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ACTUALITÉS

Événement

Journées de l’Orthodontie : attention à la date !

« Nouveau format » pour les 

Journées de l’Orthodontie (JO), 

rappelle la Fédération française 

d’orthodontie (FFO). Alors 

que les éditions précédentes 

s’étaient déroulées du vendredi 

au lundi, cette 22e édition 

aura lieu, quant à elle, du jeudi 

au dimanche . Histoire de 

pouvoir mettre à profit tous 

les enseignements dès le lundi 

matin au cabinet.  

Cette édition se tiendra donc 

du jeudi 7 au dimanche 10 

novembre 2019, au Palais des 

Congrès, à Paris. La présidence 

scientifique sera assurée, 

pour ces JO comme pour les 

prochaines, par le Dr François 

Darqué. Le thème développé 

pour ces deux prochaines 

éditions ? « L’orthodontie, une 

spécialité médicale en constante 

évolution ». Dans une courte 

vidéo mise en ligne début 

mai par la FFO, le nouveau 

président scientifique en dévoile 

davantage sur le programme. 

Le Dr Darqué prend la suite du 

Pr Olivier Sorel, qui a rassemblé, 

lors de l’édition 2018, plus de 

2 300 participants autour du 

thème : « États généraux de 

l’enfant : l’interception ODF 

C’EST LE NOMBRE DE PRATICIENS ÉTRANGERS QUE L’ORDRE NATIONAL DES CHIRURGIENS-DENTISTES 
A REFUSÉ D’INSCRIRE AU TABLEAU EN 2017. LA RAISON ? UNE MAÎTRISE INSUFFISANTE DE LA LANGUE
FRANÇAISE. C’EST L’UN DES TROIS MOTIFS PRINCIPAUX DE REFUS. CE CHIFFRE S’ÉLEVAIT À 50 EN 2016.  

LE CHIFFRE

67

actrice de l’interdisciplinarité 

médicale ». 

Informations et inscriptions sur  

www.journees-orthodontie.org

La vidéo : https://bit.ly/2HfzAHn

Dr Darqué
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AMERICAN ORTHODONTICS

AMERICAN ORTHODONTICS CONTINUE 
DE DÉVELOPPER SA GAMME D’ADHÉSIFS

Après le lancement de la colle Bracepaste et plus récemment du Primer MTP, American Orthodontics 

dispose d’un nouveau produit dans sa gamme d’adhésifs : le gel de mordançage ( 37 % d’acide 

phosphorique). Sa viscosité adaptée permet une application facile et précise ainsi qu’un rinçage 

Pour plus d’informations  : 

American Orthodontics France

03 89 66 94 80

fr.info@americanortho.com



Quand évolution rime
avec révolution

Testez-le !

Dispositif médical de classe II A réservé aux professionnels de santé dans le cadre d’un traitement orthodontique. Non remboursé par la sécurité sociale.



ACTUALITÉS

Dépenses de santé

Les traitements  
orthodontiques plus  
coûteux en Île-de-France

Î

Pour plus d’informations : https://bit.ly/2QdI4St
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NICHROMINOX  

STOCKEZ DAVANTAGE AVEC LE PANIER 
GALAXY POUR CASSETTE 28X18 

de stockage de votre support : en plus de toute la partie 

mais aussi des accessoires tels que cupules, supports de 

fraises, d’inserts, etc. 

caractéristiques d’ergonomie : 

n’importe quelle position, permettant de créer des 

un transport aisé et sécurisé, permettent de le clipper sous 

Pour plus d’informations  : 

04 78 74 04 15



faculté de Médecine - Docteur en chirurgie Dentaire - Diplômé en Expertise Bucco-Dentaire - Expert in Oral Implantolog

Formations Lasers : 300 € (Cours, TP, et déjeuner inclus) - Lasers Fnancement 36, 48, 60 ou 72 mois disponibles.
Renseignements : info@kaelux.com - Tél. 0 805 620 160. www.kaelux.com

FORMEZ-VOUS 
AVEC kaelux !

INNOVEZ AVEC KAELUX !
NOUVEAUX LASERS GAMME EXPERT

SAVE THE DATE 
Paris 6 juin - Lille 17 octobre - Paris 12 décembre 

Journées de formations lasers

et travaux pratiques

Formations assurées en totale liberté scientique par le Docteur Gérard Rey
Diplômé de la faculté de Médecine - Docteur en chirurgie Dentaire - Diplômé en Expertise Bucco-Dentaire - Expert in Oral Implantology DGOI - AFI
Directeur d’Enseignement sur les Lasers Médicaux - Paris Garancière - Milan Bicocca Montpellier UFR - Professeur A.C. Université Milan Bicocca
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ACTUALITÉS

3SHAPE

IMPLANT STUDIO, POUR L’IMPLANTATION 
ET LA MISE EN CHARGE IMMÉDIATE

avec une imprimante ou une usineuse en interne, ou de 

l'après-midi pour la chirurgie implantaire et la pose d'une 

couronne provisoire. 

Pour plus d’informations  : 

info@3shape.com

www.3shape.com

En Île-de-France, 62 % des patients et 

66 % des médecins utilisent les plate-

formes de rendez-vous médicaux en 

ligne. Une double enquête IFOP – 

URPS(1) sur les usages et pratiques 

des plates-formes de rendez-vous en 

ligne chez les patients et les médecins 

libéraux montre néanmoins que le 

secrétariat téléphonique reste le pre-

mier moyen de prise de rendez-vous : 

seuls 6 % des médecins utilisent une 

plate-forme comme moyen exclusif 

de prise de rendez-vous. Parmi les 

patients franciliens, 62 % d’entre eux 

ont recours aux plate-formes de prise 

de rendez-vous.

Si l’on compare ce chiffre aux der-

nières données disponibles, on 

constate une nette augmentation 

puisqu’en 2016, 33 % des patients 

franciliens avaient recours à ce genre 

de service. Par ailleurs le recours aux 

plates-formes est fortement apprécié 

puisque 96 % des patients utilisateurs 

déclarent que celles-ci facilitent la 

prise de rendez-vous.

Enfin, notons que la connaissance 

du médecin reste un facteur décisif 

de choix pour la prise de rendez-vous 

en ligne : 82 % des patients franciliens 

choisissent en priorité un médecin 

généraliste connu, et 68 % d’entre eux 

un médecin spécialiste connu.

Au-delà de la simple prise de ren-

dez-vous, les médecins expriment le 

souhait de voir intégrées de nouvelles 

fonctionnalités à ces plate-formes : 

l’intégration et la synchronisation 

avec les logiciels métiers (plus de 50 % 

des médecins utilisateurs seraient 

intéressés par cette fonctionnalité) ; 

le télésecrétariat (52 %) ou encore la 

téléconsultation (17 %).

(1) Enquête menée auprès de 1000 

Franciliens et 700 médecins libéraux 

exerçant en Île-de-France en novembre 

2018. 

Rendez-vous en ligne

Les plate-formes utilisées  
par la majorité des patients  
et des médecins d’Île-de-France
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ACTUALITÉS

ORMCO 

MOINS DE SÉQUENCES D’ARCS AVEC SMARTARCH

rapport corono-radiculaire.

•  Moins de friction : le traitement laser permet une réduction 

•  Engagement molaire efficace : conçu pour un 
er

meilleur alignement.

de traitement laser par impulsion, programme SmartArch,  

plus rapide.

Pour plus d’informations  :

00800 3032 3032

www.ormco.fr

CROISSANCE ÉCO. : 

+ 0,3 % au  

1er trimestre 2019  

+ 0,6 % par rapport au 

4e trimestre 2018

CHÔMAGE : 8,7 %  

au 1er trimestre 2019  

- 0,5 % point  

par rapport à  

début 2018

INFLATION : + 0,3  %  

en avril 2019   

+ 1,3 % sur  

un an.

CONSOMMATION :  

- 0,1 %  

en mars 2019   

+ 0,2 % au  

1er trimestre 2019

CLIMAT 

DES AFFAIRES : 

105 en avril 2019 

102 en  

janvier 2019

REPÈRES - INDICATEURS INSEE
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RMO

DOUBLES TUBES

droit qui améliore le confort du patient.

permettre un changement rapide.

Pour plus d’informations  :

03 88 40 67 30 

info@rmoeurope.com 

www.rmoeurope.com



ACTUALITÉS

Défenseur des droits 

accès aux soins  
des étrangers malades

situation régulière, la réforme de l’Assurance-maladie 

Lire le rapport du Défenseur des droits : 
https://bit.ly/2WH7J8j

Personnes malades étrangères :  
des droits fragilisés, des protections à renforcer
https://bit.ly
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ACTUALITÉS

GROUPE VYV

MON COACH ORTHO, 
UNE APPLICATION DÉDIÉE
À L’ORTHODONTIE
 

ses parents et les professionnels, tout 

au long du traitement orthodontique, 

aussi d’un accompagnement orthophonique lorsque cela est 

Pour plus d’informations : 

www.groupe-vyv.fr

e-santé 

La carte vitale sur smartphone 
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DENTASONIC PAR GC ORTHODONTICS

Suivez les recommandations de vos plans de traitements 

Stripping :

Pour plus d’informations  : 

01 77 45 65 61

www.gcorthodontics.eu

#WOHD 
 



Prêt à rentrer dans ce formidable monde 
numérique ? Contactez-nous au 01 78 90 27 11

Visitez notre site Web www.carestreamdental.fr

© 2019 Carestream Dental LLC. Le système intra-oral de numérisation optique CS 3600 
est un dispositif médical de classe I fabriqué par Carestream Dental LLC. Il est destiné à la 
capture en trois dimensions des caractéristiques topographiques des dents ou des empreintes 
dentaires. Lisez attentivement la notice d’utilisation.

TRANSFORMING DENTISTRY. SIMPLIFYING TECHNOLOGY. CHANGING LIVES. 

UNE TECHNOLOGIE PUISSANTE.  
UN LOGICIEL ÉVOLUTIF ET ULTRA PERFORMANT.

SCANNER D’EMPREINTES OPTIQUES CS 3600

Le scanner d’empreintes optiques CS 3600 offre un scannage 
intuitif, rapide et précis.

Le logiciel d’acquisition, vous propose des fonctionnalités 
toujours plus performantes et des intégrations nombreuses 
et continues pour vous apporter une grande fluidité dans 
votre activité prothétique implantaire ou orthodontique.

L’investissement que vous faites aujourd’hui sera pérenne 
dans les prochaines années grâce à un logiciel en constante 
évolution pour votre confort de travail et votre satisfaction 
sur le long terme.

 

Contrôle des 
contre-dépouilles

Fonction pré et 
post scan

Carte d’occlusion

Alertes de 
scannage en 
temps réél

Suppression des 
artéfacts en direct

Vues 
orthodontiques

Verrouillage de  
la restauration

Verrouillage de 
l’implant

Mode haute 
résolutionOutil de mesure



ACTUALITÉS

VATECH

DES NOUVELLES SOLUTIONS 
POUR UN DIAGNOSTIC PRÉCIS ET RAPIDE

diagnostic plus précis et rapide.

l’orthodontie.  

  

Pour plus d’informations  :

01 64 11 43 33

info@vatech-france.fr

www.vatech-france.fr
 

une grande précision et de manière séquentielle dans les espaces 

contours anatomiques).

Elle présente en outre l’avantage sur un strip classique de garantir 

présent malaisées, telles que le polissage des restaurations, la 

réduction de la friction avant la pose de couronnes, facettes, 

 

Pour plus d’informations :

marketing@sdc-1859.com

www.sdc-1859.com

SOCIÉTÉ DES CENDRES 

QWIKSTRIPS, 
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Accusmile® 
La nouvelle génération 
de gouttières.
Une valeur ajoutée, un contrôle 
renforcé et des patients satisfaits

Pour toute informations 
Contact : 
serviceclients@forestadent.com
Forestadent France



20 ORTHOPHILE 62 I MAI - JUIN 2019

C'EST NOUVEAU !

Ce système propose une nouvelle approche 
complète des applications cliniques, des 

3 QUESTIONS À VIANNEY BATTLE - SENIOR DIRECTOR ITERO EMEA  

Quelle est la genèse 

du lancement de ce produit ?

iTero Element 5D est le premier 

système d’imagerie intégré qui couvre un large nombre de 

besoins. Au-delà de l’acquisition d’empreintes numériques 

en 3D et en couleurs, il intègre la capacité de prises de 

photos intra-orales ainsi que l’imagerie NIRI (infrarouge 

proche) qui permet la détection de caries inter-proximales. 

Ce produit permet donc de combiner en un seul système 

et un seul scan ce qui nécessitait avant 3 systèmes ou 

plusieurs scans : une caméra intra-orale, un appareil 

d’empreintes numériques et un système de détection de 

uniques des autres scanners de la famille iTero Element : 

la simulation Invisalign (Outcome Simulator) et la capacité 

de comparaison des scans dans le temps (Time Lapse).

Combien de temps avez-vous passé 

à son développement ?

Le projet s’est étalé sur plusieurs années, car un des 

éléments critiques à son développement a toujours été 

l’intégration, que ce soit la capacité d’imagerie simultanée 

en 3D et en NIRI (dans une seule pièce à main ou l’inté-

gration transparente dans l’interface graphique existante 

en conservant la facilité d’utilisation).

En fait, ce scanner apporte une extension de la gamme 

iTero Element en ouvrant la possibilité d’avoir le premier 

système d’imagerie intégré incluant la détection de ca-

à jour à partir des iTero Element 2 et Flex existants.

En plus de toutes les fonctionnalités que les praticiens at-

-

« Avec ce nouveau système d’imagerie, les praticiens 

visite et visualiser les options de traitement ensemble, ce 

des soins oraux optimaux

ALIGN TECHNOLOGY

iTero Element 5D,      
système d'imagerie 
pour les soins complets 
de prévention et de restauration  
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C'EST NOUVEAU !

En savoir plus : 

www.invisalign.com

www.itero.com 

 le scan-

un diagnostic sans passer par des rayonnements 

 

-



Pouvez-vous présenter cet événement aux 
lecteurs d’Orthophile ?
GC Orthodontics organise un week-end Bioprogressive/

Diagnostique fonctionnel. Au programme, une conférence 

du Dr Carl Gugino, le dimanche 15 septembre de 9h à 17h, 

suivie le lundi 16 septembre, d’une journée « Diagnostic 

et éducation fonctionnelle » avec le Dr Veronica Dercsar 

(Pontarlier) et Véronique Barthet-Favart, spécialisée dans 

les exercices associés aux dispositifs fonctionnels ainsi 

que sur les protocoles à mettre en place au sein des 

cabinets pour une meilleure collaboration des patients 

et parents.

Ces dates ont été choisies en fonction de la disponibilité 

du Dr. Gugino qui, à 90 ans, est encore très demandé.

