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SPARK

SYSTEME D'ALIGNEURS TRANSPARENTS

SYSTEME D'ALIGNEURS
TRANSPARENTS DESTINE
AUX ORTHODONTISTES

PLUS DE CONTROLE ET DE FLEXIBILITE,
POUR UN TRAITEMENT OPTIMAL

Basé sur I'expérience clinique, Spark est un systeme d’aligneurs
transparents qui répond aux besoins des orthodontistes.
Votre pratique est notre priorité.

Pour en savoir plus, rendez-vous sur :
ormcoeurope.com/fr/spark/

Logiciel Approver avec intégration des données
CBCT pour plus de prédictibilité.

Augmentation de la surface de contact avec la dent,
pour un mouvement plus précis.

Le TruGEN™ offre des propriétés
de rétention améliorées.*

Plus transparent, plus confortable,
et plus résistant a la coloration.*

Les gouttiéres SPARK (BSI 2797 | CE 716781 | Classe Ila) sont des dispositifs médicaux pour soins dentaires réservés aux
professionnels de santé, Indiqués pour le déplacement des dents dans le cadre d‘un traitement orthodontique, fabriqués par Ormco.
Lisez attentivement les instructions figurant dans la notice qui accompagne le Dispositif Médical ou sur I'étiquetage. Non remboursé
par la sécurité sociale.

ormcoeurope.com/fr/spark/

*Données internes.
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permets l'insertion aisée des arcs. Combinée aux bases
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vos exigences. Existe également en:

La gamme de tubes FLI° est disponible en
différentes techniques, en versions simple
ou double tubes, a coller ou a souder, mais
egalement au format Mini spécialement
congu pour les secondes molaires.

Tube double
pour 6

Mini tube
pour 7
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Gardez le cap, soyez alignés !

Un carrefour inattendu... La longue crise
sanitaire et sociétale que nous traversons a
sans aucun doute poussé certains d'entre vous
a réévaluer l'ordre de leurs priorités, aussi
bien personnelles que professionnelles. En
cette rentrée 2021, étre a la téte d'une petite
entreprise — a fortiori de santé - n'est pas de
tout repos. Pour étre viable dans la durée, une
telle aventure nécessite de garder le cap afin
de mener votre équipe et vos patients a bon
port. Pour ce faire, le capitaine que vous étes
se doit d'étre « aligné ». Ne pas |'étre serait
bien un comble pour un orthodontiste! Mais
que recouvre exactement cette expression

plébiscitée par les aficionados du développement

personnel? Selon eux, étre « aligné », c'est
avant tout étre congruent (du latin congruentia:
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« accord, conformité »), c'est-a-dire faire

en sorte que vos actes, vos paroles et votre
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ACTUALITES

Secteur dentaire

Produits dentaires: ruptures de stock
et augmentation des prix

Le Comident alerte sur des délais d'approvisionnement allongés sur certains produits et des

hausses de prix liées 4 une augmentation des tarifs des matiéres premiéres importées.

L'organisation professionnelle,
qui rassemble plus de 150
entreprises de la santé bucco-
dentaire, attire I'attention sur
les conditions particulieres de
reprise pour le secteur. Aprés
une année 2020 bouleversée
par la crise sanitaire, la relance
de I'économie francaise est
perturbée depuis plusieurs
mois par des difficultés
d'approvisionnement, et une
envolée du prix des matieres
premiéres et du transport.

Le secteur dentaire n'est pas
épargné, et doit faire face a des
délais de livraison allongés
sur certains produits et

des hausses de prix parfois
importantes. Celles-ci sont
liées a des augmentations
significatives du prix des
matieres premiéres importées,
a des cotts de transport en
forte hausse (+ 450 % pour les
containers) mais aussi a la mise
en application du nouveau
reglement européen relatif

aux dispositifs médicaux,
ainsi qu'a de nouvelles
exigences environnementales.

Pénuries d'approvisionnement
Le Comident lance un

appel aupres des acteurs

de la filiere afin de « ne pas
prendre de décision unilatérale

en cas de retard de livraison ou
d'exécution lié aux envolées des
prix des matieres premieres ou

de pénuries d'approvisionnement
des entreprises ».

L'organisation invite a un
dialogue entre les cabinets et
leurs fournisseurs de produits
dentaires « pour trouver des
solutions permettant d'assurer

un approvisionnement de qualité
et sur la durée pour répondre

aux besoins des praticiens et

des patients ». « Nous suivons
aujourd'hui la situation avec
beaucoup d'attention. L'ensemble
de la filiere doit faire preuve

de solidariteé et dialoguer pour
trouver les meilleures solutions », a
déclaré Pierre-Yves Le Maout,
président du Comident.

LE NOM
William Joubert

LORS DE L'ASSEMBLEE PLENIERE DU 2 SEPTEMBRE 2021, LE DR WILLIAM JOUBERT,
MEDECIN GENERALISTE LIBERAL INSTALLE AU MANS DEPUIS 1985, A ETE REELU
PRESIDENT DE L'UNION NATIONALE DES PROFESSIONNELS DE SANTE (UNPS),

POUR UN NOUVEAU MANDAT DE DEUX ANS A LA TETE DE L'INSTITUTION.
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ACTUALITES

EXERCICE PROFESSIONNEL

DIPA: PAS « D'EFFACEMENT DE LA DETTE »,
ANNONCE LE DIRECTEUR DE LA CNAM

Alors que de nombreux professionnels de santé s'indignent de devoir
rembourser une partie de l'avance percue au titre du dispositif d'in-
demnisation pour perte d'activité (Dipa), l'ardoise ne sera pas effacée
pour les médecins, a annoncé le directeur de I'Assurance maladie.

