant le docteur àaméliorer sa prescription.« Nous apportons une va-
leur ajoutée à ses connais-
sances en médication», segargarise M. Abuswa.Sinon, le DM gagne assezbien sa vie, même si lesémoluments varient enfonction de la "irme phar‐maceutique employeuse.Comme contraintes, ce

professionnel du médica‐ment doit faire face à unemultitude de rencontres àréaliser en une seule jour‐née. « Voir un nombre pré-
cis de médecins, de
pharmaciens, de paramé-
dicaux. En sus, il doit éta-
blir le rapport journalier,
hebdomadaire et mensuel
pour s'éviter de faux
contacts», con"ie M.Abuswa.Il faut préciser que l'on nepeut embrasser le métierde DM sans un minimumde bagage intellectuel.Par ailleurs, il faut être ca‐pable de traduire "idèle‐ment le message dulaboratoire qui recrute,en se conformant stricte‐ment à ce qu'il faut diresans rien rajouter. Il fautaussi être à même de ré‐pondre aux besoins desclients. Pour ceux qui sont inté‐ressés par le métier, il estrecommandé de se rap‐procher des services lesplus visités par ces pro‐fessionnels pour descontacts aisés : Of"icepharmaceutique national(OPN), Direction du mé‐dicaments et de la phar‐macie (DMP), mais aussiles grossistes répartiteursde la place (Pharmagabonet Ubi‐Pharma Gabon, ex‐Copharga).

Délégué médical : le porte-parole du médicament
Métier

L.R.A.
Libreville/Gabon

Joyeux anniversaire à toi ma chérie ANTIGUI YIMBATH Uranie Sara “Fille”Merci pour la joie, l’amour que tu mets dans nos cœurs tous les jours.
Christian Keurty’s, Nathan, 

David et Princesse t’aiment fort.La valeur d’une femme réside dans son cœur.

Anniversaire 

Geneviève Amevo, déléguée médicale, présentant un produit à un médecin.

Ph
ot

o 
: L

.R
.A

Certains recruteurs exigent que le futur employé 
dispose d'un véhicule pour ses déplacements.
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Un aperçu des outils de travail du 
délégué médical.
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Ces médicaments, pour certains, doivent leur présence
ici du fait du travail persuasif du délégué médical.
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