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 Cette industrie est contrÃ´lÃ©e par la            PHARMACEUTICAL MANUFACTURERS ASSOCIATION (PMA),
Ã©troitement liÃ©e            Ã  l'AMERICAN MEDICAL ASSOCIATION (AMA) dont une bonne partie            des
revenus provient de la publicitÃ© rÃ©alisÃ©e dans            les revues mÃ©dicales. Le plus important de ces
pÃ©riodiques            est le Journal of the American Medical Association (JAMA) dont le but            est, en principe,
de tenir les mÃ©decins informÃ©s des nouveautÃ©s,            mais qui, en fait, est largement dominÃ© par les
intÃ©rÃªts            de l'industrie pharmaceutique : La plupart des revues mÃ©dicales            tirent la moitiÃ© de leurs
revenus des publicitÃ©s provenant            des compagnies pharmaceutiques.
 Cette dÃ©pendance financiÃ¨re affecte Ã©videmment            la politique Ã©ditoriale de ces revues, et engendre des
conflits            d'intÃ©rÃªts dont F. Capra cite un exemple : une certaine            hormone, la Norlutine s'est
avÃ©rÃ©e avoir des effets nocifs            et, selon un rapport paru en 1960 dans le JAMA, ses effets secondaires       
    nocifs se produisaient « avec une frÃ©quence suffisante            pour dÃ©conseiller son utilisation et s'opposer Ã 
ce qu'elle            soit prÃ©sentÃ©e comme une hormone sans danger durant une            grossesse ». Pourtant, dans
le mÃªme numÃ©ro paraissait            une publicitÃ© pleine page pour la Norlutine, et il en alla de            mÃªme
durant les trois mois suivants. A aucun moment cette annonce            ne fit allusion Ã  des effets secondaires.
Finalement, le mÃ©dicament            fut retirÃ© de la circulation. F. Capra ajoute : « Ceci n'est            pas un cas
isolÃ©. l'A MA a systÃ©matiquement nÃ©gligÃ©            d'informer les mÃ©decins quant aux effets secondaires des
antibiotiques,            qui sont les mÃ©dicaments les plus frÃ©quemment prescrits            par les mÃ©decins ainsi
que les plus dangereux pour les patients.            Les prescriptions inutiles ou injustifiÃ©es d'antibiotiques sont           
causes de milliers de dÃ©cÃ¨s, et pourtant, l'AMA fournit            un espace publicitaire illimitÃ© Ã  leur promotion,
sans            jamais chercher Ã  dÃ©courager cette pratique. Cette attitude            irresponsable n'est certes pas sans
rapport avec le fait que les antibiotiques            - aprÃ¨s les sÃ©datifs et les tranquillisants - fournissent            Ã 
l'American Medical Association les plus importantes recettes            publicitaires.
 La publicitÃ© pharmaceutique est conÃ§ue pour pousser les            mÃ©decins Ã  prescrire toujours plus de
mÃ©dicaments.            Naturellement, ils sont toujours dÃ©crits comme Ã©tant la            solution idÃ©ale pour toute
une sÃ©rie de problÃ¨mes            quotidiens. Des situations stressantes ayant des origines physiques,           
psychologiques ou sociales seront apaisÃ©es grÃ¢ce Ã             un traitement mÃ©dicamenteux ; c'est du moins ce
qu'affirme la            publicitÃ©. Ainsi, les tranquillisants sont prÃ©sentÃ©s            comme des remÃ¨des Ã  la «
dÃ©pression rÃ©actionnelle   » ou Ã  une « mauvaise intÃ©gration »            et d'autres mÃ©dicaments conviennent
merveilleusement bien pour            dÃ©tendre des personnes Ã¢gÃ©es ou calmer des Ã©coliers            turbulents.
Le ton de certaines publicitÃ©s, s'adressant aux mÃ©decins,            est tout simplement horrifiant pour le profane,
surtout lorsqu'elles            prÃ´nent des traitements destinÃ©s aux femmes. Elle sont            les plus grandes
victimes des traitements mÃ©dicamenteux : elles            consomment plus de 60 % de tous les mÃ©dicaments
psychotoniques            et plus de 70 % de tous les antidÃ©presseurs. Les publicitÃ©s            conseillent souvent aux
mÃ©decins, en termes carrÃ©ment            sexistes, de se dÃ©barrasser de leurs patientes en leur prescrivant          
 des tranquillisants pour des maux vagues.
 L'influence des fabricants de mÃ©dicaments sur les soins mÃ©dicaux            s'Ã©tend bien au-delÃ  des annonces
publicitaires. Aux EtatsUnis,            le Physician's Desk Reference est l'ouvrage de rÃ©fÃ©rence            le plus
populaire consacrÃ© aux mÃ©dicaments et plus de            75 % des mÃ©decins le consultent rÃ©guliÃ¨rement.        
   Il recense tous les mÃ©dicaments disponibles sur le marchÃ©,            dÃ©finit leur utilisation, recommande leur
dosage et signale leurs            effets secondaires. Toutefois, cet ouvrage courant n'est rien moins            qu'un
ramassis de publicitÃ©s directes, puisque tout son contenu            est prÃ©parÃ© et payÃ© par les compagnies
pharmaceutiques            et qu'il est distribuÃ© gratuitement Ã  tous les mÃ©decins            du pays. La plupart des
mÃ©decins ne reÃ§oivent aucune information            sur les mÃ©dicaments de pharmacologues indÃ©pendants et   
        objectifs, mais bien celle de producteurs passÃ©s maÃ®tres            dans la manipulation des mÃ©dias. Nous
pouvons estimer cette influence            en remarquant combien il est rare que les mÃ©decins utilisent            les
termes adÃ©quats lorsqu'ils parlent de mÃ©dicaments   ; gÃ©nÃ©ralement, ils emploient et donc promotionnent les 
          noms de marque crÃ©Ã©s par les compagnies pharmaceutiques.

Mais la force de vente de l'industrie pharmaceutique            est encore beaucoup plus influente que sa publicitÃ©
dans les            manuels ou les revues. Pour vendre leur marchandise, ces reprÃ©senants            saturent les
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mÃ©decins de propos mielleux, d'Ã©chantillons            et de toute sorte de gadgets promotionnels. De nombreuses
compagnies            leur offrent des prix, des cadeaux et des primes, en fonction de la            masse de
mÃ©dicaments qu'ils ont prescrits - enregistreurs, calculatrice            de poche, lave-vaisselle, rÃ©frigÃ©rateurs et
tÃ©lÃ©viseurs            portables. D'autres offrent des « sÃ©minaires Ã©ducatifs   » sous forme de weekends
prolongÃ©s aux Bahamas, tous frais            payÃ©s. On estime que les compagnies pharmaceutiques consacrent    
       dans l'ensemble une moyenne de 20 000 F par an et par mÃ©decin            Ã  de tels gadgets, ce qui
reprÃ©sente 65 % de plus que            ce qu'ils consacrent Ã  la recherche et au dÃ©veloppement.
 Chiffres Ã©loquents. Et en France ?
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