De nombreux chirurgiens-dentistes
et médecins libéraux se voient récla-
mer depuis plusieurs semaines un
remboursement, parfois tres consé-
quent, des sommes percues pour
compenser les pertes subies durant
le premier confinement. Mais malgré
I'indignation de ces derniers, « il n'y
aura pas d'effacement de la dette », a
tranché Thomas Fatdme, le directeur
de la Cnam, lors de l'université d'été
de la CSMF qui a eu lieu les 11 et
12 septembre a Antibes. La méthode
de calcul retenue pour évaluer le

montant de la régularisation prend
en compte la totalité de la période
de mars a décembre et non les
indemnisations calculées mois par
mois. Résultat: les praticiens ayant
demandé de l'aide pour leur seule
période d'inactivité sont régulari-
sés en incluant des périodes pour
lesquelles ils n'ont rien demandé.
« Effacer l'ardoise, c'est honnétement
impossible. (..) Ca n'a pas été fait
pour remplacer les revenus, a expliqué
le haut fonctionnaire. On a décidé
d'accompagner les professionnels

) IAssurance
Maladie

Caisse Nationale

de santé avec cette aide Dipa. A
ce moment-la, on a fait un certain
nombre de choix, notamment celui
de verser une avance rapidement
pour permettre de prendre en charge
toutes les charges (..) On aurait pu
attendre. (..) Mais non: dés la mi-mai,
on a versé une avance. »

Les Chirurgiens-dentistes de France
(Les CDF) et I'Union Dentaire (UD)
contestent des regles de calcul
« différentes de celles ayant prévalu
lors des déclarations initiales » et
envisagent des recours juridiques.

Lors de leur étude, les chercheurs ont divisé
une trentaine de personnes agées de 21 a 33
ans en trois groupes: non-fumeurs, fumeurs
réguliers de cigarettes classiques et vapoteurs
réguliers. Ils ont collecté un échantillon de
cellules immunitaires avant et apres une
séance de vapotage de trente minutes. Apres
quoi, ils ont demandé aux participants de
vapoter « pour de faux », soit en éteignant
I'appareil, soit en inspirant dans une paille

ETUDE

VAPOTER 30 MINUTES SUFFIRAIT
A AUGMENTER LE STRESS OXYDATIF
CELLULAIRE

vide. Chez les non-fumeurs, les niveaux de

stress oxydatif ont doublé, voire quadruplé.
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D'apres une nouvelle étude, 30 minutes de vapotage pourraient
considérablement affecter le niveau de stress oxydatif cellulaire,
méme chez des personnes jeunes et en bonne santé.

Une telle augmentation se produit quand
I'organisme présente un déséquilibre entre

les radicaux libres (des molécules pouvant
endommager les cellules) et les antioxydants
qui les combattent. « Nous avons été surpris par la
gravité que peut avoir une seule séance de vapotage
sur des jeunes en bonne santé, expliquent les
scientifiques. Cette bréve session de vapotage n'était
pas différente de ce qu'ils peuvent vivre lors d'une féte
et les effets sont dramatiques. »

I Lire l'étude sur: bit.ly/oxy71



ACTUALITES

covib-19

UN SCHEMA VACCINAL
COMPLET OBLIGATOIRE
POUR EXERCER A PARTIR
DU 16 OCTOBRE

Il sera bient6t impossible de travailler en
cabinet d'orthodontie sans attestation
de vaccination compléte ou certificat
de rétablissement.

Aux termes de la loi du 5 aodt 2021, l'obli-
gation concerne les praticiens, les salariés en
contact avec la patientéle (assistant(e)s, aides,
secrétaires) et les étudiants en odontologie.
Elle ne s'applique pas aux personnes chargées
de taches ponctuelles comme la maintenance
ou le ménage. Si les orthodontistes n'ont
pas besoin de transmettre leur certificat de
vaccination (les ARS vérifient les statuts via
I'Assurance maladie), ils doivent collecter ceux
de leurs salariés pour les avoir a disposition en
cas de controle. « A noter que I'employeur qui
méconnait ['obligation de contréler le respect de
l'obligation vaccinale de ses salariés est passible
de sanction pénale », a précisé le Conseil natio-
nal de |'Ordre des chirurgiens-dentistes le 9
aodt. Si aucun justificatif n'a été transmis au
16 octobre, le contrat de travail sera suspendu
(sans versement de salaire) jusqu'a ce que le
salarié satisfasse ses obligations.

iStockphoto - courtneyk
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ACTUALITES

SYNDICATS

LES LIBERAUX DE SANTE:

NAISSANCE D'UNE NOUVELLE INTERSYNDICALE

Onze syndicats, parmi lesquels Les CDF, ont annoncé le 8 septembre la création d'une nouvelle inter-

syndicale: Les Libéraux de Santé (LDS).

« Réaffirmer les positions volontaristes d'organisations syndicales représentatives qui pésent et partagent la méme

vision de la défense de I'exercice libéral ». Tel est aujourd’hui l'objectif affiché de onze syndicats professionnels. Le
8 septembre, Les CDF, la CSMF, la FFMKR, la FNI, la FNO, la FNP, la FSPF, le SDA, le SDB, le SML et le SNAQ ont annoncé

la création d'une nouvelle intersyndicale: Les Libéraux de santé (LDS). « Portés par des valeurs communes et le désir

de former une organisation réellement représentative des professionnels de santé libéraux, quel que soit leur métier,
ces onze syndicats représentatifs et historiques principalement issus du Centre national des professions libérales de

santé (CNPS) et de la Fédération francaise des praticiens de santé (FFPS) unissent leurs forces pour défendre l'exercice

libéral et les professionnels de santé de ville », explique 'organisation dans son communiqué de lancement.

BIO-INSPIRATION

POURQUOI LES DENTS DE FOURMI
SONT-ELLES SI ACEREES ?

Des chercheurs américains ont découvert ce qui
rendait les dents des fourmis, pourtant minuscules, si
redoutables. A terme, leur étude pourrait étre une piste
de développement pour de nouvelles technologies.

Pour leur recherche, ils ont mis au point des techniques
pour mesurer la dureté, |'élasticité, I'énergie de rupture,
la résistance a l'abrasion et la résistance aux chocs des

dents de fourmis. « Nous avons pu constater que le zinc
était uniformément réparti dans la dent, ce qui a été une
surprise, commente |'un des chercheurs. Nous nous atten-
dions a ce que le zinc soit regroupé en nano-nodules. »
Ces biomatériaux

permettraient aux e
insectes d'utiliser ;

60 %, voire moins, -7

de la force qu'ils auraient a utiliser si leurs dents étaient
constituées de matériaux similaires a ceux que l'on
trouve dans les dents humaines. « Cette homogénéité
semble permettre des “outils” plus tranchants et plus
précisément sculptés que les matériaux comportant des
inclusions biominérales, et élimine également les inclusions
susceptibles de se fracturer », écrivent les scientifiques.
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EXERCICE PROFESSIONNEL

CABINETS
D'ORTHODONTIE: - 5,4 %
DE RECETTES EN 2020

Les résultats comptables moyens des cabi-
nets d'orthodontie sont en berne en 2020.