Comment avez-vous convaincu Carl Gugino 

Depuis les années 1980, le Dr. Carl Gugino a considéra-

et plus particulièrement en France, au travers des nom-

breuses formations dispensées à des générations de  

praticiens. Plus précisément, son approche thérapeutique 

« UN RENDEZ-VOUS AUTOUR DE LA     

C  

 

 

 

 

 

bioprogressive consiste en un diagnostic fonctionnel et 

céphalométrique, tout comme une prévision de crois-

sance et des objectifs de traitement individualisés à chaque  

orthopédique, dédiée à corriger les dysfonctions oro-fa-

ciales (respiration, déglutition, mastication) chez l’enfant 

une stabilité à long terme des traitements.

Ainsi, le Dr. Carl Gugino a été un pionnier dans la mise en 

œuvre de traitements myofonctionnels, grâce notamment 

à son concept de déverrouillage (unlocking concept) et une 

approche globale de la prise en charge du patient et de 

son bien-être. 

française nous a incités à lui réserver une tribune plus que 

méritée, lors d’une conférence magistrale dans le pays qui 

l’a vu intervenir maintes fois autour de sujets toujours 

d’actualité, tels que la prise en charge globale et précoce 

thérapeutiques mais aussi et surtout le concept fondateur 

de cette approche.

ami de longue date du Dr Carl Gugino, avec qui il assure 

la promotion du concept aux 

avons pu mettre en place cet événement sous l’égide de 

GC Orthodontics France, distributeur exclusif des appareils 

formations régulières, notamment auprès de la société bio-

progressive au Japon, regroupant près de 500 membres ac-

tifs, ainsi qu’aux 

ravis de pouvoir l’accueillir en France. 
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  PHILOSOPHIE BIOPROGRESSIVE* CONTEMPORAINE »

nouvelles tendances a toujours 

été en avance sur son époque : 

pour preuve, son anticipation 

de l’importance qu’allaient 

prendre les traitements pré-

ventifs aujourd’hui, la prise en 

charge globale et médicale des 

patients, les traitements en plu-

sieurs phases, la considération 

du bien-être du patient, et ce il y a près de quarante ans 

bioprogressive contemporaine : construire son équipe au-

autour des sept concepts qui constituent l’essence de la 

philosophie bioprogressive contemporaine, dont sa vision 

de l’orthodontie du futur, les technologies disponibles, l’in-

terface entre forme et fonction, le concept de déverrouil-

lage fonctionnel et comment obtenir une occlusion idéale…

Quelles sont les dernières avancées  
en termes de technique bioprogressive  

Aujourd’hui, de nombreux appareils sont disponibles sur le 

marché, constituant de multiples options possibles dans la 

mise en œuvre de traitements dits fonctionnels.

Cependant, nous souhaitons positionner la gamme de dis-

thérapeutique globale incluant le diagnostic, le plan de trai-

tement individualisé et un protocole précis de mise en œuvre, 

les assistantes que nous mettons actuellement en place. 

Cette approche s’inscrit cependant dans une vision des 

traitements en deux phases, l’une orthopédique suivie 

d’une phase de traitement orthodontique à l’aide de mé-

• élaborée en silicone biocompatible,

• disponible en deux souplesses : soft et semi-rigide,

• ajustable au patient,

•  gamme synthétique et sélection aisée de l’appa-

reil adéquat,

• confortable pour les patients.

en charge précoce, médicale et globale des patients, dont 

fait partie la correction de leurs dysfonctions en amont 

d’un traitement orthodontique est une échéance et une 

considération dont la profession a conscience partout à 

travers le monde. GC souhaite s’associer à cette démarche 

produits en parallèle de formations dédiées, destinées aux 

praticiens et aux assistantes.

Quels sont les autres projets de GC 

er

world - avec douze conférenciers internationaux.   

Propos recueillis par É. VARINI

 

* BioProgressive est une marque déposée de la société RMO.
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SFODF ET EOS 2019 : 
UN JUMELAGE
EXCEPTIONNEL

Cette année, la 91e

e  

 

 

 

 

Comment se prépare  

-

-

-
-

-
-

-

Que nous réserve  

(voir page suivante)

-

est « La 4e

-

Pourquoi avoir choisi la ville 

-

-

Événement
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À -

À
-

-

-

Que pouvez-vous nous dire  
de ce jumelage particulier  

-

-

-

-

Propos recueillis par Éléonore VARINI
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EXTRAIT DES PROGRAMMES DE 
EOS ET SFODF 2019 

EO
S

Événement

MERCREDI 19 JUIN

GENETICS and ORTHODONTICS
11h - 11h30 KEYNOTE LECTURE
Véronique DAVID (France) I Molecular basis and diagnosis  
of midline anomalies of the foetal brain
11h30 - 12h30

FREE TOPICS
13h30 - 14h : KEYNOTE LECTURE
Aurélie MAJOURAU-BOURIEZ (France)

MARDI 18 JUIN

08:30-15:15 Postgraduate Course
• Evolution of Lingual Straight-Wire Technique I I
09:00-15:30 Pre-Congress Course
• Absolute Anchorage in Orthodontics I
17:00-18:30 OPENING CEREMONY
18:30-21:30 Get Together - Trade Exhibition

JEUDI 20 JUIN

LINGUAL ORTHODONTICS
8h30 - 9h KEYNOTE LECTURE

I

LINGUAL ORTHODONTICS
11h - 11h30 KEYNOTE LECTURE
Anna Kari HAJATI (Sweden) I Lingual orthodontics  
and three-dimensional imaging
12h40 - 13h20 

OCCLUSION - STABILITY
13h30 - 14h KEYNOTE LECTURE

I
incisors: how to correct the occlusion for long-term health 
15:00-15:30 KEYNOTE LECTURE

I  

15h30 - 16h
15h30 - 17h30 POSTER SESSION
Evening : Disco

VENDREDI 21 JUIN

OCCLUSION - STABILITY
8h30 - 9h KEYNOTE LECTURE

I Surgical management of 

conservative management fails
10h30 - 11h KEYNOTE LECTURE
Simon LITTLEWOOD (United Kingdom) I Retention: evidence-

11h30 - 12h AWARD CEREMONY

FREE TOPICS
13h - 13h30 KEYNOTE LECTURE
Ali DARENDELILER (Australia) I  
and we have a verdict : accelerated tooth
movement is on trial !
15h - 15h30 KEYNOTE LECTURE

I Management of sagittal, 

anchorage devices (TADs)
Evening : Gala Diner Negresco

14:00-14:30
14h30 - 15h KEYNOTE LECTURE
15h30 - 16h KEYNOTE LECTURE

I
 
Evening : President’s reception

Informations et 

www.eos2019.com
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SAMEDI 22 JUIN LA 4e DIMENSION - LE FACTEUR TEMPS EN ORTHODONTIE 
 

SF
O
D
F

Informations sur : 
sfodf-nice.com

07h00 - 08h00  
 
 

CETTE ANNÉE ATMOSPHÈRE ZEN ET  DÉTENTE ! 
 
8h30   Ouverture et café d’accueil  

8h45 - 9h05  Comment réussir le traitement d’orthodontie 

croissance ? I Waddah SABOUNI (France) 
9h05 - 9h25

I Wajeeh KHAN (Allemagne) 
9h25 - 9h50  Nouveautés des traitements  

I Kenji OJIMA
9h50 - 10h20  

quand et comment ? I Marco ROSA (Italie) 
10h20 - 10h50  

10h50 - 11h20  
I

11h20 - 11h50 

des cas de béances chirurgicales traitées 
sans chirurgie orthognathique  
I Daniel LANNI FILHO (Brésil) 

11h50 - 12h20  
I Ravindra NANDA (USA) 

 
 

 
12h20  -13h40
13h40 - 13h50   Remise du Prix de la meilleure 

communication orale 
13h50 - 14h00   Présentation de la 92e

14h00 - 14h20  
I Didier FILLION (France) 

14h20 - 14h40   Traitement en orthodontie linguale nouvelle 
génération I 

14h40 - 15h00
I WIECHMANN (Allemagne) 

15h00 - 15h30
15h30 - 15h45  

I Evane PAILLER (France) 
15h45 - 16h15  

au quotidien I Nathalie RUMIZ (France) 
16h15 - 16h45 

dentaire I Junji SUGAWARA 
16h45 - 17h15    

sur-mesure en chirurgie orthognathique  
I Thomas SCHOUMAN (France) 

17h15 - 17h45   Traitement orthodontique accéléré  
 

et guidelines I Carole CHAVARET (Belgique) 
et Michel LE GALL (France)



Réussir  
le premier contact
avec un patient

Le premier appel téléphonique est l’interaction la plus  

importante dans l’ensemble de la relation d’un patient avec 

un cabinet d’orthodontie. Cependant, pour une secrétaire très 

occupée, un téléphone qui sonne est souvent considéré comme 

une interruption ou, pire, comme une gêne. Bien que ce type 

-

net, chaque appel doit être considéré comme une opportunité 

garder à l’esprit que cette opportunité ne peut être saisie entre 

deux tâches. Le premier contact téléphonique doit être préparé 

rendre pour réaliser ses soins.

Quand le téléphone sonne…
Chaque fois que le téléphone sonne, la secrétaire doit être 

prête à dire à quel point le cabinet est spécial. Expliquez à 

sont plus disposés à se rendre dans un cabinet, à accepter un 

traitement et à payer sans explications. Les comportements 

d’achats ont évolué et remettent en question, plus qu’avant, 

Donner une image extrêmement positive dès le premier appel 

téléphonique est le point de départ pour surmonter toutes les 

Voici quelques exemples de messages clés à transmettre dès 

le premier contact  : 

« Madame Durand, nous sommes ravis que vous ayez appelé 

notre cabinet. Nous aimons rencontrer de nouveaux patients 

et ferons tout ce qui est en notre pouvoir pour vous garantir, 

depuis maintenant 15 ans et propose des traitements ortho

dontiques pour les enfants et pour les adultes. Bien que notre 

Nous voulons rendre les soins orthodontiques aussi simples 

« Nous voulons rendre l'orthodontie facile et amusante pour 

compenses pour les patients qui suivent les instructions de 

traitements à réaliser à la maison. Nous voulons tous que 

nous rendons le traitement amusant et incitons les patients 

-

« Nous traitons beaucoup d'adultes dans notre cabinet. Nous 

haut niveau et de la manière la plus pratique possible. Utilisez 

ces trois messages pour vous aider à façonner l’image de votre 

cabinet et pour bien initier la relation avec vos patients. 

ORGANISATION

Expliquez à vos équipes 
que les patients  
ne sont plus disposés  
à accepter un traitement 
sans explications.
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Point de vue
DR EDMOND BINHAS





30 ORTHOPHILE I MAI - JUIN 2019

COMMENT 
ENTREPRENDRE 
SANS PEUR ?

Par Rémy Pascal - Photos Mathieu Anglada

LE DR ANAÏS CAVARÉ  
EXERCE À LANGON EN GIRONDE.  
ELLE EST SORTIE DIPLÔMÉE  
DE SON INTERNAT À 26 ANS  
ET N'A PAS TARDÉ À S'INSTALLER 
AVEC SON COMPAGNON,  
LE DR PAUL CAPPAÏ,  
ÉGALEMENT ORTHODONTISTE.  
RENCONTRE AVEC  
UNE PRATICIENNE  
ENTREPRENANTE.

«  J'entends souvent un discours qui voudrait  

que la nouvelle génération soit moins entrepreneuse 

et libérale. Je ne suis pas d'accord ».

[ Cabinet du mois ]
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PROBLÉMATIQUE :

•  De quel bois est fait  
la génération Y, ces jeunes 
praticiens nés entre 1980 
et 2000 ? 
•  Comment envisagent-ils l'avenir 
de la profession mais également, 
leur parcours personnel  ?
• L'orthodontie moderne est-elle 
condamnée à se soumettre  
aux prédictions de logiciels 
de conception  ? 
•  Vie professionnelle et vie privée  
font-elles bon ménage ?  

Éléments de réponse  
avec le Dr Cavaré.

2018 a été une année chargée pour les Drs  

Cavaré et Cappaï. En l'espace de douze mois, 

ils se sont mariés et ont racheté un cabinet et va-

lidé la construction de leur prochaine structure. 

Pour ce couple de praticiens mariés en Selarl 

et dans la vie privée, entreprendre est un réel 

bonheur.  L'optimisme est un état d'esprit qui 

les caractérise. Ils forment un binôme efficace et 

confiant qui les pousse à aller de l'avant. C'est 

d’ailleurs durant leur voyage de noces à l'étran-

ger que le couple a validé les plans de construc-

tion de leur nouveau cabinet. Comment faire 

plus symbolique  ?

LE PLAISIR D'ENTREPRENDRE
À la sortie de son internat à l’UFR de Bordeaux 

en 2015, le Dr Cavaré entame une collabora-

tion de deux ans chez le Dr Patrick Favali à 

Dax (Landes). Elle découvre le caractère libéral 

de la profession, son impératif de rigueur et sa 

diversité. « J'ai aussi constaté que les orthodontistes 

pouvaient proposer des soins de qualité en restant 

accessibles. » En 2016, Anaïs Cavaré devient en 

parallèle assistante hospitalo-universitaire au 

centre hospitalier de Bordeaux - « finalement 

je n'ai quitté cette université qu'une seule année, 

le temps de passer de l'autre côté du bureau ». Son 

compagnon, le Dr Paul Cappaï, après avoir ef-

fectué son internat à Montpellier, poursuit sa 

carrière dans cette même ville. Le couple par-

tage l'envie de s'affranchir de leurs praticiens 

titulaires pour pleinement prendre les rênes 

de leur cabinet, « même si j'adorais mon exercice 

à Dax, j'éprouvais une frustration, avoir fait huit 

[ Cabinet du mois ]
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ans d'études pour simplement être une technicienne 

manuelle me dérangeait et je voulais être indépendante 

dans mes choix de traitement  ».

Lorsque Paul demande Anaïs en mariage, tout 

s'accélère. L'objectif premier est désormais de 

permettre au Dr Cappaï de travailler à proximité 

de sa future épouse. Lui, souhaite se lancer dans 

une création mais ressent une certaine appré-

hension à la faire seul ou pire, avec un inconnu. 

Alors, pourquoi ne pas se lancer dans l'aventure 

en couple  ? Sur la commune de Langon, une 

praticienne s'apprête à partir en retraite. Après 

une série de rendez-vous chez le notaire et le 

banquier pour clarifier cet achat commun, les 

spécialistes s'installent en 2018 dans ce cabinet 

vieillissant. Ils le rafraîchissent et rénovent aus-

sitôt notamment en investissant dans l'achat de 

nouveaux units, de fauteuils Planmeca, d'une 

caméra optique Trios de 3Shape et d'une im-

primante filiaire 3D ; les prises d'empreintes 

physiques ne seront bientôt plus que de vieux 

souvenirs pour leur patientèle.

LUTTER CONTRE LE PESSIMISME
Voilà donc des jeunes praticiens qui investissent, 

s'endettent et prennent des risques pour créer 

leur structure. «  J'entends souvent un discours 

qui voudrait que la nouvelle génération soit moins 

entrepreneuse et libérale. Je ne suis pas d'accord. En 

revanche, nous construisons 

notre carrière probablement dif-

féremment de nos prédécesseurs. 

