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Comprendre les phénomenes d'influence en milieu medical,
ce n'est pas d'abord une question de valeurs, de
préférences, de morale.

Il s'agit d'un phénomene objectif, documente, quantifie,
Inconstestable. Les ressources de ce diaporama
proviennent principalement du document publié par la HAS :

Organisation Mondiale de la Sante. Comprendre la promotion
pharmaceutique et y repondre. Un manuel pratique. HAS, 2013.

http://www.has-sante.fr/portail/upload/docs/application/pdf/2013-
O4/comprendre_la_promotion_pharmaceutique_et y repondre_- un_manuel_pratique.pdf.



Les étudiants Lyonnais

These S. Baron L. Bourvon, 2011 (101 externes)

- Dans votre cursus médical avez-vous déja participé a une
discussion avec un visiteur médical ?

- Dans votre cursus médical avez-vous déja recu

« Un petit cadeau non medical (stylo ...)
* Du matériel médical (regle ECG ...)
« Repas ou petit déjeuner



Les étudiants Lyonnais

These S. Baron L. Bourvon, 2011 (101 externes)

- Dans votre cursus médical avez-vous déja participé a une
discussion avec un visiteur médical ?

Oul : 97 % des externes

- Dans votre cursus médical avez-vous déja recu

« Un petit cadeau non medical (stylo ...)
* Du matériel médical (regle ECG ...)
« Repas ou petit déjeuner

Oui >90 % pour les 3 items



Une influence plutot niée

these S. Baron L. Bourvon : 210 externes+internes

- Recevoir des cadeaux ou participer a un repas offert par
I'industrie pharmaceutique augmente les chances que je prescrive
le produit de ce laboratoire (likert 5 niveaux)

- 30/210 pensaient gue les contacts les influencaient

- Recevoir des cadeaux ou participer a un repas offert par
I'industrie pharmaceutique augmente les chances que mes
collegues prescrivent le produit de ce laboratoire (likert 5 niveaux)

- 46/210 pensaient que les contacts influencaient leurs collegues (p
= 0,04)



Aux Etats-Unis

* Les étudiants en medecine recoivent un cadeau ou
assistent a une activité financée par une entreprise en
moyenne une fois par semaine. Quand on leur a
demandé si ces cadeaux influenceraient leurs schémas
de prescription, pres de 70 % d'entre eux ont
répondu « non » (Sierles et al. 2005)

 Hodges (1995) a constaté que paradoxalement, plus les
étudiants, internes et médecins résidents des
établissements psychiatriques de Toronto acceptaient de
cadeaux, moins ils estimaient que leur jugement serait
influencé.



Et chez les hospitaliers ?

Figure 1 : enquéte menée aupres de praticiens hospitaliers relative a l'influence des
déelégués medicaux

Quelle influence les Quelle influence les

délégués ont-ils délégués ont-ils sur
sur votre prescription ? la prescription des autres médecins ?

Beaucoup
1% Aucune

16 %

Beaucoup
51 %

Aucune

61 %

(Source : Steinman, 2001)



Tous les médecins ?

 Enquéte américaine : plus de 90 % des medecins ont rapporte
avoir eu des liens (sous une forme ou une autre) avec
I'industrie pharmaceutique.

- 8 sur 10 ont recu des cadeaux, généralement de la nourriture
gratuite sur leur lieu de travall ;

— 8 sur 10 ont recu des éechantillons gratuits de médicaments ;

- 4 sur 10 ont bénéficié d'un remboursement de leurs frais de
participation a des réunions et conférences ;

- 3 sur 10 étaient des consultants rémunéres par une entreprise ou
faisaient partie de ses conférenciers habituels ou de son comité
consultatif.

(Campbell, 2007)



'Influence, comment ¢ca marche ?

- Petbtibt traite
. de manipulation

a 'usage des honnétes gens

Petit traité de manipulation

a 'usage des honnétes gens

Robert-Vincent Joule et Jean-Léon

Jean-Léon Beauvois

Robert-Vincent Joule

Beauvois figurent parmi les cher-
cheurs francophones en psychologie
sociale les plus connus. Le premier
est professeur a 'université d'Aix-
Marseille, le second a l'université de
Mice Sophia Antipolis. Outre ce Petfit
traité, ils ont rédigé ensemble trois
ouvrages : Soumission et idéologies
et La soumission librement consen-
tie (Presses universitaires de France),

ainsi que A radical dissonance theory

(Taylor & Francis).