Selon les statis-
tiques de I'Union

nationale des 1
associations s
agreées (UNASA), . W

le chiffre d'affaires

moyen d'un cabinet d'orthodontie s'établit en
2020 a 455025 €, soit une baisse de - 5,4 % par
rapport a I'année 2019. Le résultat net comptable
a quant a lui chuté de - 5,5 % (187642 €). Le
premier quartile de recettes (quart de cabinet
genérant le moins de recettes) réalise en moyenne
61693 € de bénéfice comptable (+ 6,6 %). Le
quatrieme quartile réalise quant a lui un béne-
fice comptable moyen de 362910 €, en baisse
de — 71 % par rapport & 2019. A noter: ces
chiffres ne portent que sur les résultats de 195
cabinets d'orthodontie.

iStockphoto - photoman
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ACTUALITES

INTERNATIONAL

ETATS-UNIS : MEDICARE POURRAIT BIENTOT COUVRIR

LES SOINS DENTAIRES

Les parlementaires démocrates au Congres étudient un nouveau budget dans lequel les soins dentaires
seraient couverts pour la premiére fois dans le cadre de Medicare. 62,8 millions d’Américains sont concernés.

Créé en 1965, le Medicare, programme dont bénéficient
tous les Américains de plus de 65 ans apres avoir
cotisé, ne permet pas, pour I'heure, l'accés aux soins
dentaires. Mais les parlementaires démocrates au Congreés
étudient actuellement un nouveau budget qui pourrait
bien changer la donne. 'American Dental Association
se positionne quant a elle en faveur d'une prestation
gouvernementale limitée aux plus pauvres. Il faudrait,
selon elle, que les prestations dentaires de Medicare
soient proposées par des assureurs privés et incluses
dans une partie spécifique du programme. Mais si
Medicare pouvait finalement permettre a certains patients
d'accéder aux soins dentaires, rien ne garantit que les
praticiens l'accepteraient partout. Car ces derniers ont

medicare

construit leur activité sans dépendre de ce programme
ces cinquante dernieres annees. De nombreux libéraux
refusent d'ailleurs Medicaid, les paiements étant trop
faibles pour eux et la charge administrative trop lourde.
Le budget a I'étude servirait également a financer d'autres
nouvelles mesures priorisées par le président américain
Joe Biden, parmi lesquelles des congés parentaux payés.

FORMATION CONTINUE

CERTIFICATION PERIODIQUE : OBLIGATOIRE A PARTIR DE 2023,

TOUS LES SIX ANS

Elle concernera tous les professionnels de santé et entrera en vigueur le 1*" janvier 2023.

A partir du 1= janvier 2023, les
professionnels de santé, qu'ils soient
libéraux ou salariés, devront« avoir
réalisé un programme minimal
d'actions visant a actualiser
leurs connaissances et leurs
compétences, renforcer la
qualité de leurs pratiques
professionnelles, amélio-
rer la relation avec leurs
patients, mieux prendre
en compte leur santé
personnelle » au cours d'une
période de six ans. Les actions
réalisées au titre du DPC, de la
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formation continue et de l'accré-
ditation seront prises en compte.

Lordonnance publiée au Journal offi-
ciel le 21 juillet dernier créé un conseil
national de la certification périodique
chargé de définir « la stratégie, la
promotion, le déploiement ainsi que
les orientations scientifiques ». Il
veillera a ce que les acteurs des
formations « soient indépendants
de tout lien d'intérét » et que
celles-ci « répondent aux critéres
d'objectivité des connaissances
professionnelles, scientifiques
et universitaires et aux regles
déontologiques des professions
concernées .
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Publi-rédactionnel

orthoplus®'
préparons |‘avenir

auand les adultes franchissent

le pas de I'orthodontie

Selon une récente étude
YouGov* (commanditée par
Invisalign), 54 % des Francais
interrogés aimeraient avoir
des dents mieux alignées

et 43 % avouent avoir

déja caché leurs dents

au moment de sourire.

Avec lavenement des réunions en
visioconférence et surtout le port du
masque obligatoire dans la plupart
des situations en collectivité, les trai-
tements orthodontiques pour adultes
ontexplosé. Certains cabinets frangais
ontméme constaté une augmentation
de 30 % des rendez-vous pris par des
adultes que ce soit pour la pose d'un
appareil, de facettes ou la réalisation
d'unblanchiment.

Bien que le but premier de ce type de
patient restelesthétisme, un traitement
orthodontique a I'age adulte permet
€galementde corriger les malpositions
dentaires et/oules malformations des
machoires et de travailler anormaliser
les fonctions oro-faciales.

Plusjeune celaest prisencharge, plus
harmonieuse sera la croissance. Un
industriel frangais en a d'ailleurs fait
son savoir-faire depuis plus de 25 ans
(Société Orthoplus) en développant,
avec des professionnels de santé,
des dispositifs médicaux (gouttiéres
d’Education Fonctionnelle) arguant

d'une baseline des plus évocatrices
«Préparons lavenir »,

Plusieurs traitements peuvent ensuite
étre envisagés tout en privilégiant la
discrétionvia, parexemple,unappareil-
lage fixe enlinguale (environ 2500€ par
semestre) oudesattachesesthétiques
(environ 1000€ par semestre). Entre
lesdeux, onretrouve les appareillages
amoviblestype gouttieresd'alignement,
largement démocratisées notamment
par les célébrités ou les influenceurs
(environ 1200 € par semestre).
Invisalign domine d'ailleurs ce marché
avecune productionde 700 000 gout-
tiéres par jour et une augmentationde
plus de 37 % de son chiffre d'affaires
surledernier trimestre 2020.

De grandsnoms del'industrie ont bien
compris 'ampleur pris par ce phéno-
méne comme cela a pu étre constaté
aveclacquisitionde Byte parlaméricain
Dentsply Sirona, l'offre Spark d'Ormco
ouencorelesgouttieres dalignement
SLXCleard'Henry Schein Orthodontics.
Franchirle pasd'untraitement daligne-
mentdentaire estle fruitdune réflexion
nourried’autantquele colit peut savérer
rédhibitoire. Mais le patient qui va au
bout de la démarche en sadressant
au Cabinet est dans une dynamique
tres favorable quiily alieu d'accueillir.

*L'enquéte a étéréalisée enligne ennovembre 2017
par I'Institut YouGov pour Invisalign auprés d'un
échantillon de 1.001 personnes (477 hommes et
524 femmes) représentatif de lapopulation frangaise
agéede 18ansetplus.