Comme eux, nous sommes pas-

sionnés par le métier mais nous 

voulons aussi avoir le temps de 

vivre en dehors du cabinet.  » 

Anaïs garde en mémoire ses 

anciens camarades de promotion à l'université 

qui, eux-mêmes fils de praticiens, regrettaient de 

ne pas avoir plus vu leurs parents durant leur 

enfance. Hors de question pour le couple d’or-

thodontiste de reproduire ce schéma  : « Nous 

Dans la prochaine 
structure actuellement 
en construction,  
la salle d’attente sera 
séparée de l’accueil  
car le Dr Cavaré  
pense « au confort  
de sa secrétaire ».

[ Cabinet du mois ]
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Lorsque les spécialistes s'installent dans ce cabinet vieillissant, 
ils le rafraîchissent aussitôt notamment en investissant dans 
l'achat de nouveaux units et de fauteuils Planmeca.

LES LIMITES DE « L'ALIGNOTHÉRAPIE »

Quel orthodontiste ne comprend pas ce qui se 

cache derrière ce terme ? Pour le Dr Cavaré, 

soins visant un parfait alignement dentaire sans 

se préoccuper d'un possible dysfonctionnement 

lingual ou de troubles de l'occlusion que cela 

pourrait entraîner. « Des adultes viennent dans le 

cabinet simplement à la recherche d'une meilleure 

esthétique. Je ne porte aucun jugement, j'en suis 

moi-même à mon deuxième traitement Invisalign, 

précise-t-elle. Cependant, ils doivent entendre notre 

expertise et nos recommandations. Il peut m'arriver 

de refuser de traiter certains patients. » Face au 

nombre croissant de chirurgiens-dentistes qui 

proposent des gouttières, Anaïs Cavaré s'interroge 

sur leur capacité à parfaitement maîtriser ces soins, 

 

« C'est assez courageux… personnellement, 

je reprends tous les set-ups que me proposent 

les logiciels. Je ne perçois donc aucune forme de 

des experts.  » En revanche, le Dr Cavaré ne s'interdit 

pas de penser que, grâce au développement des 

imprimantes 3D, les orthodontistes seront bientôt 

capables de produire eux-mêmes et en totale 

autonomie leurs gouttières avec des logiciels  

de conception qui leur appartiennent.  

[ Cabinet du mois ]
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Le couple a réussi à créer une alliance avec ses assistantes, elles ont accepté les changements et y ont même vu une forme de challenge 
pour leurs dernières années de carrière.

faire évoluer leurs habitudes notamment en intégrant 

le numérique. Elles n'ont opposé aucune réticence à 

ces changements, au contraire, elles y ont vu une forme 

de challenge pour leurs dernières années de carrière.  »

TRAVAILLER EN COUPLE
Ce n'est pas un hasard, Paul et Anaïs se sont 

rencontrés lors d'un congrès de spécialistes 

au Luxembourg. « L'orthodontie est une passion 

qui nous unit, nous en avons la même vision et nous 

n'hésitons pas à échanger lorsque l'on doute. » Bien 

entendu, leur installation commune n'a pas 

fait l'économie d'une série de questions dé-

licates… Notre couple ne va-t-il pas en pâtir ? 

Parviendrons-nous à couper avec le cabinet 

[ Cabinet du mois ]

sommes la génération Y, nous envisageons notre rap-

port au monde différemment. Nous avons un besoin 

d'éthique et d'absolu, notre objectif ne se limite pas à 

l'enrichissement financier. »

Confiante et épanouie, le Dr Cavaré invite ses 

jeunes confrères à ne pas attendre pour s'ins-

taller à leur compte. Certes, les mutations sont 

nombreuses et le métier est traversé par de pro-

fonds changements, «  mais il ne sert à rien d'at-

tendre et de végéter dans une collaboration qui ne nous 

satisfait pas pleinement. La peur est souvent mauvaise 

conseillère. Avec Paul, nous nous sommes lancés avec 

toutes les inconnues que comporte une création d'en-

treprise  ». Leur pari était ambitieux car le volume 

de la patientèle rachetée correspondait à l'exer-

cice d'un seul praticien. En quelques mois, ils 

sont parvenus à développer leur activité. Alors 

que leur prédécesseur avait commencé 186 nou-

veaux traitements en 2017, eux en introduisent 

465 en 2018.

Le couple a également réussi à créer une alliance 

avec ses assistantes. «  Elles travaillaient depuis de 

nombreuses années dans ce cabinet, nous avons pu 



Plus d’info sur : 
www.nichrominox.fr

Le retraitement des instruments est un enjeu primordial 

Pl d’i fPlus d’info sur :

62,50€

La anse de fermeture 
est articulée et 

escamotable. 
Elle est conçue pour 
tenir un maximum 
de pinces, tout en 

optimisant leur 
nettoyage. 

542 31 7 8 9 13

90,70€

72,10€

.

Possibilité d’ajouter des clips 
pour pinces dans le couvercle 

13,50€

26,40€

542 3 42 3
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ELLE EST SORTIE DIPLÔMÉE DE SON INTERNAT À 26 ANS GRÂCE À 

UN PARCOURS SANS ÉCHEC NI HÉSITATION. ANAÏS CAVARÉ AVAIT 

UN RÊVE, TRAVAILLER AVEC DES ENFANTS. BAC EN POCHE, ELLE 

SE FAUFILE À LA FACULTÉ DE MÉDECINE AVEC L’INTENTION DE 

DEVENIR SOIT PÉDIATRE, SOIT ORTHODONTISTE. 

«  DÈS LA PREMIÈRE ANNÉE, J’AI FAIT FACE À LA SOUFFRANCE 

LIÉE AUX MALADIES. CELLES DES PATIENTS MAIS AUSSI CELLES DE 

LEURS PROCHES. CELA A ÉTÉ TRÈS DUR À GÉRER, NOTAMMENT 

LORSQU’IL S’AGISSAIT DE JEUNES ENFANTS », RACONTE-T-ELLE. 

ALORS, MÊME SI SON CLASSEMENT AU CONCOURS À L’ISSUE 

DU PREMIER CYCLE D'ÉTUDES MÉDICALES (PCEM1) LUI PERMET 

DE POURSUIVRE EN MÉDECINE, ELLE CHOISIT DE PARTIR EN 

ODONTOLOGIE. « LES ENSEIGNEMENTS M’INTÉRESSAIENT. J’AIME 

APPRENDRE, JE SUIS EN RECHERCHE PERMANENTE DE NOUVELLES 

CONNAISSANCES. »

EN 5E ANNÉE, ELLE RÉUSSIT LE CONCOURS POUR INTÉGRER 

L’INTERNAT QUALIFIANT QUI REMPLACE LE CECSMO. LA JEUNE 

FEMME CONNAÎT BIEN LES CRITIQUES, PRINCIPALEMENT LIÉES AU 

MANQUE D’EXPÉRIENCE DES LIBÉRAUX QUI GRAVITENT AUTOUR 

DE CETTE NOUVELLE ORGANISATION. « JE NE LES COMPRENDS 

PAS. QUI NOUS EMPÊCHE SI ON LE SOUHAITE, DE FAIRE DES 

REMPLACEMENTS DURANT NOS VACANCES  ? JE PENSE QUE L’ON 

APPREND VRAIMENT QU'À LA TÊTE D’UN CABINET, PAS QUAND ON 

EST STAGIAIRE OU COLLABORATEUR. LA QUALITÉ DES FORMATIONS 

QUALIFIANTES DOIT S’ÉVALUER SUR LEUR CONTENU EN O.D.F, 

LE RESTE S’ACQUIERT BEAUCOUP PLUS FACILEMENT AILLEURS.  » 

VOILÀ UN POINT DE VUE PARTAGÉ PAR LES PRATICIENS CHEZ QUI LE 

DR CAVARÉ A FAIT SES PREMIERS PAS AVANT SON INSTALLATION. 

TOUS VOYAIENT EN ELLE UNE JEUNE ORTHODONTISTE SOLIDEMENT 

FORMÉE ET ASSURÉE DANS SA PRATIQUE. LA SUITE DE SON 

PARCOURS MONTRE QU’ELLE N’A PAS MANQUÉ D’ASSURANCE ET 

DE COURAGE POUR ENTREPRENDRE ET PROFITER DU CARACTÈRE 

LIBÉRAL DU MÉTIER.

Le parcours

lorsque l'on rentrera à la maison  ? Et si on se 

dispute  ? Serons-nous capables de faire la part 

des choses  ? «  Nous ignorions les réponses mais nous 

avons fait le choix de rester optimistes. Entre nous, il 

n'y a pas de compétition, pas de concurrence, on se 

moque de savoir qui travaille le plus vite, nous n'avons 

pas de problème d'ego.  » Les patients ne disposent 

pas d'un praticien attitré, ce qui facilite la ges-

tion de l'agenda et multiplie les échanges entre 

les deux praticiens. Ils se gardent d'évoquer pu-

bliquement leur statut marital même si beau-

coup… s'en doutent probablement. «  Il y a aussi 

un côté pratique à notre union, si je suis en retard, Paul 

n'hésite pas à m'alléger et si nous avons un imprévu 

dans la journée, qui mieux que notre conjoint-associé 

peut nous aider  ?  »

Pour Anaïs Cavaré, le caractère technique du métier tend à disparaître  

[ Cabinet du mois ]
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UN NOUVEAU CABINET EN CONSTRUCTION

Les Drs Cavaré et Cappaï vont déménager en décembre 2019  

dans un cabinet situé à seulement 400 mètres de leur adresse actuelle.  

Pour accompagner la croissance de leur entreprise, ils n’ont pas 

hésité à investir pour se donner les moyens de réussir. «  Nous allons 

doubler notre surface de travail, en passant de 100 m² à 200  m².  

Nous avons besoin d’espace pour nous développer. Les plans ont été 

 La nouvelle 

structure disposera de cinq salles de soins - « deux chacun,  

la troisième sera dédiée aux prises d’empreinte numérique avec notre 

caméra 3Shape  » -, une salle d’attente séparée de l’accueil - 

 « sans console de jeux ou activités susceptibles d’exciter les enfants 

car nous pensons au confort de notre secrétaire » -, d’un espace 

réservé au système de radiographie Planmeca et d’un laboratoire 

directement « nos propres gouttières et modèles orthodontiques  ».  

Côté ambiance, le couple souhaite « un environnement doux, 

rassurant, comme dans un cocon, dans un style scandinave porté  

par des teintes pastel et de bois clair. Nous voulons un lieu simple,  

pas élitiste avec des œuvres d’art ostentatoirement exposées.  

Nous ne voulons pas non plus un cabinet enfantin avec des dessins 

de Tintin sur chaque mur…  » Les spécialistes portent aussi une 

attention particulière à la pollution sonore et choisissent des 

équipements et matériaux permettant de réduire ces nuisances.

Avant de s'installer ensemble, les deux profes-

sionnels ont mis de côté un instant le roman-

tisme pour tout verrouiller chez un notaire 

- «  la clarification d'un tel projet est indispensable  », 

souligne Anaïs Cavaré.  L'échec a également été 

envisagé. Si le cabinet n'était pas parvenu à aug-

menter son volume de patients, l'un des deux 

praticiens serait parti travailler ailleurs - «  cela 

aurait été une autre forme de complémentarité, nous 

restons ouverts à plusieurs schémas de réussite. Par 

chance, nous sommes en croissance et nous nous épa-

nouissons tous les jours  ». Dans leur organisation 

quotidienne, même si le cabinet est ouvert cinq 

jours par semaine, le couple partage ce lieu seu-

lement deux jours. Le Dr Cavaré précise en effet  : 

«  Je poursuis parallèlement mon activité d'assistante 

hospitalo-universitaire à Bordeaux, ce qui contribue à 

nous donner un peu d'espace.  »

« L'orthodontie 
est une passion 
qui nous unit, nous 
en avons la même 
vision et nous 
n'hésitons pas 
à échanger lorsque 
nous doutons. »

[ Cabinet du mois ]
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En chiffres

100 m²

200 m²
la prochaine structure

400 m
de distance entre les deux

de patients adultes

50 h 
de travail hebdomadaire

5 jours 
d'ouverture par semaine

30 patients 
par jour

3 ans 
c'est l'âge du plus jeune patient

3 lycées et 3 collèges dans la ville

3 cabinets à Langon

Entre 600 
et 750 € 
Le prix du semestre d'orthodontieUNE PRATIQUE DIVERSIFIÉE

«  Ce que j'aime le plus dans mon métier  ? Le pronostic, 

la visualisation et l'anticipation, répond notre jeune 

praticienne. Aujourd'hui, avec les outils numériques, 

les orthodontistes sont devenus de véritables concepteurs 

de projets. Changer un arc, des brackets ou mettre des 

élastiques n'est pas ce qui m'épanouit le plus. Le carac-

tère technique du métier tend à disparaître au profit de 

l'expertise. Tant mieux, cela me correspond davantage.  » 

Anaïs Cavaré apprécie également le contact quo-

tidien avec ses patients. Le plus jeune a 3 ans, le 

plus âgé 80. Notre praticienne accorde une forte 

considération à la rééducation fonctionnelle, 

synonyme pour elle « de traitements légers avec des 

moyens simples », qui vise à anticiper des interven-

tions plus conséquentes quelques années plus tard. 

Elle se passionne également pour les traitements 

plus complexes qui lui imposent de faire appel 

à plusieurs correspondants. En quelques mois, 

le nombre d'adultes reçus a doublé, passant de 

5 % à 10 % de la patientèle. Le cabinet propose 

des techniques invisibles (lingual ou Invisalign) 

mais souligne toujours aux intéressés le fonde-

ment médical de leur métier (voir notre encadré 

Les limites de « l'alignothérapie »). Anaïs et Paul 

n'utilisent que des brackets auto-ligaturants 

- «  cela va dans le sens de l'histoire  » - et font une 

veille permanente pour connaître les nouvelles 

techniques utilisées. « Nous sommes persuadés que les 

transformations du métier vont encore s'accélérer, il 

[ Cabinet du mois ]

Le cabinet est équipé d'une caméra optique Trios de 3Shape. La praticienne 
accorde une forte considération à la rééducation fonctionnelle mais se 
passionne aussi pour les traitements plus complexes.
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[ Cabinet du mois ]

nous appartient de choisir ce qui semble bénéfique pour 

nos patients. Le piège serait de se jeter sur toutes les nou-

veautés », s’accordent-ils à dire.

Plus surprenant, notamment pour les prati-

ciens fans d'optimisation qui considèrent que 

leur place doit être collée au fauteuil les mains 

dans la bouche du patient, le Dr Cavaré s'occupe 

des tâches administratives et de la comptabilité. 

«  J'aime faire ça, le soir chez moi ou le matin au cabinet. 

