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Mon rôle consiste à avoir une connaissance 
transversale des utilisations et des besoins 
des établissements, une bonne connaissance 
du marché et des fournisseurs afin de 
définir et mettre en place une stratégie 
d’achat adaptée aux besoins et en accord 
avec la politique de l’établissement (appel 
d’offres ou négociation avec les fournisseurs, 
politique de prix, etc). Il consiste également 
à référencer les produits choisis et veiller au 
respect des engagements pris. 

Je participe également à des missions 
transversales, notamment dans le cadre de la 
mise en place de la traçabilité, et à différentes 
commissions en charge de la qualité et de 
la sécurité des soins, comme le comité du 
médicament et des dispositifs médicaux 
(COMEDIM) pour le choix des produits et 
la mise en place de recommandations, le 
CLIN…

Le pharmacien participe aux procédures 
d’achat en tant que référent technique et 
scientifique afin d’optimiser les choix, qui 
doivent être en accord avec la politique 
globale de l’établissement. 

Dans ce cadre, quelles sont les clés 
de la réussite de la relation qui 
doit s’établir entre un partenaire 
industriel, le pharmacien et les équipes 
médicales ?
E. Carré : Le partenariat doit être basé 
sur une bonne communicat ion, avec 
une écoute active des besoins et des 
contraintes de chacun. Les fournisseurs 
doivent fournir bien sûr, des produits de 
qualité, mais aussi une qualité de service, 
une information claire (des documents à 
jour, avec descriptif détaillé des produits 
et de leurs performances, publications..), 
avoir des représentants sérieux, disponibles 
et compétents. Ils doivent respecter les 
engagements pris lors de la passation des 
marchés, en termes de facturation et de 
livraison.
Le  pharmac ien  t rava i l l e  en  é t ro i te 
collaboration avec les chirurgiens et 
cliniciens. Il fait le lien entre les utilisateurs 
et le fabricant. Il doit être techniquement 
compétent, rigoureux et réactif. 

Pour vous, quels sont les enjeux 
principaux auxquels les pharmaciens 
hospitaliers vont devoir faire face dans 
les 5 prochaines années ?
E. Carré : Ils devront être techniquement 
compétents et communiquer avec les 
professionnels ( informations produit, 
stratégie achat…). Mais aussi, ils devront 
suivre une politique d’achats nationale, 
inclure les analyses pharmaco-économiques 
dans le choix des produits, s’assurer du 
respect du contrat de bon usage (plus 
grande implication dans l’analyse des 
prescriptions, participation à l’élaboration 
des référentiels et incitation au respect 
des recommandations, traçabilité…) et 
enfin améliorer la logistique pour mieux 
se concentrer sur l’activité de pharmacie 
clinique. 

Vous avez récemment visité nos 
sites de productions en Suisse. Quels 
éléments vous ont particulièrement 
marqué ?

E. Carré : Avant mon départ, je m’attendais 
à visiter un site de tail le importante, 
sans trop d’a priori. Sur place, j’ai noté 
l’importance du parc de machines, le 
nombre de contrôles imposés, la possibilité 
de fabriquer en étage et la quantité de 
personnel dévolu.
Bien que cela soit un site de production, 
la propreté des lieux est remarquable et la 
localisation « au bout du monde » et au 
milieu d’habitations insolite. 

Recommanderiez-vous à d’autres 
pharmaciens d’effectuer cette visite ?
E. Carré : Oui, nous avons à ce moment-là 
une disponibilité totale. Voir l’organisation 
du contrôle qualité donne une idée du 
sérieux de l’entreprise. J’ai déjà visité 
d’autres fabricants de produits CMF, mais 
les contrôles étaient faits différemment.
Visualiser la fabrication chez Synthes m’a 
montré la pleine expansion de Synthes.
Cela m’a permis également de mieux 
comprendre le lien de Synthes avec l’AO.