« Comment améne-t-on autrui A faire ce qu'on voudrait le voir faire ? La solution se trouve
dans cette introduction aux techniques de la manipulation. » Le Monpe

« Et le plus fort, c’est que ¢a marche aussi en amour. Essayez, vous verrez... » IEcro pes savanes

« Cinguante ans de recherches scientifiques, basées sur ladministration de la preuve, permettent
aujourdhui & qui veur influencer autmi de mettre un maximum de chances de son cité

et qui en a assez de se faire “manipuler” de mieux comprendre les ressorts psychologiques

au moyen desquels il se fait pidger. » Rérorse A TouT:

« Finalement, le titre est on ne peut plus exact. La manipulation est obserwée sous wus ses angles
scientifiques, puis disséquée dans tontes ses utlisations pratiques... » CHALLENGES

« Voic un petit ouvrage & ne pas mettre entre toutes les mains. Deux psychosociolognes de talent
¥ démontrent comment, dans la vie de rous les jours, nous sommes manipulés par les commerciaux
ou la publicité. Idéal pour ne plus tomber dans le panneau. .. Mais aussi pour obtenir des autres
ce que vous souhaiter. » ENTREPRISE ET CARRIERES

« Un livre étonnant, utile, indispensable... quil faudrait d"urgence inscrire au programme =
des écoles primaires, pent-étre méme avant le code de la route... » Arrares DEs MvEs RObe‘t-VIﬂceﬂt JOIJ Ie

Jean-Léon Beauvois
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Tableau 1 : techniques d'influence couramment utilisées par les délegues medicaux

Influences
inconscientes sur
le jugement d'un

individu
Ce sont les experts qui
sont les mieux informes
Ce sont les pairs qui
sont les mieux informes
Les gens que nous
aimons sont fiables |
MNous devons aider ceux
qui nous ont aides
| faut étre cohérent
dans ses propos

(Adapté de Cialdini. 2000 : Roughead, 1998)



Tableau 1 : technigues d'influence couramment utilisees par les délegues medicaux

Influences
inconscientes sur
le jugement d'un

individu
Ce sont les experts qui
sont les mieux informes

Usage de cette influence inconsciente
a des fins commerciales

« Le professeur Z recommande le médicament B. »

Ce sont les pairs qui
sont les mieux informeés

« Le medicament B est le medicament le plus
frequemment prescrit pour l'indication X. »

Les gens que nous
aimons sont fiables
Nous devons aider ceux
qui nous ont aides

Recours a des deleguées medicaux seduisants et amicaux.

' Utilisation de cadeaux, dont des échantillons gratuits de

nouveaux medicaments colteux.

l faut étre coherent
dans ses propos

Représentant : « Traitez-vous de nombreuses personnes
pour l'indication X 7 »

Médecin : « Oui. »

Représentant : « Alors vous voulez connaitre les
traitements de lindication X 7 »

Médecin : « Oui. »

Représentant : « Souhaitez-vous que je vous parle de
notre medicament B pour lindication X 7 »

Médecin : « Oui. »

Remarque : ceci est un exemple de technigue de
cohérence d'engagement — amener le médecin a répondre
par l'affirmative a des énoncés successifs et cohérents,
pour finir par la conclusion voulue par le departement
marketing, bien que si la derniére question avait été posee
en premier, le médecin n'aurait probablement pas été
d'accord. Souvent, I'enonce final est : « Alors Docteur,
voulez-vous essayer le medicament B pour vos patients
ayant l'indication X 7 »

(Adapté de Cialdini. 2000 : Roughead, 1998)



Des bons croissants ...

* Les enseignants ou praticiens-maitres de stage
demandent souvent aux étudiants en sciences de la
sante d'assister a des déjeuners ou a des visites
financés par une entreprise pharmaceutique.

* Pour les laboratoires, la nourriture gratuite a deux
fonctions principales :

— attirer une audience

- creer une ambiance amicale qui bénéficie au promoteur et
au meédicament promu — ne serait-ce qu'inconsciemment.



Des bons croissants ...

» J'accepte quand méme ?

- La formation en médecine est difficile, les concours sont
stressants, les stages ingrats. Les avantages en nature
apparaissent donc comme une compensation. Un juste retour
des choses.

* Et puis:
- "moi on ne m'achete pas avec un simple repas..."

- On ne veut pas passer pour un rabat-joie...

- On ne veut pas étre mis a I'écart alors qu'on voudrait au
contraire former des liens d’entraide et d'esprit de corps (OMS,
2013 p. 108).



Des babioles et petits cadeaux

« Méme les cadeaux symboligues comme les tasses de
café peuvent avoir un effet d'une ampleur surprenante
(Steinman, 2001).