Je passe moi-même mes commandes, d'ailleurs certains 

commerciaux sont devenus des amis. Je ne veux pas sa-

voir gérer qu'une bouche, je veux connaître toutes les 

facettes de mon métier. Cela me permet de diversifier 

mes activités et d'apprendre au-delà de l'orthodontie.  »

L'acquisition continue de compétences plu-

rielles, voilà bien là l'une des caractéristiques 

de la génération Y.   

Du côté de Langon
 

• Démographie
La commune est située 

dans le sud-ouest de la 

France, dans le dépar-

tement de la Gironde. 

Elle compte trois cabi-

nets d’orthodontie pour 

7 500 habitants ! La raison ? Langon accueille trois collèges et 

trois lycées sur son territoire, elle est donc une ville stratégique 

qui assure un renouvellement continu de patients potentiels.

• Géomarketing
Si la création d'un cabinet doit tenir compte de la population de 

la ville où il s’implante, elle doit aussi s'intéresser aux communes 

environnantes. Les cabinets du Lot-et-Garonne sont saturés. Si 

bien que certains patients n'hésitent pas à faire près de 50  km 

pour se rendre à Langon chez le Dr Cavaré.

• Un fait divers marquant
En 1907, un agent d'assurances disparaît à Langon. Très vite, 

tous les regards se tournent vers le patron du Café de la gare. Ce 

fait divers déborde du cadre local pour prendre une dimension 

nationale. Pendant plusieurs semaines, la France entière a les 

yeux rivés sur « Le crime de Langon ». Le petit Journal, l'un des 

plus grands quotidiens français de l'époque y consacrera même 

une première page  !

Anaïs apprécie  
le contact quotidien 
avec ses patients.  
Le plus jeune a 3 ans, 
le plus âgé 80.

Dans quelques mois, le Dr Cavaré et le Dr Cappaï vont 
quitter ce cabinet pour doubler leur surface de travail. 
« Nous avons besoin d’espace pour nous développer. »



B.NEXT
760, rue Auguste Scheurer Kestner
68700 ASPACH-MICHELBACH
Tél. 03 67 26 00 26

info@bnext-online.com

www.bnext-online.com

Scannez Diagnostiquez Fabriquez AlignezPlanifiez

ALIGNEURS
Prenez le contrôle !

Programmez une démonstration
03 67 26 00 26

Nous vous accompagnons de A à Z

Choisissez le niveau d’indépendance que vous désirez et prenez le contrôle. Quel que 
soit votre choix, nous saurons vous équiper, vous former et assurerons la parfaite 
intégration de ce nouvel outil dans votre cabinet.



Décoder et maîtriser      
les non-dits  
COMMENT LIRE ENTRE  
LES LIGNES ? OU PLUS 
EXACTEMENT ENTRE LES MOTS. 
SOLUTIONS CABINET  
DENTAIRE FAIT LE POINT 
SUR LES TECHNIQUES 
POUR DÉCODER LA PERSONNE 
QUI VOUS FAIT FACE.
 

PA R  RÉ M Y  PA S C A L  

S
elon l’américain Albert Mehrabian, 7 % de la commu-

nication serait verbale, 38 % vocale - et 55 % ne serait 

donc ni verbale ni vocale. Même si des études plus 

récentes ont critiqué la méthode et les conclusions de 

des mots. Et des silences. Les dernières années ont montré 

-

de l'écouter. « Quand on sait que 93 % de la communication 

passe par le non-verbal, mieux vaut ouvrir l’œil ! Si le patient 

s'agite, s'il regarde ce que je fais, s'il ferme les yeux… tous ces 

comportements donnent des indications sur l'état d'esprit. »
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La synergologie, késaco ?
Cette discipline inventée par Philippe Turchet en 1996  

nomenclature des mouvements humains jamais réalisée,  

Une communication en marche
-

de notre état émotionnel, « elle dépend en grande partie du 

moment présent 

Donner une bonne image de vous 

-

Si votre assistante se déplace un jour tête baissée et bras 

croisés, peut-être n’est-ce pas le bon jour pour la solliciter 

sur une nouvelle mission…

ORTHOPHILE 62 I MAI - JUIN 2019 43

Communication

Cinq gestes qui 
trahissent une pensée

 • Détourner la tête 

Voilà un signe qui dévoile un désaccord  

avec obligation d’acceptation. La personne 

qui détourne la tête face à une suggestion 

est en train d’avaler une couleuvre.

 • La moustache, symbôle  d'autorité 

La moustache symbolise l'autorité.  

Cette construction mentale est bien  

connue des psychologues qui utilisent  

ce type de notion lorsqu'ils analysent  

les dessins d'enfants.

 • Réunir les mains en forme de V 

La position mains réunies en forme 

de V et pointant vers le ciel est empruntée 

par la personne sûre d'elle-même  

et de son discours.

 •  Se gratter le cou au niveau de la glotte 

Dès que la qualité de communication 

se dégrade, la relation prend la forme 

d'un rapport dominant-dominé.  

En se grattant la zone du cou la personne 

relève le menton pour se placer 

au-dessus de l'autre.

 • Démangeaison de la lèvre supérieure 

Lorsqu'une personne se démange 

la zone parfois appelée « arc de Cupidon », 

au-dessus de la lèvre supérieure, l'émotion 

sous-jacente qu'elle exprime est souvent  

de nature sexuelle.



L’habit fait le moine
-

spécialistes de l’esthétique le savent bien, aujourd’hui même 

des personnes modestes peuvent investir dans un nouveau 

certains praticiens choississent de conserver une blouse bien 

d'autres opteront pour une allure moins « solennelle ». Comme 

la décoration, votre apparence concourt au positionnement 

que vous souhaitez donner à votre cabinet.

Le « décodage dentaire »
Certains praticiens développent une vision holistique de la 

Dis-moi à quelle dent tu as 

mal… je te dirai qui tu es ! » Pour ces praticiens, chaque dent 

douloureuse, elle casse, etc. 

Rossi. Pour cette dernière, « le décodage dentaire est né de 

la volonté de faire le lien entre le corps et l’esprit. La méde-

cine traditionnelle chinoise, l’endocrinologie, l’embryologie et 

l’épigénétique sont à la base des recherches qui ont permis 

de considérer chaque dent comme dépositaire d’une émotion 

bien précise. Cette émotion, issue d’un stress non formulé ou 

refoulé, induit une réponse biologique dans le corps en souf-

de l’acte thérapeutique physique dont la dent aurait besoin ».

du livre 

révéler utiles lorsqu’elles permettent de traiter les non-dits. « Si 

votre interlocuteur (ou vous-même) est capable d’entendre que 

les reproches énoncés sont le signe que quelque chose ne va 

pas dans la relation, il va être possible de méta-communiquer, 

c’est-à-dire de communiquer non pas sur l’incident, mais sur 

les hoquets de la relation. »

« ne-pas-dire ». Dans le premier cas, la personne ne choisit 

-

pas. Son silence doit être respecté même si vous percevez ses 

l’une des principales erreurs en matière de communication. 

Votre assistante marche tête baissée ?  
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Experts in Orthodontics
GC Orthodontics Europe GmbH

www.gcorthodontics.eu

Dernière intervention du Dr Carl Gugino en Europe. Pionnier de la philosophie 
Bio-Progressive®, avec plus de 50 ans d’expérience des traitements d’éducation 
fonctionnelle. 

Isabelle Mauriange - 07 89 24 61 68 - Isabelle.mauriange@gc.dental

LA PHILOSOPHIE BIOPROGRESSIVE® CONTEMPORAINE 
CONSTRUIRE SON EQUIPE AUTOUR DU BIEN-ETRE DU  
PATIENT

Présentation des 7 concepts de la philosophie biopro-
gressive® contemporaine :

• L’orthodontie du futur-construire son équipe autour du bien-être 
du patient.

• Développer et évaluer les différentes technologies à votre disposi-
tion et les intégrer dans une pratique « Zerobase » contemporaine.

• Comprendre l’art et la science du management et du Marketing- 
Une approche du système de management efficace.

• Au-delà des dents-Traiter la face dans sa globalité.

• L’âge idéal du traitement : Plus tôt vous traitez et déverrouillez l’ATM, 

plus la face s’adaptera à votre concept. Plus vous traitez tardivement, 
plus votre concept devra s’adapter à la face du patient.

• L’interface entre forme et fonction dans le concept de déverrouillage. 
Comment déverrouiller la malocclusion. Sensibiliser le patient à son 
bien-être par des exercices individualisés et à l’aide des dispositifs  
U Concept.

• Obtenir une occlusion idéale. Intégrer et mettre en place les 6 pre-
miers concepts pour obtenir une occlusion fonctionnelle idéale au 
moyen de la philosophie bioprogressive® contemporaine.

• Sensibiliser le patient à son bien-être et le concept de déverrouillage.

• L’interface entre forme et fonction et le concept de déverrouil-
lage fonctionnel et mécanique pour créer un sourire intra et extra- 
buccal. La matrice fonctionnelle, la respiration et la déglutition, la 
musculature, la posture, l’élimination des habitudes, la nutrition 
et leur rôle dans la santé globale du patient.

Traduction Assurée

Dr Carl Gugino 
Paris 
Dimanche 15 Septembre 2019 
(9h00-13h00/14h30-17h00)
Date unique en Europe

Programme

Informations et Inscriptions

B
io

-P
ro

g
re

ss
iv

e 
es

t 
un

e 
m

ar
q

ue
 d

ép
o

sé
 d

e 
R

M
O



Déménagement,      
mode d'emploi 
VOTRE PARCOURS PROFESSIONNEL VOUS AMÈNERA PEUT-ÊTRE 
UN JOUR À DÉMÉNAGER VOTRE CABINET : POUR VOUS AGRANDIR, 
VOUS MODERNISER OU CHANGER DE VILLE, DE DÉPARTEMENT,  
VOIRE DE RÉGION. UNE FOIS VOTRE NOUVEAU LOCAL CHOISI,  
ET AFIN D’ADOUCIR LE GROS STRESS DU JOUR J,  
RAPPEL DE QUELQUES FAITS IMPORTANTS.

PA R  A U D RE Y  B USS I È RE  E T  F R A N ÇO I S  G L E I Z E

 Le crier sur tous les toits !
Contacter l'Ordre et la CPAM

Dès lors qu’il y a changement d’adresse (même si c’est dans la 

même ville), il faut en avertir le conseil de l’Ordre. Et ce, avant le 

déménagement, insiste-t-on à l’ONCD, et par écrit avec accusé 

de réception. 

l’information à la Caisse primaire d’assurance maladie. À condition 

toutefois d’avoir l’adresse du nouveau local. 

 fait 

remarquer le Dr Marine Crouan, orthodontiste, qui vient d’em-

ménager en janvier dernier dans ses nouveaux locaux nîmois. 

Si vous changez de région ou même de département, vous devez 

d’abord demander l’inscription à l’Ordre du département de votre 

nouveau local, puis demander la radiation à votre Ordre cor-

respondant actuel. Votre dossier se trouvera alors en période 

de « transfert administratif » de maximum trois mois pendant 

lesquels ni radié, ni enregistré, vous ne serez en tous cas pas 

perdu dans la nature.

Les assistantes dentaires, quant à elles, doivent informer 

l’Agence régionale de santé de tout changement de leur situa-

tion professionnelle dans un délai d’un mois. Elles devront donc 

avertir l’ARS du changement d’adresse de leur cabinet (même 

s’il reste dans le même département) et se verront attribuer un 

nouveau numéro ADELI. Le numéro RPPS (Répertoire partagé 

des professionnels de santé) des chirurgiens-dentistes et or-

thodontistes, lui, reste le même. Beaucoup de ces démarches 

-

nismes. C’est généralement le cabinet de gestion comptable 

qui s’en charge.

Même sans être atteint « de phobie administrative », la pers-

pective d’entamer toutes ces démarches peut inquiéter. « Je 

, assure le Dr Crouan. 

URSSAF + Caisse de retraite

Vous devez également prévenir l’URSSAF de votre change-

ment d’adresse. L’organisme vous donnera un nouveau numéro 

SIRET. Votre caisse de retraite devrait être informée automati-

coûte pas grand-chose et permet d’être tranquille sur ce point 

rapidement. Pour cette étape,

, témoigne Marine Crouan.

1. 
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Avertir patients et confrères

-

-

 poursuit la praticienne.

Il faut aussi penser à avertir les sites de référencement type 

Pages Jaunes. Et si le cabinet dispose d’un site internet, ne 

pas oublier non plus d’y mettre en évidence le changement 

d’adresse. Une plaque de transfert d’activité peut être mise en 

place sur l’ancien lieu pour une durée maximum de 12 mois, 

et après accord préalable du conseil de l’Ordre. 

, regrette l’orthodontiste. 

Ne pas oublier les prestataires téléphonie/Internet 

et informatique

, se souvient le Dr Crouan. Sans le 

transfert de la ligne téléphonique et la mise en place du réseau 

informatique, l’activité de votre cabinet ne peut pas redémarrer. 

S’il est toujours bon d’anticiper, il ne sert à rien de contacter votre 

prestataire de téléphonie trop tôt car il est impossible de transférer 

une ligne en amont (si vous voulez garder le même numéro). 

Un délai d’un mois et demi à deux mois à l’avance est un bon 

compromis. Il est aussi important de trouver le bon informaticien, 

disponible et réactif. Mais votre déménagement est un travail 

d’équipe, pensez donc à inclure chacun de vos interlocuteurs à 

chaque étape du projet. -

Cette journée ne sera pas de tout 

repos, 

, s’amuse la praticienne.

Bien préparer le jour J
Impliquer toute l’équipe

, pointe Robert Maccario, 

consultant en organisation. C’est loin d’avoir été le cas pour 

l'assistante du Dr Crouan, 

 

Essayer de penser à tout ou presque

Marine Crouan a beau répéter à l’envi que le maître-mot est de 

déléguer, il est tout de même nécessaire de venir régulièrement 

surveiller l’avancement du chantier. -

» 

2. 
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Pourtant expérimenté dans l’aménagement des cabinets 

dentaires, le cabinet , d’autant 

plus que le Dr Crouan leur avait transmis un guide édité par 

l’Ordre sur les normes d’éclairage et de construction. Mais 

le jour d’un contrôle, un siphon de lavabo a dû être déplacé 

car trop près d’un rebord. 

. D’autant plus qu’il a fallu 

composer avec la crise des « gilets jaunes », car le démé-

nagement, pourtant d’un quartier à l’autre de Nîmes, s’est 

déroulé en plein mois de décembre 2018… 

4 QUESTIONS À ÉRIC SMID
Technicien et dirigeant de la société Hagident, 

fournisseur spécialisé dans le déménagement,  

l'installation et la maintenance de matériel dentaire

QUELLE EST LA PÉRIODE IDÉALE POUR
DÉMÉNAGER ?

Quand les gens sont en vacances ! Il s’agit plutôt  

de faire « comme si » on partait en vacances...  

Le timing pour déménager est quand même assez 

serré. Il faut prévoir une à deux semaines pendant 

lesquelles on va interrompre les consultations.  