 HCL : Hospices Civils de Lyon
 COMEDIMS : Comité du Médicament et des Dispositifs Médicaux
 DMI : Dispositif Médical Implantable
 CLIN : Comité de Lutte contre les Infections Nosocomiales

Interview de Madame Carré, pharmacien aux HCL (SUITE)

Bettlach - Suisse, site de production Synthes

Hôpitaux de Lyon



Un formateur dédié 
à la force de vente 
Synthes France

Depuis combien de temps travaillez-
vous chez Synthes ?
J’ai « rencontré » Synthes la première fois en 
1987, dans le cadre de mon premier emploi 
chez un distributeur local dans le nord de la 
France. 
Puis mon chemin et celui de Synthes se sont 
de nouveau croisés en mai 1997 au moment 
de la création de Synthes France (ex Mathys). 
Il y a déjà 11 ans !
Cela fait donc plus de 20 ans que je connais 
Synthes. J’ai participé à mon premier cours aO 
à Davos en 1988.

Depuis 11 ans, vous avez occupé 
différentes fonctions, lesquelles ? 
J’ai en effet eu la chance de pouvoir exercer 
différentes fonctions au sein de Synthes : 
responsable commercial sur la région 
parisienne, directeur régional, chef de produit 
(DHS, PFNa, clous Expert et vis canulées) et 
depuis le début de cette année, responsable 
de la formation Trauma.

Est-ce nécessaire d’avoir un parcours 
similaire au sein d’une société pour 
tenir ce poste ?
Nécessaire, non. utile, peut être. ayant géré 
des gammes de produits pendant 4 ans, je peux 
aujourd’hui faire partager mes connaissances 
produits lors de sessions de formation.
Mon parcours « commercial » me permet de 
mieux comprendre les attentes des chirurgiens 
et personnels de bloc opératoire vis-à-vis d’un 

commercial Synthes. Nous devons toujours 
nous demander ce qu’attendent de nous nos 
clients. Cette expérience me permet aussi de 
mieux cerner les besoins des commerciaux en 
termes de formation. 

Pourquoi un poste de formateur ? et 
comment s’organisent les formations ?
Synthes a plusieurs priorités : développer des 
implants et des instruments qui répondent 
aux attentes des chirurgiens, la formation, le 
niveau de service, mais aussi la présence au 
plus près des établissements et des équipes 
chirurgicales.
En dix ans, cette présence est passée, toutes 
divisions confondues (Trauma, Rachis, CMF, 
Vétérinaire), de 8 personnes en 1997 à près 
de 55 personnes en 2008. 
Mais la présence sans un certain niveau 
de compétences n’est pas suffisante. Si la 

formation « initiale » des nouveaux arrivants 
est un volet important, il ne faut pas oublier de 
continuer d’élever le niveau de compétences 
des équipes en place.
Nous avons donc mis en place un programme 
de formation « continue » de nos équipes 
commerciales mais aussi des équipes 
d’encadrement et du siège.

Dans le cas des nouveaux arrivants, 
comment cela s’articule-t-il ?
La formation initiale des nouveaux arrivants 
se déroule sur près d’un an. année durant 
laquelle alternent des périodes de formations 
et des périodes de présence sur le secteur.
Cette formation des nouveaux commerciaux 
comportent 6 semaines de formation sur 
les implants et instruments, 1 semaine de 
formation en Suisse et 2 semaines aux uS, 
présence à un cours de base aO, tournées 
en double avec des vendeurs expérimentés 
(entretiens et blocs), tournées en double 
avec les chefs-produits, directeurs régionaux, 
immersion d’une semaine dans un service de 
traumatologie (bloc, staff, visite, consultation), 
formations dispensées par des chirurgiens. 
Nous espérons ainsi apporter un haut niveau 
de service.

Et si c’était à refaire ?
après plus de 11 ans de « vie commune » 
avec Synthes, j’aurais du mal à ne pas dire 
« je signe de nouveau », donc …. sans aucune 
hésitation.
Plus sérieusement, nous avons la chance de 
travailler dans la traumatologie, qui est un 
domaine vaste, passionnant, et en perpétuelle 
évolution, de plus chez Synthes, leader mondial 
de ce secteur,  pour qui l’innovation des 
produits, le niveau de service, la présence et la 
compétence des équipes sont des priorités.