Il n’y a donc plus d‘age

pour avoir de belles dents !
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ACTUALITES

PROFESSIONNELS DE SANTE

BURN-OUT : UNE MAISON
DES SOIGNANTS OUVRE
SES PORTES A PARIS

Le 1° septembre, l'association SPS (Soins aux
professionnels de santé) a inauguré sa Maison des

Soignants, dans le 16° arrondissement de Paris.

Premier en son genre, cet établisse-
ment de 800 metres carrés hébergé
dans les locaux de I'URPS des chirur-
giens-dentistes d'lle-de-France, a
pour but de permettre aux soignants
et aux étudiants en santé en souf-
france psychologique « d'échanger, de
s'informer et de se ressourcer ». « De
nombreux professionnels de la santé
présentent un état de vulnérabilité et
ont besoin d'étre aidés et soutenus,

mais ne savent pas ol s'adresser
pour retrouver santé et bien-étre »,
alerte l'association.

D'aprés un questionnaire anonyme
administré en ligne au printemps
2020, pres de 85 % des répondants
ne se sont pas sentis soutenus
psychologiquement a l'apparition
de la crise sanitaire.

Pour les aider, de nombreux
ateliers seront proposés autour de

thématiques comme la gestion du
stress. Des consultations avec des
psychologues formés a l'accom-
pagnement des professionnels en
souffrance, des formations (formation
a l'intervention de crise suicidaire,
sommeil chez les étudiants, mana-
gement, négociation...) et des confé-
rences seront également instaurées.

Il www.maison-des-soignants.fr

ETATS-UNIS

ELLE ARRACHE 13 DENTS A UN PATIENT
ET VIDE LA CAISSE DU CABINET

Début mai, une Américaine de 42 ans s'est introduite dans un cabinet dentaire du Nevada, a arraché
13 dents a un patient anesthésié et a vidé la caisse avant de s'enfuir.

Le 3 mai, la police du comté de Washoe regoit un appel
pour un cambriolage dans un cabinet dentaire de Sun
Valley. Un total de 22861 $ en especes et en cheques
volés dans un tiroir. Une fois sur place, les policiers
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découvrent une porte ouverte et une fenétre cassée.
Rapidement, Laurel Eich, une employée du cabinet,
est désignée comme suspecte. Le 14 juillet, la fuyarde
est arrétée. « Au cours de l'enquéte, les détectives ont
également appris qu'Eich avait effectué 13 extractions
dentaires a une date et une heure antérieure sur une
personne. Eich a admis qu'elle avait utilisé un anesthésiant
proscrit [ou périmé, N.D.L.R.] », déclare la police dans un
communiqué publié sur Facebook le 15 juillet, accompagné
d'une photo de la présumée coupable. Cette derniére est
accusée de « multiples chefs d'accusation » et encourt
plusieurs années de prison. Aucun détail n'a été dévoilé
sur son mobile. On ignore également ce qu'elle aurait
bien pu faire des quenottes de sa victime.

iStockphoto - Peoplelmages
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votre vision de fagcon puissante,
continue, imméediate

\
Nouveau

Plus de possibilités. Une plus grande productivité.

Le systéme d'imagerie iTero Element 5D Plus offre:
 une visualisation repensée
« desnouvelles fonctionnalités puissantes

- desmodeéles 3D, desimages intra-orales et une aide ala détection des caries
- le tout en un seul scan afin de maximiser la productivité de votre flux de travail numeérique. L

Planifiez une démonstration aujourd'hui et informez-vous tOUt commence avec ITe ro

suriTero.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'étre enregistrées aux Etats-Unis et/ou dans d'autres pays.

©2021 Tous droits réservés. Align Technology Switzerland GmbH, Suurstoffi 22, 6343 Rotkreuz, Suisse. MKT-0005768 Rev A
Le scanner intraoral iTero Element est un systéme d'empreintes optiques intra-orales utilisé pour enregistrer les caractéristiques 3D de l'arcade dentaire, les tissus mous et la relation occlusale. Destiné a la conception et fabrication de dispositifs médicaux
sur mesure Restauratifs et Orthodontique par technique CFAO. Lisez attentivement le manuel dutilisation. Dispositif médical de classe |, fabriqué par Align Technology Ltd, non remboursé par les organismes d'assurance maladie. Janvier 2021.



ACTUALITES

NUMERIQUE

LesEchos

ETUDES

EMN PARTENARIAT AVEC

LES AMBITIONS DE GOOGLE DANS LA SANTE

De méme qu'Amazon, Apple et Microsoft, Google s'intéresse fortement au secteur de la santé.

Par Héléne Charrondiere,
directrice du péle Pharmacie-Santé des Echos Etudes

La premiére incursion date de 2008, avec un service
d'archivage de données médicales a destination des
internautes ameéricains. Un service qui n'a pas trouvé
sa place a I'époque et qui a été fermé en 2012. Cet
échec est loin d'avoir découragé le groupe qui multiplie
les projets depuis le début des années 2010. En 2012,
Google a lancé Google Life Sciences (devenue Verily Life
Sciences), entité destinée aux sciences de la vie et qui
porte des projets aussi divers que Baseline (programme
de recherche clinique pour « cartographier la santé »),
Debug Fresno (éradication des moustiques responsables
de maladies comme le Zika ou la dengue) ou OneFifteen
(centre de désintoxication dédié a la dépendance aux
opiaces). Sans compter les partenariats avec des labo-
ratoires pharmaceutiques (Sanofi, Biogen, GSK, Gilead,
Pfizer...) pour les aider a optimiser la gestion des essais
cliniques et leurs programmes de recherche.

Google dans la santé, c'est aussi Calico, filiale spécialisée
dans la lutte contre le vieillissement, Deepmind, société
britannique d'intelligence artificielle (IA), Google Ventures,
fonds d'investissement dont un tiers du portefeuille
concerne la biotech et la e-santé, et Fitbit, société
specialisée dans les montres et les bracelets connectés
pour mesurer son activité physique et physiologique..
Mais c'est surtout Google Cloud, l'un des pdles de diver-
sification stratégiques du groupe, en raison notamment
des immenses perspectives du cloud computing liées a
la transformation numeérique des entreprises.