Pour le cabinet du Dr Crouan, on avait prévu 

15 jours, mais il y a eu les « gilets jaunes »...  

(Ndlr : pour les déménageurs en général, en période 

estivale - du 15 juin au 15 septembre - la demande  

est très élevée et le prix augmente de 20 à 30 %).

COMBIEN DE TEMPS CONVIENT-IL 
DE RÉSERVER À L’AVANCE ?

Entre un mois et un mois et demi à l’avance,  

selon le projet.

QUEL EST LE COÛT MOYEN À ENVISAGER ?

Beaucoup de paramètres entrent en jeu, donc 

le coût va varier d’un projet à l’autre selon le 

volume à transférer. À chaque fois, c’est une étude 

personnalisée. (Ndlr : par exemple, pour le démontage 

et l'installation du cabinet du Dr Crouan – à 1 km  

de distance - le tarif était d'environ 3 000 €).

QUELLES SONT LES CONTRAINTES SPÉCIFIQUES
AU MATÉRIEL D’ORTHODONTIE ?

Pour un fauteuil d'omnipratique, la personne 

qui démonte doit être celle qui remonte.  

Le démontage de ces fauteuils est très technique. 

Je refuserais d’installer un fauteuil que je n’ai pas 

désinstallé. Les contraintes sont moins importantes 

pour un fauteuil d'orthodontie, car il n’y a pas de 

chirurgie, donc moins de branchements à réaliser 

prise électrique.

Si vous prévoyez de déménager prochainement, quand les 

nîmoise vous permettra peut-être de relativiser vos propres 

imprévus !

Pour le gros matériel, des spécialistes bien sûr

Déplacer du gros matériel médical est une opération haute-

ment technique, qui ne s’improvise pas. Il peut également y 

avoir des problématiques de stockage quand les distances 
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« Bonjour, je suis 
iTero Element 2  

et j’innove en matière 
de visualisation »

Mon système de prise d’empreintes numériques simplifie 
la transformation digitale de votre sourire, grâce à une 

grande puissance de calcul et un écran large haute-
définition.*

 iTero Element 2

eintes numériques simplifie 
e votre sourire, grâce à une 
cul et un écran large haute-

définition.*

 iTero Element 222o tiT El to ttnt

*iTero Element 2 et iTero Element Flex ne sont actuellement pas disponibles dans tous les marchés. Il est recommandé d’utiliser iTero 
Element Flex avec des ordinateurs portables certifiés, à acheter séparément. Veuillez contacter votre représentant Align Technology 

pour plus d’informations, ou consulter une liste d’ordinateurs portables certifiés sur iTero.com. 

Invisalign, iTero, iTero Element et le logo iTero, entre autres, sont des marques de commerce et/ou de service d'Align Technology, Inc. 
ou de l'une de ses filiales ou sociétés affiliées, susceptibles d'être enregistrées aux États-Unis et/ou dans d'autres pays.  

©2018 Align Technology BV. Tous droits réservés. Arlandaweg 161, 1043 HS Amsterdam, Pays-Bas T16145-04 Rev. A



s’allongent. Des entreprises de déménagement spécialisées 

existent, mais pour son cabinet, le Dr Crouan a eu recours 

à une solution « tout inclus ». Son déménageur-installateur 

est également son fournisseur. Pour son nouveau cabinet, le 

suivi de chantier a été réalisé par l’entreprise qui fournissait, 

déménageait, et installait le gros matériel. Éric Smid de la 

société Hagident : 

S’attendre à un temps 
d’adaptation au nouveau cabinet

Faire le deuil de ses anciennes habitudes

Déménager ou réaménager l’espace de travail amène un re-

mue-ménage émotionnel pour le praticien et l’équipe, explique 

le Dr Edmond Binhas dans son livre 

 (épuisé). 

, 

témoigne dans l’ouvrage Carole, assistante. Mais cela ne dure 

qu’un temps assure l’auteur. Une délocalisation est forcément 

génératrice de stress. D’autant plus que, pour l’équipe, ce 

choix est rarement voulu mais plutôt imposé par le praticien, 

précise-t-il. 

plaignent de l'inconfort d’une nouvelle chaise, d’un manque 

de lumière, ceux qui sont incapables de trier et jeter les vieux 

dossiers… 

-

, pointe le Dr Binhas, qui termine par une recom-

mandation pour les leaders du cabinet : en plus de donner 

la parole à l’équipe en amont, proposer un bilan quelques 

besoins de chacun.

Prendre ses marques et ne pas compter ses pas !

 Pour 

le Dr Crouan, le changement de lieu a tout de même néces-

sité quelques jours d’adaptation, 

2 ! 

-

, conclut-elle. 

3. 
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Une délocalisation est forcément source de stress.  
Il est bon de proposer un bilan quelques semaines  
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Une gamme complète d’éducation 
fonctionnelle qui permet au praticien de 
choisir l’appareil idéal adapté à l’âge et à la 

de minimiser les conséquences et les causes 
des dysmorphoses (déglutition atypique, 
ventilation orale...). 

Pourquoi 
      attendre?

rocky mountain orthodontics®

- Renfort pour supraclusion incisive

- Pour forme d’arcade ovoïde (large)

Multi-DB®

Multi -P2®/DB Wide®
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Ne pas se laisser 
prendre de court

 D’abord ne pas pester (Keep cool)

Journalière ou annuelle, ce qui détermine 

la période creuse, c’est le fait d’être subie. 

La variante est temporelle : dans le cas du 

Dr Jacques C., installé à Tours, il y en a de 

deux sortes. La première, peut-être la plus 

c’est la journalière. Concrètement, ce sont les 

rendez-vous annulés par le patient du matin 

pour l’après-midi, voire du matin pour… le 

matin-même. « L'orthodontiste se retrouve 

face au vide abyssal, alors qu’il a pourtant des 

tonnes de choses à faire », pointe Hugues H., 

responsable de l’organisation transverse dans 

une institution publique (qui souhaite garder 

l’anonymat). « On se sent désœuvré

le Dr C. Le pire, c‘est de râler. Et le pire du 

pire, c’est d’aller se promener sur les réseaux 

sociaux, véritables aspirateurs de temps ! » 

1. VOS PATIENTS NE SONT PAS  
AU RENDEZ-VOUS. VOICI QUELQUES 
IDÉES POUR, NON PAS SUBIR, 
MAIS AU CONTRAIRE METTRE  
À PROFIT CES MOMENTS DE CREUX, 
PONCTUELS OU ANNUELS.

PA R  A U D RE Y  B USS I È RE

conseils      
pour gérer des 3

périodes creuses 
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« Qu’elle soit systématique ou aléatoire, il est 

important de ne pas mal vivre l’heure creuse. 

Et pour ça, il faut anticiper », conclut pour 

sa part l’expert en organisation. 

Les orthodontistes qui se sont bien prépa-

rés sont ceux qui demandent à leur secré-

taire d'avoir toujours « sous le coude » une 

liste d’attente de patients à rappeler. Si le 

rendez-vous qui saute était prévu sur une 

longue plage horaire (un bilan orthodontique 

par exemple), alors c’est l’occasion (parfaite) 

pour ranger des travaux dans les placards, 

ou rappeler les personnes qui ont laissé un 

message, répondre à des courriers ou à des 

plonger dans des lectures professionnelles... 

Orthophile par exemple !

Lorsque le pire survient, c’est-à-dire lorsque 

le patient ne vient pas, sans prévenir, il 

convient encore plus de… garder son calme 

et s’occuper le plus vite possible.

 Se former ou se reposer

Si l’on regarde l'agenda sur une semaine, 

il y a rarement des moments creux dans 

un cabinet - et dans certaines régions, le 

téléphone ne cesse de sonner. Mais, si l'on 

regarde à l'échelle d'une année, certains 

mois peuvent sans doute être considérées 

comme « creux ». En janvier par exemple, 

core une désertion du cabinet en raison 

des intempéries et des virus en tous genres. 

Plusieurs options sont dans les tablettes : 

soit prendre des vacances, au soleil de pré-

férence, soit s’inscrire à une formation (au 

soleil aussi, tant qu'à faire). Ou, troisième 

piste en haut de la liste, donner soi-même 

plus mou par certains orthodontiste est 

septembre - si on a pas veillé à bien s'orga-

jusqu’en juillet, sorte de date butoir... Les 

patients attendent parfois la rentrée pour 

reprendre rendez-vous si celui-ci n'a pas été 

Utiliser des outils 
de gestion du temps

 Penser aux logiciels de gestion de tâches

Le premier « grand principe » du Dr C., c’est 

que lorsqu’une chose prend moins de deux 

minutes, il la réalise sur le champ. Mais face 

à une plus longue plage de temps inoccu-

pée, le praticien a trouvé la solution avec 

l’une des applications gratuites de gestion 

de tâches, en l’occurence Wunderlist. 

« 

de choses à faire, les classer dans des dos-

siers, je les partage avec mes assistantes et 

chacun de nous les coche une fois les avoir 

accomplies. Je peux vous dire que le petit 

bip qui signale une tâche réalisée est tout 

simplement jouissif ! » Ces tâches peuvent 

aller du « envoyer le courrier à Madame 

Michu » à « réorganiser les radiographies 

et photographies du cabinet ». « En plus, ce 

logiciel est synchronisable sur plusieurs dis-

positifs, téléphones portables, ordinateurs. 

C’est très pratique, on a toujours une To Do 

List sous la main. » Il en existe pour tous 

les goûts sur Internet, depuis l’élaboré Trello 

jusqu’aux post-it virtuels de Google Keep.

 Revenir aux fondamentaux : 

les deux outils de base

« Si l’on veut bien gérer son temps, il faut re-

venir aux fondamentaux », résume Hugues H., 

l'expert en conduite du changement. Depuis 

35 ans, il conseille des équipes, d’abord 

2. 
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en logistique industrielle puis dans des ins-

tances publiques. Il y a deux outils de base, que 

beaucoup utilisent sans en avoir conscience. 

C’est d’abord la Matrice Eisenhower, conçue 

par le 34e président des États-Unis lors de 

ce qui serait, selon notre expert, « l’opération 

logistique la plus importante au monde » : le 

débarquement de Normandie. 

Elle consiste à séparer en quatre quadrants 

les tâches :

1.  urgentes et importantes  

(à faire immédiatement),

2.  importantes mais pas urgentes 

(à programmer),

3.  urgentes mais pas importantes 

(à déléguer),

4.  pas urgentes et pas importantes 

(à éliminer).

l’urgent et l’important. Faites l’essai, vous 

verrez que ce n’est pas si évident !

Le deuxième outil est le diagramme Gantt, du 

nom de l’américain qui a divulgué au début 

du XXe siècle cette invention née du cerveau 

d’un autre ingénieur polonais quelques années 

auparavant. Il s’agit d’un tableau composé, à 

l’horizontale, des heures de la journée et à la 

verticale, des tâches à accomplir. 

« Moi-même, très souvent, je couche mes ob-

jectifs sur papier. Cela me permet de déter-

actes accomplir pour atteindre les objectifs 

énoncés

Et pourquoi pas 
la méditation? 

 Se recentrer

« Si l'orthodontiste constate que, de façon 

systématique, il n’a pas de demande de ren-

dez-vous les jeudis de 15h à 16h, il peut aller 

faire un golf et même indiquer son absence à 

parfaitement. L’important, c’est de bien vivre la 

période creuse », insiste Hugues H. Pour cela, 

méditation ou la relaxation ? « Connaissez-

vous l’adage : " Si vous avez du temps, méditez 

une heure, si vous n’avez pas de temps, mé-

ditez deux heures " ? Certes, cela relève de la 

temps est absolument précieux puisque nous 

vous-même. Et si vous êtes vous-même, vous 

êtes capable d’aller à l’essentiel et donc d’être 

meilleur et ainsi plus performant. »

Il n’est pas forcément nécessaire d’y passer 

méditation, c’est tout simplement respirer, 

se détendre, étendre les mains, mais en le 

faisant en « pleine conscience » de soi. C’est 

la fameuse technique du Mindfulness, déve-

loppée par l’américain Jon Kabat-Zinn dans le 

but d’aider les personnes à réduire le stress, 

et popularisée en France notamment par le 

psychiatre Christophe André. « L'orthodontiste 

serait très inspiré de vivre la pleine conscience, 

conseille Hugues H. Il doit être convaincu que 

le moment de méditation n’est pas un temps 

où il existe moins, du seul fait qu’il n’est pas 

en train de s'occuper du traitement d'un pa-

tient, qu’il n’est pas dans l’action. » En ce 

qui le concerne, il explique consacrer le petit 

réunions à se « recentrer ». 
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N O S  P R O C H A I N S  S É M I N A I R E S 

Pour une vie professionnelle plus épanouie, appelez-nous au : +33 (0)4 42 108 108 /  contact@binhas.com

w w w . b i n h a s . c o m 

ORTHODONTIE

PARIS jeudi 26 septembre 2019



Motiver l'équipe via 
les entretiens annuels

P
ar manque de temps, par manque 

d’organisation, par manque de forma-

tion en relations humaines, l’entretien 

annuel avec les salariés du cabinet 

est encore trop souvent négligé par 

les orthodontistes. Le point sur l’importance et 

Bien commencer l’entretien
Tout d’abord, cet entretien individuel est pré-

conisé pour l’ensemble des salariés (sauf CDD 

de remplacement court). Il doit être périodique : 

annuel ou tous les six mois dans une période 

de reconstruction de la relation - tous les deux 

ans, c’est trop espacé. 

-

pliquant que cet entretien sert à faire le point 

sur l’année écoulée et à préparer l’année à 

idéalement à date anniversaire et demande 

d'orthodontie des Drs Ollu et Renaud au Mans 

(Sarthe), cet entretien se fait le mercredi, de 

18h15 à 20h. « C’est hors horaire de travail, 

mais c’est un temps qui est récupéré par les 

salariés, pointent les praticiens. Il faut prévenir 

à l’avance et que tout soit organisé de manière 

consensuelle et confortable pour tous. »

ensemble le compte-rendu, avant de proposer 

au salarié de présenter un bilan de son année 

qu’il a mis ou va mettre en place à la suite de 

l’occasion de faire le point sur les relations au 

sein de l’équipe, les souhaits d'évolution, les 

demandes de formation…

Un mode de pensée 
gagnant-gagnant
Il n’y a rien de plus désagréable que de vivre jour 

un cabinet. Si l’entretien annuel est l’occasion 

d’en parler, « commencez un entretien annuel 

par dire ce qui ne va pas, c’est une erreur ! », 

prévient le Dr Pascal Renaud. Son expérience 

L’ENTRETIEN ANNUEL AVEC VOS SALARIÉS S’INSCRIT  
DANS UNE DÉMARCHE D’AMÉLIORATION  

DE L’ORGANISATION DU CABINET.
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prouve que l’entretien annuel d’appréciation – 

et non d’évaluation – est plutôt un moyen pour 

motiver ses équipes. « Au contraire, en mettant 

en avant le négatif, on peut faire plus de mal avec 

des mots qu’avec des coups - les mots peuvent 

être blessants et laisser des traces. » Selon le 

praticien, parler d’abord de ce qui ne va pas 

est une tradition bien française : « notre édu-

cation nous a formatés dans une relation " per-

dant-gagnant ", or je persiste à dire que ce n’est 

pas parce que le salarié "gagne" que le praticien 

perd la face ». Pour commencer positivement un 

entretien, il faut donc d’abord exposer tout ce 

qui va bien, «

à la personne et la mettre dans une position 

favorable au changement ». Chaque collaborateur 

sans exception a des talents : une fois que vous 

pouvoir faire part de vos attentes non satisfaites 

ce temps doit permettre d’apprécier et d’évaluer 

non pas une personne, mais la contribution d’une 

personne dans son poste.

