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STRATÉGIE

Notre confrère Laurent Faget a pré-
senté son expérience de création d’un 
réseau de structures vétérinaires lors 
de la journée de Résovet sur le thème 
« Investir dans son entreprise et dans 
l’équipe vétérinaire ? » pendant le 
congrès de l’Afvac*, le 13 novembre, à 
Paris. Cette démarche implique de 
savoir motiver l’équipe vétérinaire. 

« Un réseau de cliniques vétérinaires permet 
de rompre l’isolement des praticiens et de 
répondre aux problématiques de gestion, de 
continuité des soins, de formation continue 
et d’amélioration de la rentabilité », a déclaré 
notre confrère Laurent Faget, praticien en 
Gironde, lors de la journée organisée par 
Résovet sur le thème « Investir dans son 
entreprise et dans l’équipe vétérinaire ? » 
pendant le congrès de l’Afvac*, le 13 
novembre, à Paris. 

Témoignant de son expérience, il explique 
comment des praticiens ont décidé d’opti-
miser leurs structures en constituant un 
réseau. Elles comptaient une trentaine de 
salariés répartis sur cinq sites, un sixième 
devant ouvrir prochainement. « Nous avons 
mené une démarche suivant les étapes 
commémoratifs/anamnèse, examen cli-
nique, traitement et suivi », indique-t-il. 

Segmenter l’entreprise 
Après avoir établi « qui fait quoi, quand, com-
ment et pourquoi », les moyens, les struc-
tures et les salariés ont été examinés. « Une 
des conclusions de l’examen a été qu’il 
fallait arrêter l’activité équine », précise Lau-
rent Faget. 

« Nous avons fait appel à Thierry Fortané, 
expert en management d’équipe d’entre-
prises, pour savoir quelle direction prendre. 
Nous avons défini le rôle et la fonction de cha-
cun – ASV et vétérinaires –, établi des fiches 
de poste, qui permettent de donner du sens 
aux activités de chacun, et essayé de faire 
partager le projet », indique notre confrère. 

Les associés des structures ont segmenté 
l’entreprise et réparti les tâches, ce qui a 
notamment fluidifié la gestion des achats et 
des ressources humaines. 

droit », rappelle notre confrère. Après sa 
formation, le vétérinaire peut à son tour for-
mer les praticiens de sa structure.

Laurent Faget cite l’exemple d’un vétérinaire 
salarié ayant suivi le CES de dermatologie 
qui a fait ainsi profiter ses collaborateurs de 
sa formation. Le logiciel de gestion de la 
clinique a ensuite montré l’impact positif de 
cette démarche sur les ventes de produits 
et l’amélioration des services. 

Identifier les leviers de la 
motivation 
Il souligne les leviers de la motivation : l’environ-
nement dans la clinique (particulièrement impor-
tant pour les nouvelles générations), le mana-
gement (qui passe par la responsabilisation des 
salariés, leur reconnaissance et leur rémunéra-
tion), l’innovation, la créativité et la formation. 

Laurent Faget rappelle la hiérarchie des 
attentes des salariés dans l’entreprise : 
d’abord la reconnaissance du travail effec-
tué, puis le sentiment d’être impliqué, le 
soutien lors de problèmes personnels, la 
sécurité de l’emploi et un niveau de rému-
nération élevé. L’employeur classe généra-
lement ces paramètres dans le sens inverse. 

« La vraie motivation est intérieure. Il s’agit 
de créer les conditions pour qu’elle s’ex-
prime en utilisant des leviers différents 
selon les individus », conclut-il. ■
* Afvac : Association française des vétérinaires pour ani-
maux de compagnie.

Optimiser ses structures en créant 
un réseau 

DÉVELOPPEMENT
MSD Santé animale développe sa gamme 
de services Nobivet destinée aux vétéri-
naires praticiens avec un outil de contrôle 
de la qualité de l’eau et une application pour 
calculer la date idéale de vaccination.

Eauditvet ND est un service d’expertise en 
partenariat avec le vétérinaire sur l’utilisation 
de l’eau, vecteur de solution vaccinale en 
aviculture. « Pour préparer au mieux le chan-
tier de vaccination par eau de boisson, Eau-
ditVet ND permet de récolter les données 
relatives à l’origine de l’eau pour réaliser une 
synthèse du contrôle quantitatif et qualitatif 
de la distribution d’eau », explique le labo-
ratoire. Ainsi, l’audit permet de dégager des 
points d’attention lors de la vaccination par 
eau de boisson.

Calculer la date de vaccination

Nobivet Gumbosoft 2.0 ND est une applica-
tion pour calculer la date idéale de vaccina-
tion contre la maladie de Gumboro. Elle 
permet, en saisissant les résultats sérolo-
giques des poussins et en précisant les 
paramètres de l’élevage, d’estimer la date 
idéale de vaccination.

Basée sur les formules de calcul de Deven-
ter ou de Kuvenhouven, cette application se 
veut simple et rapide. « Il suffit de rensei-
gner les informations nécessaires en cinq 
étapes puis le résultat s’affiche sous forme 
de jours et de date de vaccination. Il est alors 
possible d’envoyer les résultats à l’éleveur 
par courriel ou SMS selon sa demande », 
indique MSD Santé animale. V.D.

MSD Santé animale : nouveaux services en vaccination aviaire
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Optimiser la formation des 
collaborateurs 
Laurent Faget livre quelques clés permettant 
d’optimiser la formation et le temps libre de 
l’équipe, qui sont « des leviers puissants de 
motivation, surtout pour les jeunes ». Une 
formation doit être préparée. Le vétérinaire 
chef d’entreprise peut chercher des 
méthodes pour mesurer le retour sur inves-
tissement de la formation. 

« APForm fournit une aide précieuse pour 
trouver les aides auxquelles nous avons 