La santé offre de belles perspectives de croissance a
Google. La transformation numérique des organisations
de soins (digitalisation des dossiers patients, dématé-
rialisation des échanges entre professionnels de santé
et développement de la téléconsultation..) génere des
données qui doivent étre structurées, analysées et

Source : Les Echos Etudes, La stratégie
de Google dans la santé, juillet 2021.
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protégées. C'est dans ce domaine que les investissements
dans la santé prennent tout leur sens. Si Google n'est
« que » le n°3 mondial du cloud computing, derriére
Amazon et Microsoft, cette activité progresse rapidement
(+48 % par an depuis 2017) et constitue un formidable
levier pour s'implanter durablement dans ce secteur.
Depuis 2019, le groupe a ainsi noué des alliances avec
plusieurs grands réseaux hospitaliers américains comme
HCA Healthcare, Highmark Health et Ascension. Avec ce
dernier, il a développé une nouvelle solution numérique,
Care Studio. Un outil qui permet aux équipes soignantes
d'optimiser la gestion de leurs dossiers patients et de
leur documentation médicale.

En un peu moins de 25 ans, le géant de Mountain View a
révolutionné les usages numériques. Grace a l'intelligence
artificielle, au cloud computing et aux objets connectés,
il compte aussi révolutionner l'organisation des soins
et transformer les modéles économiques de la santé.

La renaissance
de Google Health

Créé en 2018 le « nouveau » Google Health
a plusieurs missions:

- Rassembler les différentes équipes
travaillant sur les projets de recherche
dans la santé;

- Favoriser les échanges avec les équipes
de Search, Youtube, Google Cloud et
Verily Life Sciences;

- Développer des services et solutions
technologiques permettant aux équipes
médicales d’optimiser la gestion de leurs
dossiers patients et documentations
médicales (cible BtoB);

- Améliorer les recherches des internautes
dans le domaine de la santé, a partir du
moteur de recherche Google et de la plate-
forme Youtube (cible BtoC).
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Interview

DR EDMOND BINHAS,
BGDS

« LA PROFESSION

SE COMPLEXIFIE »

BOULEVERSEMENTS TECHNOLOGIQUES AU CABINET, IMPACT DE LA CRISE
SANITAIRE SUR LES EQUIPES, EVOLUTION DES BESOINS DE PATIENTS

DE PLUS EN PLUS EXIGEANTS... LE POINT AVEC LE DR EDMOND BINHAS,
FONDATEUR DE LA BINHAS GLOBAL DENTAL SCHOOL (BGDS).

Que change la technologie au

cabinet d'orthodontie ?

La technologie est devenue un pilier du cabinet. Toute
l'organisation doit étre orientée autour d'elle et non l'in-
verse. La technologie clinique comporte quatre étapes:
la collecte des données, la planification des traitements,
la conception du traitement a réaliser et la fabrication
des dispositifs. La planification se fait avec des logi-
ciels comme le Digital Smile Design ou le simulateur
d'Invisalign. Alors qu'a I'époque les empreintes étaient
envoyées au prothésiste, aujourd’hui on envoie l'empreinte
numeérique par Internet. Et un informaticien, en général
a distance, va concevair le traitement via un logiciel lié
a une machine-outil. Cette derniere fabriquera ensuite
le dispositif médical.

Les aligneurs correspondent a l'arrivée de l'intelligence
artificielle en orthodontie. Avec huit millions de plans de
traitements réalisés, on disposera statistiguement d'assez
de données pour établir un plan de traitement sans le
praticien. C'est |'avenement du Big Data.

Mais la technologie ne s'arréte pas a la clinique, elle permet
déja de signer électroniquement des documents et change
aussi la donne au niveau de la communication. Avant la
Covid, entre deux rendez-vous, le patient n'avait pas de
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lien avec le cabinet. Aujourd'hui, vous pouvez maintenir
un contact via des newsletters, les réseaux sociaux ou
des messages personnalisés. C'est une vraie révolution
qui va permettre de fidéliser une patientele motivée. Ces
transformations sont profondes et définitives. Il n'y aura
pas de retour en arriére.

La concurrence bouleverse la
profession... Qu'en pensez-vous ?

Depuis quelques années, les fonds d'investissement
ont commencé a investir dans le secteur au travers
de centres dentaires. Or, ces forces financieres ont un
gros décalage culturel avec 'éthique traditionnelle des
praticiens. A Paris, des centres tels que Bloomsquare
font exclusivement de I'orthodontie. A Boulogne, trois
centres dentaires ont récemment ouvert et tous font
de l'ortho. Cela représente donc une certaine forme de
concurrence. Cependant, il a été prouvé que les centres
ne s'adressent pas au méme type de patients que les
cabinets libéraux. Ils répondent a un besoin d'une certaine
frange de la population qui, auparavant, ne se faisait pas
soigner. En réalité, pour les libéraux, cela élargit la base
de la pyramide. Force est toutefois de constater que leur
approche n'est généralement pas basée sur la qualité



mais sur le volume. A coté de cela, les orthos doivent
s'attendre aussi a faire face, bientdt, a la concurrence
des fabricants d'aligneurs. « Smile direct », par exemple,
vend les aligneurs directement aux patients sans passer
par le praticien.

Les patients ont-ils changé?

Oui. Leurs attentes ne sont plus les mémes. La notion de
réputation a beaucoup évolué ces derniers temps. Avant,
celle-ci se faisait par le bouche-a-oreille, aujourd'hui
50 % se joue via les avis Google. Aussi, si beaucoup de
praticiens n'en ont pas encore pris conscience, la gestion
de ces avis en ligne va devenir une grosse responsabilité
des cabinets dans le futur.

Quel est l'impact de la crise

sanitaire sur les équipes ?

Les équipes ont de nouvelles attentes. Le seul salaire ne
suffit plus @ motiver quelqu'un. J'ai assisté a beaucoup
de démissions ces derniers mois: la Covid a réorganisé
les priorités de nombreuses assistantes. En restant a la
maison, certaines ont réalisé qu'elles préféraient consacrer
plus de temps a leur famille qu'a leur vie professionnelle.
Surtout si le cabinet est loin de leur domicile... Désormais,
outre le salaire, la qualité de vie, le cadre de travail et
I'ambiance qui y régne jouent énormément. Mais la pandé-
mie n'a fait que refléter un changement profond dans le
rapport de la société au travail. Le cabinet d'orthodontie
n'est pas épargné par cette révolution sociétale.

A quelles problématiques étes-vous le
plus confrontés en ce moment?