Exprimer ses 
attentes réciproques
Durant l’entretien, il est conseillé au praticien 

de demander au salarié d’exprimer ses propres 

attentes avec sincérité. Qui dit demandes ne veut 

pas dire que tout doit être accepté. 

Les demandes ne doivent pas être des émotions, 

des reproches. À vous d’écouter ces attentes avec 

empathie. « Comprendre ce que l’autre exprime, 

ce n’est pas approuver », précise le Dr Renaud. 

Proposer des objectifs 
et terminer

par la détermination d’objectifs pour l’année à 
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DR HERVEY RAKOTOMALALA 
Orthodontiste à Marcq-en-Barœul (Nord)

«  C'est un temps que l'employeur alloue 
 à la qualité de la relation  avec son équipe »

 

 

Comment se compose votre équipe ?

J’ai ouvert le cabinet Orthosmile en 2012.  

une assistante de direction, une secrétaire médicale  

et trois assistantes cliniques. Une telle équipe nécessite 

 

 

 

Conduisez-vous des entretiens « d’appréciation » ?

Tout à fait : un entretien annuel d’évaluation  

(obligatoire depuis le 1er janvier 2015). L’un consiste  

à apprécier les compétences du salarié, ses performances 

et son organisation sur l’année écoulée et les objectifs 

de l’année à venir. L’autre est centré sur le salarié 

(aspirations, souhaits de formation, évolutions…  

je n’étais pas forcément à l’aise avec ce type d’exercice 

où l’on aborde à la fois les compétences professionnelles 

et la gestion de la relation à son équipe, mais je me fais 

accompagner par Rodolphe Cochet, spécialiste  

du management des cabinets dentaires. Il est d’ailleurs 

présent à mes côtés durant les entretiens annuels  

 

 

globale de management, d’organisation et de 

communication à l’égard de mon équipe  

et de mes patients.

Comment se déroulent ces entretiens ?

 

le matin, tous les entretiens individuels sont tenus  

(1h15 pour chaque employé) et ensuite nous déjeunons 

ensemble dans un restaurant gastronomique.  

exprimées le matin, puis je réunis l’équipe pour  

annuels d’évaluation se préparent un mois à l’avance : 

je remplis pour chaque assistante le protocole édité par 

sur leurs performances dans leur poste.  

Je distribue aux assistantes un questionnaire à choix 

binaire pour évaluer mon comportement en tant que 

pour les employés qui souhaitent faire une demande 

 

un point sur mon mode de management qui lui déplait, 

il faut pouvoir en tirer des conclusions productives.  

Je pense à une de mes assistantes qui ne se trouvait 

 

le tir. Garder une trace écrite de ces entretiens 

est capital pour inscrire son cabinet dans  

une démarche d’amélioration continue.

Globalement, mes assistantes sont motivées 

par ces entretiens, car c’est une forme de 

reconnaissance de leur travail, de leur investissement, 

un temps nécessaire que l’entreprise alloue  

à cette qualité relationnelle. D’ailleurs, depuis 2014, 

je n’ai eu aucun turnover. 
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 Un 

de passer d’année en année en faisant le bilan 

que rien n’a changé et que la relation se dé-

grade », analyse Pascal Renaud. Il est important 

de rédiger un compte-rendu de cette réunion, si-

gné conjointement par l’employeur et l’employé. 

Chacun en gardera un exemplaire photocopié 

les écrits a posteriori. « Surtout, il ne faut pas 

sortir de l’entretien annuel en se disant qu’on a 

esquivé - sciemment ou pas - certains sujets. 

Le but pour l’un et l’autre des protagonistes est 

qu’on ait plaisir à travailler dans ce cabinet. Tout 

n’est pas rose mais tout n’est pas noir non plus », 

pointe le praticien Manceau.

Réadapter les postes
À l’issue de l’entretien annuel, on peut se rendre 

compte que le poste auquel a été recruté un 

membre du personnel n’est pas forcément celui 

qui lui convient. « J’ai des secrétaires qui ont 

évolué vers des postes d’assistantes dentaires 

et des assistantes dentaires qui sont deve-

nues secrétaires, témoigne un orthodontiste. 

Il fallait simplement trouver comment elles 

pouvaient le mieux exercer leurs talents. » Le 

point positif : le salarié qui donne une presta-

tion moyenne dans un poste peut se révéler, 

s’épanouir dans la structure. 

Le salarié qui donne  
une prestation  
moyenne peut se révéler, 
s'épanouir dans  
un autre poste au sein  
d'une même structure.
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PSYCHOLOGIE

LA PENSÉE DE TOUT INDIVIDU PRÉSENTE PRINCIPALEMENT 

TROIS TYPES DE FONCTIONNEMENTS : UNE ACTIVITÉ 

ÉMOTIONNELLE, UNE ACTIVITÉ ADAPTÉE À LA RÉALITÉ  

ET UNE ACTIVITÉ MORALE. LE PSYCHOLOGUE ÉRIC BERNE  

LES NOMME LE MOI ENFANT, LE MOI ADULTE ET LE MOI PARENT.

LAISSEZ-VOUS  
surprendre 
PAR VOTRE 
moi enfant 

Par le Dr Marc-Gérald CHOUKROUN
Orthodontiste à Montrouge

L’activité émotionnelle est en rela-

tion directe avec des options primi-

tives ontologiques (l’enfant qui est en 

nous) et animales (le sujet qui craint 

l’environnement et garantit sa survie). 

L'état du Moi adulte se manifeste dans 

quant à elle la civilisation depuis la 

nuit des temps. Or, quel est le rôle de 

cette civilisation ? On peut imaginer, 

a pris un jour l’initiative de se regrou-

inconvénients de la nature. Nous ob-

présentent ce type de fonctionnement.  

La recherche en psychologie ani-

male que l’on nomme l’éthologie a 

pour propos de comprendre les rela-

L’apport majeur de la théorie d’Éric 

Berne - l'analyse transactionnelle - a 

été de montrer que le sujet le plus 

équilibré est celui qui est capable, 

selon les circonstances et selon son 

état humoral interne, d’utiliser le 

Moi qui convient. Ainsi, un papa, au 

cours de son week-end, peut faire les 

comptes de la famille (Moi adulte), 

jouer avec ses enfants (Moi enfant), 

et faire des remarques à son voisin 

sur ses obligations (Moi parent) !  En 

contrepartie, le sujet qui subsiste 

en permanence sur un seul type de 

comportement, semble être associé à 

une psychopathologie. L’éternel enfant 

est soit un immature, soit un pervers. 

L’éternel adulte est un obsessionnel 

psychorigide, il fonctionne comme un 

ordinateur. Quant à l’éternel parent, 

il peut s’agir d’un paranoïaque, qui 

passe tour à tour de l’état de menace 

à l’état de persécution.

Quel lien avec l’activité 
d’un chirurgien-dentiste ?
Cette analyse doit nous permettre de 

reconsidérer notre comportement au 

cours de notre journée de travail : quel 

est le comportement habituel d’un 

praticien ? Celui d’un gestionnaire : il 

doit orchestrer son planning, ses dé-

penses, ses protocoles de traitement, 

la collaboration avec son personnel, les 
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d’un Moi adulte ? Ne risquons-nous 

psychorigide ? Comment accorder nos 

-

rent et enfant, qui sont censées équi-

librer notre humeur ?

Que dire de ce praticien qui reçoit le 

patient sans un sourire, l’invite à s’as-

ordinateur, puis sa montre, et indique 

au patient de s’allonger sur le fauteuil 

sans même le regarder ? Tout entier 

à son acte, il manipule ses instru-

ments, ne regarde pas son assistante 

et ne fait qu’énoncer des demandes 

techniques. Sa forte concentration 

l’entraîne à abandonner toutes les 

émotions qui animent son âme. Le 

patient dit de lui : « il travaille bien 

mais il ne parle pas ». 

ne comprend pas cette remarque. En 

un langage technique. Parler, c’est aus-

si parler de soi et échanger avec l’autre.  

Il faut donc diminuer cette part du Moi 

adulte et replacer dans un espace suf-

Moi parent est le comportement de la 

personne bienveillante. Le Moi enfant 

est le comportement de jeu.

Pour mettre en œuvre le Moi pa-

rent, il faut accueillir le patient avec 

écouter ses dires et l’accompagner.  

Le Moi parent négatif est un fonc-

tionnement qui fait des dégâts 

considérables. Il fonctionne sur la 

culpabilité et l’agressivité. Le pra-

ticien qui use trop de ce compor-

tement croit posséder l’avantage 

d’une autorité, et contrôler les ten-

sions du patient, mais en réalité, cet 

effet de peur est transitoire. Pour 

maintenir cette autorité, et surtout 

une dépense d’énergie considérable.  

De plus, certains patients vont réagir 

contre cette violence par un com-

portement rebelle et générer des si-

de l’apaisement tant pour les autres 

de réassurance.
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 Cas concret

Une patiente se plaint d’une douleur à une incisive 
centrale…Elle m’explique qu’elle a vu durant le week-
end une consœur en urgence. Celle-ci n’a pas remarqué 
d’autres anomalies qu’une fêlure de l’émail. Mais la 
patiente avait tellement mal qu’elle lui a prescrit des 
antalgiques forts et lui a conseillé de dévitaliser la dent 
si, dans la semaine, la douleur ne cessait pas. Je l’écoute 
avec bienveillance, et soudain je ne sais pas pourquoi, 
j’ai envie de lui demander à quel moment précis  
elle a eu mal et où elle se trouvait ? Elle me répond dans 
le même étonnement qu’elle se tenait devant un miroir  
et qu’un rayon de soleil a éclairé sa dent…

« Et alors ?, dis-je. J’étais allée à ma maison  
de campagne parce que j’avais un travail important 
à faire dans le jardin. Mais c’était la première fois que 
je quittais mon mari et mes enfants pour faire une 
escapade toute seule. » Elle fond en larmes.

« -  Vous avez eu peut-être beaucoup de plaisir  
en recevant le soleil sur le visage ?

- Oui, docteur. 
- Et cela a déclenché quelque chose ? 
-  Oui, j’ai eu un sentiment de culpabilité.  

J’avais l’impression d’avoir abandonné ma famille  
pour mon plaisir personnel. 

-  Vous aviez une bonne raison d’aller à la campagne ? 
- Oui, c’était pour m’occuper du potager. 
-  Donc pas un plaisir égoïste, mais dans un esprit 

de famille ? 
- C’est vrai, vous avez raison. 
- Alors je peux vous expliquer ce qui s’est passé.  
Ce rayon de soleil a dépassé votre contrôle émotif,  
vous avez été envahie de plaisir et pour rétablir  
votre sens moral, vous vous êtes punie par la douleur 
dentaire. Ce que j’observe, c’est une fêlure habituelle 
qui doit être présente depuis longtemps.  

 
et je vous rappelle demain. »
Lorsque j’ai appelé la patiente le lendemain,  
elle m’a déclaré :
« Je n’ai plus mal docteur, j’ai bien compris le sens 
de ma douleur. Je vous remercie, vous m’avez évité 
des soins complexes et inutiles. »

Nous nous sommes laissés surprendre tous les deux… 

Mettre en œuvre  
le Moi enfant
Pour mettre en œuvre le Moi enfant, 

il faut chercher de la complicité. 

Trouver des points communs dans 

, 

. 

Mais ce qui fait surtout la relation 

de complicité sur le mode du Moi 

enfant, c’est la surprise, l’étonne-

ment, l’émerveillement. Pour se 

laisser surprendre, il faut se libérer 

des contraintes un tout petit moment 

et laisser l’environnement agir. Les 

se relâchent, et les émotions peuvent 

sur la gestion du stress. Il faut savoir 

retrouver l’enfant qui est en nous. 

le Moi enfant négatif peut être un 

se déroule et laisse découvrir un petit 

qui réside en chacun de nous et fait 

de notre moment un moment ma-

gique ? La surprise n'est-elle pas la 

clef d’une porte qui ouvre un petit 

paradis, que le patient n’ouvre que 

pour nous. Ce petit paradis est le 

chemin du cœur, qui fait que le soin 

n’est plus un acte de soin mais un 

soin de l’autre. Ce chemin qui relie les 

parties sensibles du patient et du pra-

ticien est la source du désir médical : 

le désire de guérir pour le malade, le 

désir de soigner pour le praticien.  



Une off re produits
100 % Ortho

Une off re services
100 % Flexible 

PUB 100% ortho 210x297.indd   1 05/02/2019   14:14



RENDEZ-VOUS

5e SYMPOSIUM HENRY SCHEIN 
CARRIÈRE À BARCELONE

Le 5e Symposium annuel européen Carrière se déroulera du 19 

au 21 septembre 2019, à Barcelone, à l’hôtel W Barcelona. Le 

Dr Luis Carrière, entouré de sept intervenants internationaux, 

y exposera les dernières innovations et données empiriques 

des dispositifs Henry Schein Orthodontics. La « Philosophie 

Sagittal First » créée par le Dr Carrière, rendue possible grâce 

clinique des soins orthodontiques pour gagner en rentabilité, 

diminuer la durée des traitement tout en obtenant des résul-

tats à long terme pour les patients.

Les participants quitteront l’événement avec un kit complet de 

nouveaux outils. Des séances de mise en réseau seront pro-

grammées pour permettre aux participants de partager leurs 

expériences avec des confrères exerçant dans le monde entier.

POUR PLUS D’INFORMATIONS  : 

WWW.CARRIERESYMPOSIUM.COM 

INSCRIPTIONS : CE@HENRYSCHEINORTHO.COM   

TÉL : +1 760 448 8712  

 

RETOUR SUR ÉVÉNEMENT

« ASSOCIER MÉCANIQUE  
ET FONCTIONNEL »,  
CONFÉRENCE DU DR ELLOUZE

Orthoplus a organisé le 25 mars, à Paris, la deuxième confé-

rence du Dr Skander Ellouze sur le thème : Mécanique opti-

misée, fonctionnel associé : une classe II de 1ère classe ! Il a 

présenté, à travers des exemples divers et fournis, à la fois 

l’évolution dans les traitements de classe II, mais aussi les 

point focal, l’utilisation du Carriere Motion 3D. « Face aux be-

soins modernes des patients, il est plus que jamais nécessaire 

 : c’est sur la foi de ce constat simple que le praticien propose 

de travailler en amont sur les fonctions garantes d’une stabilisation aboutie en associant le fonctionnel aux traitements méca-

niques. À l’aide de cas nourris, il a démontré tout l’intérêt de la synergie de port des correcteurs de Classe II avec ces nouveaux 

éducateurs fonctionnels que sont les EF Class II Booster et EF Class I Stabilizer.