AU QUOTIDIEN CHEZ SYNTHES
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HOMMAGe AU PROFESSEUR PHILIPPE vICHARD

Nous avons malheureusement appris en ce début d’été la 
disparition de Monsieur le Professeur Philippe VICHaRD. ancien 
Chef du Service d’Orthopédie et de Traumatologie du CHu de 
Besançon, Président de l’académie Nationale de Chirurgie, fervent 
soutien de l’aO et tout particulièrement de l’aO France dont il 
était membre fondateur, Monsieur Vichard était particulièrement 
respecté de tous et particulièrement de ses pairs tant par sa 
personnalité, sa connaissance de la Chirurgie reconstructrice et 
Chirurgie de la Main, qu’enfi n par son humanité. Il a participé aux 
cours aO réalisés à Davos auxquels il était régulièrement invité. 
Elu Trustee de l’aO en 1991, il était attaché à la philosophie et 
aux principes de l’aO qu’il a transmis tout au long de sa carrière, 
et même durant sa retraite.



SYNTHES SOUTIENT

• Cours Avancé AO Trauma - Anglais 
(Davos - Suisse)
Du 6 au 11 Décembre 2008

• Cours de Base AO CMF - Anglais 
(Davos - Suisse)
Du 14 au 19 Décembre 2008

• Cours AO SPINE Interactive et Masters 
(Davos - Suisse)
Du 14 au 19 Décembre 2008

• Cours AO Avancé VET - Traitement des Fractures 
(Les Deux Alpes - France) 
Du 25 au 30 Janvier 2009

• Cours de Base AO - Jeunes Chirurgiens et IBODE 
(Sainte-Maxime - France) 
Du 29 Mars au 1er Avril 2009

Renseignements et inscriptions :
Carine BIRQUY - 03 81.31.39.24
carine.birquy@ao-courses.com
L’AO-AA Chapitre français - www.aofoundation.org
L’AOSpine France - www.aospine.org
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Conception et réalisation :

2 - 5 Novembre 2008
SNCLF (PARIS)

10 - 13 Novembre 2008
SOFCOT (PARIS) 

28 - 30 Novembre 2008 
AFVAC (STRASBOURG) 

4 - 6 Décembre 2008 
Journées lyonnaises de la Hanche (LYON) 

4 - 5 Décembre 2008
EACMFS (Hôpital Beaujon - PARIS) 

18 - 20 Décembre 2008
GEM (PARIS)

8 - 9 Janvier 2009
Cours de pathologie chirurgicale du 
membre supérieur et de la main 
(HEGP - PARIS)
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3
4
9
5
8
1

2
7
6

5
6
1
7
2
9

4
3
8

8
7
2
3
4
6

5
9
1

6
5
3
8
7
2

1
4
9

1
2
8
9
3
4

6
5
7

7
9
4
1
6
5

3
8
2

9
1
6
4
5
7

8
2
3

2
3
5
6
9
8

7
1
4

4
8
7
2
1
3

9
6
5

CONCOURS

20 couteaux suisses à gagner
En renvoyant le bulletin joint dûment rempli, vous participez 
au tirage du 5 Décembre 2008 pour peut-être gagner l’un des 
20 couteaux suisses.
Règlement déposé chez huissier et disponible sur simple demande .
Extrait de règlement : ARTICLE 5 Ce jeu concours s’effectuera par tirage 
au sort. Tous les bulletins valides (c’est-à-dire comportant la mention du 
jeu-concours « 20 Couteaux suisses » et complété en intégralité) reçus avant 
le 03 décembre 2008 seront retenus pour le tirage au sort du 05 Décembre 2008. […]

En renvoyant le bulletin joint dûment rempli, vous participez 
au tirage du 5 Décembre 2008 pour peut-être gagner l’un des 

le 03 décembre 2008 seront retenus pour le tirage au sort du 05 Décembre 2008. […]

 SOFCOT 2008

Stand T1

Solution ci-contre

Un seul numéro pour :

COMMANDES

 0 825 01 10 20
0,15  TTC / MN

0 825 01 20 30
0,15  TTC / MN

PRÊTS
Téléphone :  03 81 31 25 69
Fax :   03 81 31 25 71

SAV
Téléphone :   03 81 31 25 66
Fax :   03 81 31 25 71

Pour toute autre information,
le numéro du Standard est :

Téléphone :  03 81 31 25 50
Fax :   03 81 31 25 51

www.synthes.com
www.synthesvet.com

SUDOKU

Solution ci-contre

1

2

5
6

7

8

8

3

9

3

1

9

2

5

7

4

3

1

7

3

2

8

1
4

7
2

PETITS PLUS UTILES
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