La premiére concerne la gestion du temps. Les praticiens
font face a un afflux important de patients et courent
sans arréet. La crise sanitaire a eu un impact important
sur l'orthodontie puisque de nombreux adultes ont
profité du masque pour se lancer dans des traitements
sans que cela ne se voie trop. Le marketing de plus en
plus insistant des fabricants d'aligneurs a donné envie
a tout le monde d'avoir un beau sourire. Cela a attiré

Interview

plus d'adultes dans les cabinets. Le deuxieme point de
tension se trouve au niveau de la gestion des équipes.

Comment réagissent les praticiens

a ces changements?

Globalement, beaucoup en souffrent. La Covid-19 a donné
un coup fatal a beaucoup de praticiens d'un certain age
qui ont dit Stop. Ils faisaient déja face a beaucoup de
changements brutaux et la crise sanitaire a été la goutte
d'eau qui a fait déborder le vase. Au lieu de s'arréter a l'age
prévuy, ils sont partis a la retraite deux ou trois ans plus
tot. Mais certains s'adaptent, il ne faut pas généraliser.

La notion de réputation
a beaucoup évolué
ces derniers temps.

Comment voyez-vous l'avenir

du cabinet d'orthodontie ?

La technologie a le gros avantage de réduire les risques
d'erreur liés a l'opérateur. C'est pourquoi, demain, avec
l'intelligence artificielle, il y aura certainement moins de
décalage de qualité d'un praticien a l'autre. La différence
entre les cabinets se fera donc beaucoup plus sur le
service a la patienteéle. La profession se complexifie donc.

Le praticien peut-il faire face ?
Seul, c'est trés compliqué. Pour arriver a sortir la téte de
I'eau, il faut savoir s'entourer. En interne, pouvoir compter
sur son équipe et en externe faire appel a des experts
compétents: avocat, expert-comptable ou consultant pour
étre accompagné dans la mise en place d'une organisation
et d'une communication adaptées a ces changements de
paradigme. Le temps de l'artisanat basé sur I'empirisme
ne suffit plus. Aujourd'hui, l'orthodontiste doit apprendre
a raisonner comme un chef d'entreprise.

Propos recueillis par Raphaélle de Tappie
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ACTUALITES

ALIGN TECHNOLOGY

LE LOGICIEL ITERO WORKFLOW 2.0 ARRIVE EN FRANCE

Un scan plus rapide, une visua-
lisation optimisée et des outils
de communication améliorés, le
logiciel Itero Workflow 2.0 propose
de nouvelles fonctionnalités et
Facilite l'acceptation du plan de
traitement par les patients.

« Les nouvelles capacités de notre
logiciel Itero Workflow 2.0 simplifient
et rationalisent la routine du praticien
et permettent a son cabinet d'étre
plus performant. Qu'il s‘agisse du scan
tout-en-un plus rapide, des capacités
de visualisation améliorées facilitant

la communication avec les patients,
de la possibilité de capturer, d'annoter
et de partager numériquement des
simulations Invisalign ou des plans
de traitement restauratifs. Avec ces
nouvelles possibilités, les praticiens
établissent un meilleur diagnostic
clinique et les patients comprennent
mieux leur état de santé buccale et
les options de traitement proposées »,
détaille Yuval Shaked, vice-président
senior d'Align et directeur général de la
division des systémes et services ltero.

|I Pour plus d'informations:
itero.com

ORTHOCAPS

LANCEMENT DU SYSTEME HYBRID ALIGNER

TRAITEMENT

Orthocaps présente son dispositif
HAT, un systeme Faisant appel
simultanément aux aligneurs et
aux appareils fixes.

Le traitement hybride HAT d'Ortho-
caps, distribué en France par RMO, est
une solution congue pour les situa-
tions dans lesquelles un traitement
uniquement par aligneurs ne suffit

pas. La phase la plus importante de ce traitement est |'utilisation simultanée des auxiliaires et des aligneurs. Ces
auxiliaires sont majoritairement des appareils linguaux partiels, fixés indirectement sur la surface linguale des
dents. Ces modules sont composeés de brackets linguaux et de fils métalliques sur lesquels les aligneurs peuvent étre
placés avec précision. Le mouvement des dents est contrdlé par l'interaction des aligneurs avec les modules fixes.

Il Pour plus d'informations: www.rmoeurope.com
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Excellente tenue et esthétique pour la réalisation
de taquets sur la dent < n n t TM
Stable dans le temps, ne se colore pas o e C
Fluide, ne coule pas, ne file pas

Capuchon refermable, évite les pertes
de matériaux

Co s ectement Composite développé pour
les traitements par gouttiéres

' ' ' Experts in Orthodontics
GC Orthodontics Europe GmbH
' ’ ' www.gcorthodontics.eu
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BIOSEPTYL

UN DENTIFRICE EN STICK
POUR UNE HYGIENE
RESPONSABLE

Bioseptyl, marque écoresponsable et
made in France, spécialisée dans les
brosses a dents lance le Stick Dentifrice,
un produit économique et nomade.

Le « Stick Dentifrice », aux ardmes de menthe,
contient uniquement des ingrédients 100 %
d'origine naturelle, assure Bioseptyl. Il est
certifié « Cosmos Organic ». Sa texture a la
fois solide et crémeuse permet de réduire
la consommation d'eau. Avant application,
la brosse n'a pas besoin d'étre mouillée.
Apres quoi, le ringage est rapide, le dentifrice
ayant été concu pour ne pas mousser. Un
stick de 12 g correspond a 250 brossages,
soit une durée d'utilisation de quatre mois,
nettement supérieure a celle des dentifrices
classiques, assure le fabriquant. Rechargeable
et pratique, le Stick Dentifrice se glisse
facilement dans une trousse de voyage et
s'emporte partout. L'emballage carton PEFC
est imprimé avec des encres végétales et
les recharges sont enveloppées dans un
sachet biosourcé a base de cellulose certifié
compostable a domicile.

|I Pour en savoir plus:
www.bioseptyl.fr
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TEPE

BROSSE A DENT
ECORESPONSABLE

Tepe franchit une nouvelle étape vers une gamme
plus durable en réduisant I'empreinte carbone
de ses brosses a dents d'environ 80%.