EN SAVOIR PLUS  : HTTPS://SKANDERELLOUZE.COM - WWW.ORTHOPLUS.FR  
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SAVE THE DATE

RENDEZ-VOUS
AU WEEK-END-VÉRITÉ CEPOG
Le CEPOG - Cercle d'étude et de prospective orthodon-

tiques Garancière propose son séminaire de rentrée les 

21 et 22 septembre dans la cité impériale de Compiègne.

« Nous revenons en 2019 à un format plus classique, où la 

parole est donnée aux membres du CEPOG et à nos confrères 

, 

annonce le Dr Alexandra Kerner, présidente du CEPOG. Au 

programme du «  week-end-vérité », d’une part des sessions 

ainsi qu’un dîner de gala le samedi soir.

9h15 - 9h40   Chirurgies pouvant être associées  

aux germectomies des dents de sagesse 

9h45 - 10h15  Les déplacements dentaires chirurgicaux : 

indications, résultats, contraintes

10h20 - 10h45  Study group de cas traités par des 

membres du bureau du CEPOG

11h - 11h20  Décoronation ou comment 

limiter les conséquences d’une 

ankylose post-traumatique

11h25 - 12h25  MIH et premières molaires permanentes : 

extraire ou ne pas extraire ? Quelle 

stratégie orthodontique pour quels 

résultats ? 

12h30 - 12h50  La société innOralis : comment  

participer à une belle aventure ?

14h30 - 15h10  Un nez qui respire, des dents qui 

mâchent dur, un corps qui bouge :  

les prérequis pour bien grandir

15h15 - 15h35  Obstruction des fosses nasales :  

que nous dit l’ORL ?

15h40- 16h10  Chirurgie orthognathique 3D :  

pourquoi prendre en compte la dimension 

transversale dans le même temps 

opératoire ? 

DATE LIMITE D’INSCRIPTION : 30 AOÛT 2019

PLUS D’INFORMATIONS : WWW.CEPOG.FR  

 
 

La chronique
DE MATHIEU ROUPPERT

Comment gérer sa réputation  
en ligne ?
PRENDRE SOIN DE SON E-RÉPUTATION,
ÊTRE PROACTIF

celle-ci puisse être un atout quant à l’essor du cabinet, 
elle doit être maîtrisée et faire l’objet d’une surveillance 
constante. En fonction du temps que l’on souhaite  
y consacrer, et des résultats que l’on souhaite obtenir, 

plusieurs actions peuvent être envisagées. 

FAIRE UN ÉTAT DES LIEUX

Située en haut à droite de la première page de 

sous la forme d’un encart. Si ce n’est pas déjà fait,  
 

My Business pour la mettre à jour, et répondre aux avis 
que peuvent laisser les patients. Il est évident que  

METTRE EN PLACE UNE VEILLE AUTOMATIQUE 

Cela peut être au moyen de recherches par mots-clés  
ex : Google Alertes. Côté prévention, avoir un site 
internet est encore une des meilleures façons 
d’informer les patients. Cela permet notamment  

 

par les moteurs de recherche.

PRENDRE LES DEVANTS

Tout praticien est soucieux des traitements prodigués, 
mais qu’en est-il de la relation-patient ? Évaluer  
la perception que peut avoir le patient sur les 
traitements prodigués, connaître le sentiment général 
perçu lors de la consultation, de l’accueil, du suivi, 
la disponibilité de l’équipe, la communication…  
Cela permet de mettre le cabinet dans une dynamique 
d’amélioration continue, d’engendrer une meilleure 
satisfaction patient en instaurant une relation-patient 

 
des recommandations. Il est vrai que tout ceci peut 
prendre du temps, et demander des connaissances 

 
de ses objectifs, ou plus simplement délèguera ce 
travail à un membre du cabinet ou une agence dédiée.



avec l’assemblée des ré-

percussions de la nouvelle 

convention, mais aussi de la 

concurrence, des réseaux de 

soins ou de questions poli-

tiques. Sur tous ces points, 

l’expert s’est voulu rassurant, 

assurant que les patients 

seraient toujours là, « si la 

qualité de la prestation est 

, et encou-

rageant les orthodontistes 

à proposer une pratique 

d’excellence dans des « cabi-

nets Premium ». «  Même le 

meilleur des cabinets actuels 

n’a pas le niveau de service 

 a-t-il néan-

moins pointé. «  Pourquoi 

ne pas développer un mar-

keting basé sur les codes 

 a-t-il annoncé, 

introduisant ainsi l’allocu-

tion suivante, « Excellence et 

 par 

François Delahaye, directeur 

C’est dans un lieu d’excep-

tion que les invités à l’anni-

versaire du groupe Edmond 

Binhas ont été reçus : le 

Salon Opéra, classé monu-

ment historique, l’une des 

salles de bal les plus célèbres 

de Paris. Des praticiens ayant 

suivis des formations auprès 

du groupe Edmond Binhas, 

des partenaires et toute 

l’équipe de consultants de 

l’entreprise étaient attendus 

sous la verrière pour une 

après-midi de conférences 

permettant d’ouvrir leurs 

horizons sur des sujets va-

riés. Au programme tout 

d’abord, l’intervention du 

Dr Éric Essayagh, médecin 

esthétique à Antibes, qui a 

parlé des cinq facettes de la 

beauté naturelle et expliqué 

les enjeux de sa profession. 

Ensuite, le Dr Binhas lui-

même est venu discuter 

des opérations de Dorchester 

jolie surprise, les perfor-

mances d’un magicien-men-

taliste, Gregory Del Rio, ont 

permis d’introduire subtile-

ment une grande annonce 

concernant la transforma-

tion du groupe. Cela fait 

le groupe Edmond Binhas 

travaille à sa transforma-

tion pour donner naissance 

à la première école physique 

et digitale alliant clinique et 

non clinique. Dès septembre 

2019, il devient Binhas 

 

« Nous avons constaté que la 

plupart des formations cli-

niques étaient trop éloignées 

de la réalité quotidienne des 

-

dèle à notre tradition d’inno-

vation, notre objectif est de 

former les équipes dentaires 

d’aujourd’hui et de demain 

Notre ambition est de contri-

buer activement à l’évolution 

et à la transformation de la 

profession dentaire confron-

a 

expliqué Edmond Binhas, 

entouré de son équipe.

Au cœur de cette nouvelle 

école, une pédagogie et des 

méthodes exclusives qui 

s’appuient sur le concept 

-

méthode prend en compte 

le développement des com-

pétences cliniques d’une 

part, et les compétences 

organisationnelles et re-

lationnelles, d’autre part. 

Elle combine formations en 

ligne et en présentiel. « Au-

delà des formations elles-

notre pédagogie innovante 

est de permettre à chacun 

de s’épanouir et de se réali-

ser pleinement au travers de 

sa profession », a conclu le 

dirigeant du nouveau BGDS.

BGDS, c’est un nouveau 

logo, un nouveau site in-

ternet avec des entrées par 

spécialités et une meilleure 

visibilité des formations 

proposées. Cette nouvelle 

Dental School fera, en outre, 

la part belle au e-learning 

au travers d’une application 

mobile gratuite.

Une vingtaine fêtée digne-

ment. Pour conclure cet 

anniversaire, les festivités 

se sont poursuivies par un 

dîner et l’ouverture de la 

piste de danse !

E.V.

PLUS D’INFORMATIONS

(À PARTIR DU MOIS 

DE SEPTEMBRE) SUR

WWW.BGDS.FR   
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ANNIVERSAIRE

LE GROUPE EDMOND BINHAS SOUFFLE SES 20 BOUGIES EN GRANDE POMPE

Le 8 mai 2019, près de 200 chirurgiens-dentistes et orthodontistes étaient conviés à l’hôtel 
InterContinental, à Paris, pour célébrer les 20 ans du groupe Edmond Binhas. Cet anniversaire 
était aussi l’occasion de faire une grande annonce concernant la transformation du groupe.





Agenda

www.edp-dentaire.fr

MAI
Cone beam spécial Ortho 
Session : Du 01/05 au 12/06 

Session : Du 01/06 au 12/07 

Session : Du 19/07 au 12/09 

Session : Du 01/09 au 12/10 

Session : Du 01/10 au 12/11 

Session : Du 01/11 au 31/12 

Intervenant : Dr Serge Dahan 

Contact : Lauriane Salomon 

Tél : 04 93 97 10 08 

@ : contact@wd-formation.com 

3w : webdental-formation.com 

JUIN
Soirée d’informations  
sur le Palatal Expander
Jeudi 6 juin à Toulouse 

De 19h à 21h30 

Intervenant : Dr Laurence 

Hernandez-Everaet 

Inscription : 01 69 41 90 28 

3w: weezevent.com/palatal-060619 

3w: orthoplus.fr 

Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 6 juin à Bordeaux 

Niveau : Initiation 

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Orthodontie invisible Smilers 
Jeudi 13 juin à Paris 

Niveau : Perfectionnement 

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Prise en charge  
du très jeune enfant 
en éducation fonctionnelle 
Jeudi 13 juin à Paris 

De 9h à 17h30 

Intervenant :  

Dr Jean-Jacques Vallée 

Inscriptions : 01 69 41 90 28 

3w : weezevent.com/ef-130619 

3w : orthoplus.fr 

Formation Indirect  
Bonding Studio 
Jeudi 13 juin à Paris 

Contact : Aurore Villette 

3w : www.3shape.

com/3shape-academy-france.

Orthodontie invisible Smilers
13 juin à Lyon

Niveau : Coup de pouce 

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Soirée d’informations 
Concept Carriere
Jeudi 13 juin à Strasbourg 

De 19h à 21h30 

Intervenant : Dr Olivier Setbon

Inscriptions : 01 69 41 90 28 

3w : weezevent.com/carriere-130619 

3w: orthoplus.fr 

Soirée découverte 
thermoformage  
Présentation des produits 
Erkodent 
Jeudi 13 juin à Dijon 

De 19h à 21h30

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: weezevent.com/thermo-130619 

3w: orthoplus.fr 

Orthodontie invisible Smilers
Vendredi 14 juin à Salon de Provence 

Niveau : Gestion de l’échec  

en orthodontie invisible 

Tél : 04 90 44 60 60 

@: c.coullomb@biotech-dental.com 

Formation Clear Aligner Studio 
Vendredi 14 juin à Paris 

Contact : Aurore Villette 

3w: www.3shape.

com/3shape-academy-france.

Le concept PUL :  
Harmoniseur 4D
14 et 15 juin à Nice

Intervenant : Dr Elie Callabe  

Contact : Elena Spodar 

Tél : 02 47 40 24 04 

@ : gac-fr.cours@dentsplysirona.com 

3w : dentsplysirona.com 

Le système Damon : 
compréhension  
et intégration (niv. 1)
15 et 16 juin à Paris 

Intervenant : Dr B. Nourry

Contact : Mme Maria Castagnetta 

Tél : 01 49 60 45 93 

@: maria.castagnetta@ormco.com 

3w: ormco.fr 

95e congrès de l’EOS 2019 
Du 17 au 22 juin à Nice 

Inscriptions : www.eos2019.com 

Formation Appliance Designer 
Mardi 18 juin à Paris 

Contact : Aurore Villette 

3w: www.3shape.

com/3shape-academy-france.

Orthodontie invisible Smilers 
Jeudi 20 juin à Strasbourg 

Niveau : Initiation

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Conférence Burn out 
Bien le connaître pour mieux 

le combattre 

Jeudi 20 juin de 20h à 22h30 

Intervenant : Dr Serge Deschaux

Lieu : 25 rue Bleue, 75009 PARIS 

Contact : emmanuelle.foucher@gacd.fr

Inscriptions : www.gacd.fr 

Rubrique événements 

Séminaire « Le collage indirect 
numérique »
Samedi 22 juin à GACD

Intervenant : Dr Laïla Hitmi, 

O.D.F.C.E.C.S.M.O (Paris Descartes)

Lieu : 25 rue bleue,  

75009 PARIS

Contact : emmanuelle.foucher@gacd.fr

3w : gacd.fr

Orthoposturodontie 
Niveau 2 pratique 

Samedi 22 et dimanche 23 juin 

à Perpignan 

Dr Clauzade Michel  

et Mr Clauzade Numa

Contact : SOOF 

Tél : 06 07 01 40 15 

@ : michel.clauzade@wanadoo.fr

3w : orthoposturodontie.com 
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  330 € 220 €  280 € 254 € 167 €  218 €  60 €

* TVA incluse : version papier et électronique : 2,1 % / version électronique seule : 20 % 

N

  (uniquement pour les individuels)

(à l’ordre de PARRESIA)

Revue d’Orthopédie Dento-Faciale

** Les abonnés à la version électronique de la Revue d’Orthopédie Dento-Faciale ont accès 
pendant l’année d’abonnement à la version électronique des numéros de l’année en cours 
ainsi qu’aux numéros des quatre années précédentes. Ultérieurement, ils conservent 
uniquement l’accès à l’année d’abonnement.



AgendaAgenda

L’orthodontie de l’adulte PROMO 
2018/2019 Session 4/5
Du 22 au 24 juin

à Aix-en-Provence

Contact : Académie d’Orthodontie

@ : contact@academie-orthodontie.fr

3w: academie-orthodontie.fr

Mini-Vis d’Ancrage  
en orthodontie : pourquoi ? 

Lundi 24 juin à Paris 

Intervenant : Dr Christophe Lesage

Contact : RMO Europe 

Service cours et séminaires 

Tél : 03 88 40 67 35 

@ : seminaires@rmoeurope.com 

3w : rmoeurope.com 

Concept Carriere 

Mardi 25 juin à Villepinte 

De 10h à 18h 

Intervenant : Dr Olivier Setbon

Inscriptions : 01 69 41 90 28 

3w : weezevent.com/carriere-250619 

3w: orthoplus.fr 

Formation Ortho Planner
Jeudi 27 juin à Paris 

Contact : Aurore Villette 

3w: www.3shape.

com/3shape-academy-france.