 O’'Keefe, 2002 : les petits cadeaux peuvent étre aussi
ou plus efficaces pour changer les attitudes que les
Incitations de grande ampleur.

» Katz 2003 : « Ceux qui ne reconnaissent pas le
pouvoir des petits cadeaux sont les plus susceptibles
d'étre influences, parce qu'ils ne sont pas sur leurs
gardes. »



L'Influence, ¢ca marche ?

Figure 2 : effets de la « FMC » sur le volume des prescriptions

Avant un Voyage Les prescriptions pour le medicament
gratuit = Bt aprés montent en fleche apres |la promotion
Des chercheurs ont suivi I'évolution S00
des prescriptions d'un nouvel

antibiotique intraveineux dans un - 450
hépital aprés qu'une entreprise ’
pharmaceutique ait invité les médecins 4 400

a un voyage tous frais payés dans un u

hétal de luxa de la cote ouest f j \ + 350

ou le médicament faisait I'objet d'une promotion. r J

Le médicament est Arrivée des
ajouté au formulaire invitations
de I'hdpital VR ERTED

Reunion
des medecins
a I'hotel

Mois

(Source : Orlowski, 1992 ; voir la diapositive de www.nofreelunch.org)



L'influence, ¢ca marche ?

* La promotion pharmaceutique est rentable

- Rendement moyen en ventes supplémentaires, par
dollar investi dans la promotion pharmaceutique
s'élevait en 2004 a 8,34 USD (Arnold, 2005).



L'Influence, ca marche ?

 Les liens d'intéréts influencent les experts

Stelfox HT, Chua G, O’Rourke K et al. (1998). Conflict of interest in the
debate over calcium-channel antagonists. New England Journal of
Medicine, 338:101-106.

- Méthode :

« Analyse des articles publiés sur la sécurité des antagonistes des canaux
calciques.

« Classement des articles selon leurs conclusions : « favorable », « critique » ou
« neutre ».

» Etude de l'association entre ces conclusions et les liens des auteurs avec des
fabricants de ce médicament.

- « Nos résultats demontrent une forte association entre les positions
publiées par les auteurs sur la sécurité des antagonistes des
canaux calciques et leurs relations financiéres avec les fabricants
de produits pharmaceutiques. » 96% des auteurs favorables avaient
des relations financieres avec des fabricants, contre 60% des auteurs
neutres et 37% des auteurs critiques.



L'Influence, ca marche ?

» Les liens d'intéréts influencent les experts

Bero et al. (2007) ont examine l'influence des sources
de financement sur les methodes d'éetude et les
résultats de 192 études comparant les statines
(medicaments hypocholestérolemiants) a d'autres
statines ou d’autres therapies. Les etudes financées par
le fabricant du médicament etudié avaient une
probabilité 20 fois supérieure de rapporter des résultats
favorables au médicament étudié gue les etudes
financées par le fabricant du medicament de réeférence.

« Bero L, Oostvogel F, Bacchetti P et al. (2007). Factors
associated with findings of published trials of drug—drug
comparisons: why some statins appear more efficacious than
others. PLoS Med, doi:10.1371/journal.pmed.0040184.




L'Influence, ca marche ?

» Les liens d'interéts influencent les experts

Lexchin et collegues (2003) : meéta-analyse
étudiant la relation entre le financement par
I'industrie et les résultats de la recherche. Pour les
études financees par l'industrie, la probabilité de
rapporter des resultats favorables a l'industrie était
guatre fois supérieure gue pour la recherche sans
financement industriel.

* Lexchin J, Bero L, Djulbegovic B et al. (2003).
Pharmaceutical industry sponsorship and research
outcome and quality: systematic review. British Medical
Journal, 326:1167-1170.




Les conflits d'intéréts

« Definition :

- Le jugement d'un professionnel sur un sujet
d'intérét primaire (démarche diagnostigue,
utilisation d'une thérapeutique) est altéré par un
sujet d'intérét secondaire (gain financier, rivalité de
personne).

Thomson, Dennis. « Understanding financial conflicts of

Interests ». New England Journal of Medicine 329, n° 8
(1993): 573-76.



Recevolir des cadeaux, pas si grave ?

« SI, car cela crée un systeme :

« La généreuse distribution de tasses de café et de
déjeuners gratuits, stylos optiques, sacs a dos,
stethoscopes et manuels de poche apprend aux
jeunes médecins et pharmaciens qu'accepter des
cadeaux de l'industrie pharmaceutique fait
normalement partie de leur vie professionnelle. La
faculté de médecine ou de pharmacie est |'endroit ou
la distribution de cadeaux commence, mais rarement
celui ou elle finit. » (OMS, chp. 6)



En quol l'influence pharmaceutique
seralt-elle néfaste ?