Les brosses a dents spéciales de Tepe ont été développées
avec pour objectif de répondre a des besoins individuels
spécifiques, notamment lors de l'utilisation d'appareils
d'orthodontie ou d'implants. « Aprés le lancement des
brosses a dents écoresponsables puis des brossettes
interdentaires, nous franchissons une nouvelle étape
vers notre objectif de produits neutres en carbone
en 2022 en réduisant considérablement I'empreinte
carbone de nos brosses a dents spéciales », se félicite
Helena Ossmer Thedius, directrice du marketing et de
l'innovation chez Tepe. En remplacant les matiéres
premieres fossiles par de I'huile de pin non-fossile avec
la méthode « mass-balance », l'empreinte carbone de
ces produits est réduite d'environ 80 %.

|I Pour plus d'informations :
www.tepe.com/fr/
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Traitements par Aligneurs

Parce que chaque cas est différent, nous vous proposons
une multitude de possibilités avec pour
seul objectif le respect de vos objectifs de traitement.
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L’IA au coeur du parcours de soins:

qguelles solutions
pour répondre

aux atte

Ces dernieres années, les at-
tentes des patients en ma-
tiere de soins ont nettement
évolué. Plus question de se
déplacer si ce n’est pas in-
dispensable, plus question
non plus de se passer des
derniéres technologies, qui
rendent la communication
avec les praticiens si fluide
et confortable.

Qu’en est-il dans
le secteur de
I’orthodontie ?

Si les évolutions technolo-
giques en matiere de traite-
ment ont clairement rebat-
tu les cartes du parcours de
soins, il manquait la clé de
voUte, capable de consolider
I’édifice de I'orthodontie 2.0.

Autrement dit, il manquait
a ce parcours de soins la
composante qui le rendait
digital, de A a Z.

es

Bonne nouvelle, ce vide ap-
partient désormais au passé.

Le cabinet virtuel DentalMo-
nitoring est la solution qui
propulse les cabinets dans
un environnement digital et
apporte aux patients une ré-
ponse concréete a leurs at-
tentes de simplicité d’utili-
sation et d’efficacité.

L’lA, pour se
recentrer sur le
soin.

Depuis un premier bilan
bucco-dentaire réalisé a dis-
tance, jusgu’a une simulation
des différentes possibilités
de traitement ou encore
le contrbéle a distance de
I’évolution de tous les trai-
tements orthodontiques, la
plateforme DentalMonito-
ring utilise I'intelligence ar-
tificielle pour automatiser
d’une part la planification du

plan de traitement et d’autre
part les éventuelles alertes
émises si une déviation est
détectée.

Fondée sur la plus grande
base de données en ima-
gerie de I'industrie den-
taire, I'lA DentalMonitoring
repéere, calcule, évalue 96
événements cliniques dif-
férents, avec une précision
que I'ceil humain ne pourrait
atteindre.

Elle permet au praticien de
prendre le contrdle sur les
données qui lui manquaient
dés lors que le patient se
trouvait hors du cabinet,
tout en améliorant sensi-
blement la communication
établie avec le patient.

Le résultat un planning
mieux géré, une prise en
charge revisitée, une effi-
cacité des soins optimisée.



Le cabinet virtuel

DentalMonitoring,
facteur clé de
succes.

A l'instar d’autres solu-

tions qui apparaissent sur
le marché, notamment aux
Etats-Unis, la solution Den-
talMonitoring revét plusieurs
avantages.

De simples photos ne suf-
fisent pas a suivre réelle-
ment I’état bucco-dentaire
d’un patient a distance,
sans intelligence artificielle,

elles demeurent limitées a
un simple outil de contréle
visuel.

Alors que certaines solutions
de suivi sont centrées sur un
seul traitement en particu-
lier; avec le cabinet virtuel,
tous les traitements peuvent

DentalMonitoring® , Smilemate® et Vision sont des produits congus et fabrigués par Dental Monitoring SAS, sous la margue DentalMind® pour les professionnels de la santé (PS). Ils sont
également utilisés par les patients sous la surveillance médicale des professionnels de santé (PS). DentalMonitoring® et SmileMate® sont congus pour aider les PS a observer a distance les
situations intra-orales (et les traitements orthodontiques pour DentalMonitoring). Consultez votre PS et/ou les consignes d'utilisation avant de les utiliser. DentalMonitoring® et SmileMate®
sont des dispositifs médicaux, enregistrés en tant que tels et portant la marque CE. Les simulations de Vision sont générées par intelligence artificielle, elles ne sont pas contractuelles et peuvent
différer des résultats finaux du traitement du patient. Vision est enregistrée auprés de DentalMind® .La disponibilité des produits, leurs revendications et leur statut peuvent varier d’'un pays a

étre contrélés, y compris la
contention et I’hygiéne.

La plateforme offre des
fonctionnalités que les pa-
tients attendent : consul-
tation vidéo, rapport écrit
clair favorisant une bonne
compréhension de leur état
bucco dentaire, simulations
ultra-réalistes de leur sourire
pendant et aprés un traite-
ment orthodontique.

Application patient dédiée
pour recevoir les conseils de
son orthodontiste réguliere-
ment.

certains  praticiens ont
vite compris les nombreux
avantages de la plateforme
“VirtualPractice DentalMo-
nitoring”. Convaincus par
lapport de I'lA et enthou-
siasmés par son efficacité,
ils voient leur cabinet virtuel
comme le virage digital qui
assurera la pérennité de leur
activité, et leur avantage
concurrentiel a court terme.

IIs sont nombreux a témoi-
gner de leur expérience po-
sitive, RDV sur dental-mo-
nitoring/events pour vous

Tout y est pour proposer un
parcours de soins confor-
table et connecté.

Ce qu’en disent les
praticiens.

Précurseurs pour certains,
visionnaires pour d’autres,

I'autre en fonction des réglementations locales. Contactez votre représentant local pour de plus amples informations.

inscrire a leur prochain we-
binar ou les rencontrer lors
d’événements dédiés.

P DentalMonitoring

dental-monitoring.com
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« JE DIRIGE |
7 CABINETS »

Le Dr De Ribas a ouvert
son premier cabinet a
Anstaing dans le Nord en
2002 en association avec
le Dr Ludivine Facon.
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VERITABLE ENTREPRENEUR (DANS L'AME ET
LES DIPLOMES) LE DR GUILLAUME DE RIBAS
INSTALLE DANS LE NORD EST A LA TETE DE
QUATRE CABINETS EN FRANCE ET EN BELGIQUE.