Orthodontie invisible Smilers 
Jeudi 27 juin à La Rochelle 

Niveau : Initiation

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 27 juin à Paris

Niveau : Initiation

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Un temps d’avance   
Comment utiliser les boîtiers 
auto-ligaturants et les arcs 
à mémoire de forme
Jeudi 27 juin au Novotel Paris Gare de 

Lyon de 9h à 17h30 

Intervenant : Dr Demange - Pr Jordan

Contact : Isabelle Mauriange 

Tél : 07 89 24 61 68 

@ : Isabelle.mauriange@gc.dental 

3w : gcorthodontics.com 

Soirée d’informations 
sur le Palatal Expander 
Jeudi 27 juin à Marseille 

De 19h à 21h30 

Intervenant : Dr Laurence 

Hernandez-Everaet 

Inscriptions : 01 69 41 90 28 

3w: weezevent.com/palatal-270619 

3w: orthoplus.fr 

 
aux traitements orthodontiques 
par aligneurs Airnivol
Jeudi 27 juin à Paris 

Intervenant :  

Docteur Alain Vigié du Cayla

Contact : Floriane 

Tél : 06 37 72 21 81 

Soirée d’informations 
Concept Carriere
Jeudi 27 juin à Marseille 

De 19h à 21h30 

Intervenant : Dr Franck Defais

Inscriptions : 01 69 41 90 28 

3w: www.weezevent.com/

carriere-270619 

3w: orthoplus.fr 

Gestion humaine et pratique  
des cabinets d’orthodontie
27 et 28 juin à Rennes

Intervenant : M Rodolphe Cochet

Contact : Elena Spodar

Tél : 02 47 40 24 04

@: gac-fr.cours@dentsplysirona.com

3w : dentsplysirona.com

JUILLET
Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 4 juillet à Nice

Niveau : Initiation

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Soirée d’informations 
Concept Carriere
Vendredi 5 juillet 2019 à Caen, 

de 19h à 21h30

Intervenant : Dr Bernard Mounsi

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/

carriere-050719

3w : www.orthoplus.fr

Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 11 juillet à Salon de Provence 

Niveau : Initiation

Tél : 04 90 44 60 60

@ : c.coullomb@biotech-dental.com

éducation fonctionnelle
Jeudi 11 Juillet 2019 à le Raincy

De 9h00 à 17h30

Intervenant : Dr Florence De Brauwere

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w : weezevent.com/ef-110719

3w : orthoplus.fr

Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 18 juillet à Paris 

Niveau : Initiation

Tél. : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

SEPTEMBRE
Soirée d’informations  
sur le Palatal Expander
Jeudi 12 septembre à Paris, 

de 19h à 21h30

Intervenant : 

Dr Laurence Hernandez-Everaet

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/

palatal-120919

3w : www.orthoplus.fr

Jeudi 12 septembre à Paris (GACD) 

Intervenant : Xavier Girard 

Lieu : 25 rue bleue, 75009 PARIS

Contact : emmanuelle.foucher@gacd.fr

3w : gacd.fr

Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 12 septembre à Paris 

Niveau : Initiation

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Orthodontie invisible Smilers
Vendredi 13 septembre à Paris 

Niveau : Gestion de l’échec

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

www.edp-dentaire.fr
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Agenda

L’orthodontie de l’adulte promo 
2019/2020 Session 1/5
Du 14 au 16 septembre 

à Aix-en-Provence

Contact : Académie d’Orthodontie

@ : contact@academie-orthodontie.fr

3w : academie-orthodontie.fr

Traitements et 
éducation fonctionnelle
Dimanche 15 septembre  

Hôtel Lutetia - Paris

Intervenant : Dr CARL GUGINO

Contact : Isabelle Mauriange 

Tél : 07 89 24 61 68

@ : Isabelle.mauriange@gc.dental

3w : www.gcorthodontics.com

Prescriptions et motivations
Lundi 16 septembre 

Hotel Holiday Inn Montparnasse

Intervenant : Dr Veronika Dercsar

Contact : Isabelle Mauriange 

Tél : 07 89 24 61 68

@ : Isabelle.mauriange@gc.dental

3w : www.gcorthodontics.com

Symposium européen Carriere
Du jeudi 19 au samedi 21 septembre 

à Barcelone

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/

symposiumcarriere190919

3w: www.orthoplus.fr

Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 19 septembre

à Salon de Provence 

Niveau : Initiation

Tél : 04 90 44 60 60

@ : c.coullomb@biotech-dental.com

Comment faire face  
 

Jeudi 26 septembre à Paris

Intervenant : Dr Edmond Binhas

Contact : Mme Clémence Vanel

Tél : 04 42 10 81 08

@ : contact@binhas.com

3w : www.binhas.com

Orthodontie invisible Smilers
26 septembre à Pau 

Niveau : Initiation

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 26 septembre à Paris 

Niveau : Perfectionnement

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Initiation au krav maga
Jeudi 26 septembre à Paris (GACD) 

Intervenants : des coachs spécialisés 

dans l’apprentissage du Krav Maga 

auprès des professionnels de santé.

Intervenant : Xavier Girard 

Lieu : 25, rue Bleue, 75009 Paris

Contact : emmanuelle.foucher@gacd.fr

3w : gacd.fr

Soirée d’informations 
Concept Carriere
Jeudi 26 septembre à Lyon 

De 19h à 21h30

Intervenant : Dr Lionel Hui Bon Hoa

Inscriptions : 01 69 41 90 28

www.weezevent.com/carriere-260919

www.orthoplus.fr

Soirée d’informations 
Concept Carriere
Vendredi 27 septembre 

à Brest

De 19 h à 21 h 30

Intervenant : Dr Bernard Mounsi

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/

carriere-270919

3w : www.orthoplus.fr

Atelier découverte  
sur le thermoformage  
avec le matériel Erkodent
Lundi 30 septembre à Igny

De 9h à 17h30

Intervenant :  

Nathalie Guilbaud

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/

thermo-300919

3w : www.orthoplus.fr

OCTOBRE

Concept Carriere 

Mardi 1er octobre à Villepinte

De 10h à 18h

Intervenant : Dr Olivier Setbon

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/

carriere-011019

3w : www.orthoplus.fr

 
 

autour des prises empreintes
Mardi 1er octobre à GACD 

Conférence en partenariat avec 3M

Lieu : 25 rue bleue, 

75009 PARIS

Contact : emmanuelle.foucher@gacd.fr

3w : gacd.fr

Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 3 octobre à Paris

Niveau : Initiation

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Soirée d’informations 
Concept Carriere
Jeudi 3 octobre à Lille

De 19h à 21h30

Intervenant :  

Dr Olivier Setbon

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/

carriere-031019

3w :www.orthoplus.fr

www.edp-dentaire.fr
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  OUI,  je m’abonne pour 1 an à  

 ABONNEZ-VOUS !

données personnelles vous concernant. Par notre intermédiaire, vous pouvez être amené à recevoir des propositions d’autres sociétés. Si vous ne le 

Je renvoie mon bulletin 
d’abonnement complété à : 

ORTHOPHILE
Service abonnements 
CS 60020 
92 245 MALAKOFF CEDEX
Mail : scd@mag66.com
Tél. : +33 (0)1 40 92 70 56

Nom :  .............................................................................................................................................................................................................

Prénom :  ....................................................................................................................................................................................................

Adresse :  ....................................................................................................................................................................................................
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Tél. : 

Ville :  ................................................................................................................................................................................................................

E-mail :  ...........................................................................................@ ................................................................................................
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 Par chèque à l’ordre de Parresia
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Je peux aussi m’abonner sur abos.parresia.fr

J’accepte de recevoir les newsletters

                  Oui   Non
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144 € 

1 an

Le magazine de management 
du cabinet d’orthodontie !



Agenda

Atelier Le Bruxisme,  

Jeudi 3 octobre à Paris

De 9h à 17h30

Intervenant : Dr Jean-Jacques Vallée

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/

thermo-031019

3w : www.orthoplus.fr

L’interception autrement
Samedi 5 octobre à Paris

De 9h à 17h30 

Intervenant : Dr Bernard Mounsi 

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/ef-051019

3w: www.orthoplus.fr

Burn out : Bien le connaître  
pour mieux le combattre 
Mardi 8 octobre à GACD 

Intervenant : Dr Serge Deschaux 

Contact : emmanuelle.foucher@gacd.fr

Inscriptions : site internet gacd.fr 

Rubrique événements 

Soirée d’informations 
Éducation Fonctionnelle
Jeudi 10 octobre 2019 à Nice

De 19h à 21h30

Intervenant : Dr Nicolas Boissi

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/ef-101019

3w : www.orthoplus.fr

Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 10 octobre à Rouen

Niveau : Initiation

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 10 octobre à Salon de Provence 

Niveau : Coup de pouce 

Tél : 04 90 44 60 60

@ : c.coullomb@biotech-dental.com

Soirée d’informations 
Concept Carriere
Jeudi 10 octobre à Valence

De 19h à 21h30

Intervenant : Dr Franck Defais

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/

carriere-101019

3w : www.orthoplus.fr

Gestion humaine  
et pratique des cabinets  
d’orthodontie
11 et 12 octobre à Paris

Intervenant : Rodolphe Cochet

Contact : Elena Spodar

Tél: 02 47 40 24 04

@: gac-fr.cours@dentsplysirona.com

3w : dentsplysirona.com

L’orthodontie de l’adulte  
promo 2018 / 2019 Session 5/5
Du 12 octobre au 14 octobre 

à Aix-en-Provence

Contact : Académie d’Orthodontie

@ : contact@academie-orthodontie.fr

3w : academie-orthodontie.fr

Atelier assistantes  
en éducation Fonctionnelle 
Lundi 14 octobre  

à Strasbourg  

De 9h à 17h30

Intervenants :  

Dr Florence De Brauwere  

Laura Renouvel 

Claude Levy

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/ef-141019

3w : www.orthoplus.fr

Gestion du sens transversal / 
gestion du sens sagittal
Jeudi 17 octobre à Paris

De 9h à 17h30

Intervenants : Dr Laurent Delsol 

et Dr Franck Defais

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/conf171019

3w: www.orthoplus.fr

Orthodontie invisible Smilers
17 octobre à Lille

Niveau : Initiation

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Traitement de l’adulte
Jeudi 17 octobre à 

Mercure Centre-Nantes

Intervenant : Dr Raphaël Filippi 

et Dr Pierre Emmanuel Hager

Contact : Isabelle Mauriange 

Tél :  : 07 89 24 61 68

@ : Isabelle.mauriange@gc.dental

3w : www.gcorthodontics.com

Orthodontie invisible Smilers
Jeudi 17 octobre à Lyon

Niveau : Initiation

Tél : 06 26 30 40 46 

@ : h.bennaim@biotech-dental.com 

Soirée découverte 
thermoformage - Présentation  
des produits Erkodent
Jeudi 17 octobre à Toulouse

De 19h à 21h30

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w : www.weezevent.com/

thermo-171019

3w : www.orthoplus.fr 

Correction de classe II  
avec le BioBiteCorrector
Jeudi 17 octobre à Paris

Intervenant : Dr Enrico Pasin

Contact : Elena Spodar

Tél : 02 47 40 24 04

@ : gac-fr.cours@dentsplysirona.com

3w : dentsplysirona.com

Prise en charge  
du très jeune enfant  
en Éducation Fonctionnelle
Jeudi 24 octobre à Lille

De 9h à 17h30

Intervenant : Dr Jean-Jacques Vallée

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w: www.weezevent.com/ef-241019

3w : www.orthoplus.fr 
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Offres d’emploi
COLLABORATION / ASSOCIATION

CHÂTEAUROUX- LES-ALPES – 36

Réf. 2019-01-29-1

Recherche collaborateur/

trice, cabinet fort potentiel 

CHATEAUROUX, 10 min.  

à pied de la gare, région  

en pleine expansion, plateau  

de 200 m². RDC bien équipé et 

bien entretenu, (radio Sirona,  

Trios 3 Shape, chaîne de 

stérilisation Gamasonic, 

compresseur Durr Dental...), 

place parking privé en sous-sol, 

logement de fonction de 120 

m² au 1er étage, accessibilité 

handicapés aux normes ERP,  

3 salles de soins avec 3 fauteuils, 

possibilité 5, salle motivation 

hygiène, 2 assistantes et 2 

secrétaires à temps plein. 

Opportunité à saisir.

Tél. : 06 08 60 70 81

@ : beatriceclarisse@yahoo.com 

Cabinet 
VENTE

SAINT-ANDRÉ-DE-CUBZAC – 33

Réf. 2019-03-12-1 

Cabinet d'orthodontie 

à vendre cause départ 

à la retraite à 30 km 

de Bordeaux. 

Tél. : 05 57 43 43 49

@ : h.dubois@ovh.fr

MONTPELLIER - 34

Réf. 2018-10-04-1 

À vendre cabinet d'orthodontie.  

Une collaboration peut être envisagée 

avant la cession des parts. 

Pour toutes informations,  

écrire à Maître Didier PUECH 

cabinet d'avocats ELEOM 

15 passage Lonjon 34000 Montpellier

@ : manfredi.philippe-yvon@

orange.fr

PROXIMITÉ DE GENÈVE - 74

Réf. 2019-04-11-10 

Proche de Genève, cède cabinet 

dentaire avec fort potentiel de 

développement. La situation idéale de 

ce cabinet dentaire existant depuis 

de nombreuses années est au cœur 

d’une région en forte demande. 

La réorganisation, entamée par 

trouverez une activité complète, 

alliant la diversité de soins et 

une patientèle de qualité. À saisir 

rapidement car très forte demande.  

Mandat d’exclusivité Hippocrate 

Transactions. L’audit de ce cabinet 

est à votre disposition.  

Tél. : 07 85 89 03 22  

@ : contact@hippocrate-

transactions.fr  

3w : https://www.hippocrate-

transactions.fr/cabinet-den...

PARIS 13 - 75  

Réf. 2019-02-15-1 

À saisir ! Prix cession 1€ à Paris 

Les Gobelins 5è-13e. Orthodontie 

de qualité. Potentiel de 

développement pour 2 praticiens. 

Cadre 167 m² hyper agréable sur 

jardin. Conditions : 

-   loyer annuel bloqué sur 3 ans : 

84 K€ puis rachat du local 

possible ou renouvellement  

du bail au prix du marché  

ou déménagement... 

-  engagement à conserver  

le personnel formé et motivé 

à la même rémunération,

-  rémunération horaire du 

praticien 350 € net charges 

pour l'aide à la passation.  

Si vous êtes intéressé(e )s, 

merci de contacter 

@ : Julien Barkate : 

contact@medicings.com

 
MATÉRIEL
ACHAT

LILLE - 59 

Réf. 2019-05-02-1 

Recherche meuble ou vitrine 

médicale en métal, fonte ou bois, 

avec portes vitrées, nombreux tiroirs 

et plateau en marbre. Meubles 

ronds avec plateau en opaline, 

lampe Scialytique sur pied. Ancien 

sujet anatomique (écorché), crâne 

ou squelette d'étude. Tout mobilier 

design ou vintage de maison ou  

de salle d'attente des années 30  

à 70, luminaires (lampes, appliques 

ou lampadaires articulés ou à 

balancier / contre poids) et objets  

de décoration (tableau, céramique...),  

instruments de musique  

anciens (violon, violoncelle, 

contrebasse, saxophone, harpe...). 

Achat dans toute la France.    

Tél.  : 06 82 43 78 10

@ : huet1972@gmail.com 