» La promotion, directe ou indirecte, a pour but
d'augmenter l'usage de médicaments recents

et brevetés.

* Or, prescrire de nouveaux médicaments ne sert
pas nécessairement au mieux les intéréts des
patients.



Tableau 1 : Nouveaux médicaments et nouvelles indications en France 1981-
2004

Bravo ! Avancée therapeutique majeure 7 (0,2)

Importante avancée thérapeutique, avec 77 (3)

ne avan réell : imi
Une avancée réelle certaines limites

Certains avantages, mais insuffisants pour

Offre un avantage un changement fondamental de la pratique 223 (7)
clinique
. Avantages minimes par rapport aux
Eventuellement utile ratements existants 467 (15)
Rien de nouveau Aucune valeur additionnelle 2 109 (68)

Documentation inadéquate de la sécurité
Jugement réserve et/ou de l'efficacité 126 (4)
Inacceptable Inconvénients réels ou potentiels par 87 (3)

rapport aux thérapies existantes

Total 3 096 (100)
(Source : La revue Prescrire, 2005)




Un poids sur la sécurité sociale

e La promotion vise a ensemencer le marché, pour
vendre des médicaments nouveaux et colteux
gui ne sont le plus souvent pas meilleurs que des
traitements plus anciens et moins chers.

* |Is sont donc le contraire d'un cadeau. Le prix de
a promotion est repercute sur le prix de vente.

» La promotion pharmaceutique conduit donc a une
augmentation des couts pour la sécurité sociale a
long terme. (Cf. Guide OMS chapitre 6, p. 107)



Mais alors, que faire ?

1. Faire jouer la transparence

- Loi 4 mars 2002 (Article L4113-13 du Code de la sante
publique)

* « Les membres des professions médicales qui ont des liens avec
des entreprises et établissements produisant ou exploitant des
produits de santé ou des organismes de conseil intervenant sur
ces produits sont tenus de les faire connaitre au public lorsqu'ils
s'expriment lors d'une manifestation publique ou dans la presse
ecrite ou audiovisuelle sur de tels produits »

- http://www.sunshine-act.ordre.medecin.fr/ Permet de
consulter toutes les déclarations de cadeaux recus par les
étudiants et professionnels.


http://www.sunshine-act.ordre.medecin.fr/

Mais alors, que faire ?

1. Faire jouer la transparence

ORDRE NATIONAL DES MEDECINS e

o avec

sur
u'lls
sse

rles

MNom d'entreprise

3M France

3S ORTHO

A.M.I. France
A.MEMNARINI Diagnostics
Abbott France

Abbott Products SAS


http://www.sunshine-act.ordre.medecin.fr/

Mais alors, que faire ?

2. Elaborer une stratégie
» Refuser toute promotion ?

- Sans passer pour un rabat-joie ?
- Sans se couper des autres ?

« Comment faire quand on est en service, en position
subalterne ?

- Ne pas étre dans le déni
— EXercer son esprit critique (voir guide p. 75-77 et ch. IV)
- Agir collectivement



Mais alors, que faire ?

Encadré 3 : pacte PharmFree de I'American Medical Student Association

Aux Etats-Unis, dans le cadre d'une vaste campagne destinée aux éetudiants en
médecine americains pour leur faire prendre conscience de la promotion
pharmaceutique, 'AMSA a développé un pacte simple auquel les medecins peuvent
adhérer :

« Je m'engage a pratiquer la médecine au mieux de l'intérét de mes patients et a
poursuivre une formation basée sur les meilleures preuves disponibles, plutdét que
sur la publicité ou la promotion.

Par conséquent, je m'engage a n'accepter de l'industrie pharmaceutique ni argent, ni
cadeau, ni invitation ; a rechercher des sources d'information impartiales et a ne pas
me fier a l'information diffusée par les entreprises pharmaceutiques ; et a éviter les
conflits d'intéréts dans ma formation et ma pratique médicales. »

(AMSA, 2001).




o http://www.nofreelun
ch.org/

e http://www.has-
sante.fr/portail/upload/docs/
application/pdf/2013-
O4/comprendre_la_promotio
n_pharmaceutiqgue et y re
pondre_-
_un_manuel_pratique.pdf.



http://www.nofreelunch.org/
http://www.nofreelunch.org/
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nicolas.lechopier@univ-lyonl.fr
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