1 consideére avoir deux métiers distincts. Celui de

praticien et celui d'entrepreneur. « Au quotidien, les

deux forment un tout indissociable mais j'adopte deux

postures differentes dans leur approche », entame le
Dr Guillaume De Ribas. Un partage a parts égales de
son temps de travail, soit 20 heures de pratique et 20
heures de gestion des affaires. Nous les détaillerons
plus loin. Au fauteuil, il reste concentré sur les soins
et sa relation avec les patients. Une fois dans son bu-
reau, il ouvre le champ des possibles et explore les op-
portunités offertes par le métier. « J'ai toujours cherché a
appliquer mes compétences au-dela de ma salle de soins. Je me
demande constamment comment diversifier mon activité en
potentialisant mes connaissances. » Dans son organisation
millimétrée, Guillaume n'oublie jamais de réserver du
temps pour sa famille. Ses multiples activités lui ont
appris que la surcharge de travail est un danger majeur.
«Si onnedompte pas son agenda, c'est foutu. Le mien est struc-
turellement établi dans les grandes lignes jusqu'en avril 2022.
Cette méthode me permet de gagner en liberté et de conserver
la capacité de me libérer plus facilement. » D'ailleurs, pour
notre demande d'interview, trois créneaux de deux
heures nous ont rapidement été proposés dans les dix
jours. En semaine et en journée ! Inhabituel pour notre
rédaction habituée aux rendez-vous de fin de journée
ou le week-end, souvent seuls moments d'accalmie
dans le quotidien des praticiens.

UN CHEMINEMENT ATYPIQUE

« La personnalité des praticiens mene au succés ou a l'échec.
Globalement, nous avons d l'issue de notre parcours univer-
sitaire les mémes compétences, le méme champ des possibles.
Quelles sont les raisons qui vont influencer le parcours profes-
sionnel de chacun ? » Pour le Dr De Ribas, aucun doute,
le savoir-faire ne suffit plus pour réussir. Le savoir-étre
devient lui aussi déterminant. « A compétences techniques
égales, deux orthodontistes n'auront pas les mémes évolutions

PROBLEMATIQUE

Jusqu'ol pousser le caractere entrepreneurial du
métier ? Comment concilier travail au fauteuil et
activités annexes ? Peut-on apprendre a devenir
un véritable chef d'entreprise? Puis, en faire
profiter ses confreres en offrant des formations

et de I'accompagnement? Quelle vision du métier
développe-t-on avec des lunettes de manager? Le
parcours du Dr De Ribas éclaire ces interrogations.

Par Rémy Pascal — Photos Gérald Geronimi

en fonction de leur capacité a manager et communiquer. »

Dans ces deux disciplines, Guillaume a dti renouer avec
la formation pour combler son manque de connais-
sances. Revenons donc un peu en arriere dans le
temps. Alors qu'il est déja propriétaire de son cabinet
a Anstaing, il souhaite développer un nouveau projet
en 2011. Comme il est complexe d'ouvrir un second
cabinet en France, il s'associe avec le Dr Stefan Caudron
et installe a quelques kilometres de la frontiére une
deuxiéme entreprise en Belgique. Trois ans plus tard,
en 2014, il réitere ce projet. Le voila donc ala téte d'un
cabinet francais et de deux autres belges. « L 'activité était
florissante, nous avions étudié le marché potentiel et les résul-
tats dépassaient méme nos espérances. Entreprendre a deux
reste plus stimulant, la peur disparait au profit de I'union des
forces. J'ai immédiatement aimé gérer des entreprises den-
taires et réfléchir a leur positionnement. » A tel point qu'il
se projette déja dans un troisieme cabinet belge dont
il fera l'acquisition en 2017. Mais avant ¢a, le volume
de travail consacré a cette administration devenant
considérable, il décide de renforcer ses connaissances
pour gagner en performance. « Ce n'est pas d la fac que
l'on apprend a étre chefd'entreprise. Quand on sait que plus de
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90 % des diplomés exercent en libéval, ¢ 'est incomprébensible. »
Guillaume s'inscrit a I'Institut d'administration des
entreprises (IAE) de Paris autrement appelé Sorbonne
Business School ot il valide en 2015 un DU et un MBA
(master of business administration) de marketing et
communication en santé.

18 MOIS D'APPRENTISSAGE

Six jours par mois, il se rend a Paris dans 1'une des
meilleures écoles de France. Dans le domaine des
sciences sociales et du management, 'université Paris
1 Panthéon-Sorbonne se situe en effet a la 54e place
au niveau mondial sur les 500 établissements recen-
sés dans cette discipline. Il s'agit du troisieme établis-

sement francais, apreés 1'Insead et HEC. « La premiére
semaine, je n'étais clairement pas au niveau. Je n'avais pas
le vocabulaire, je ne connaissais pas certains concepts. J'ai
travaillé dur en début de parcours pour ac-
quérir les bases. » Comme les enseigne-

« Si on ne dompte ments le passionnent, il progresse vite
pas son agenda et intrigue ses camarades de banc. La
//

venue d'un orthodontiste a1'TAE (sans

1
c'est foutu. » désir de reconversion) n'est pas habi-

tuelle. Quelle peut étre la raison de sa

présence ici? Quel est son projet de fin

d’étude ? Nous1'avons dit, Guillaume souhaite mieux
-
Guillaume estime qu'’il est essentiel d’interroger ses propres idée. « Comme mon entourage professionnel commencait

objectifs pour parvenir a épanouir son quotidien. a connaitre mon expertise pour les affaires de marketing et

gérer ses cabinets. Mais s'ajoute aussi une nouvelle

Le parcours

A l'issue du baccalauréat, le choix d'étudier dans le domaine de la santé a été une évidence. Celui d'opter pour la voie dentaire
également. « Cette alliance de médecine et de travail manuel était parfaite, le format du cursus aussi, j'avais de la visibilité »,
entame le Dr De Ribas. Diplomé en 2000, il entame sans attendre le dipldme universitaire d'occlusodontie et de réhabilitation
fonctionnelle de la faculté de Lille. Le voila happé par un nouveau domaine de connaissance. Il s'inscrit alors a la formation
Pedro Planas. « Elle fait la passerelle entre l'occlusion et l'orthodontie, j'ai immédiatement intégré ces enseignements a ma
pratique. C'est une approche fine de la fonction reine, la mastication. »

Parallélement, Guillaume ouvre son premier cabinet a Anstaing dans le Nord en association avec le Dr Ludivine Facon en 2002.
« C'est mon premier bébé, je ne m'en suis jamais séparé, il a aussi une valeur sentimentale. » Dans son exercice quotidien, le
Dr De Ribas ressent encore un manque de compétences en orthodontie. Enclin a constamment développer de nouveaux projets,
il contacte en 2005 le Cisco (Centre international des sciences et cliniques orthodontiques) de Paris. « Les enseignements
m'ont passionné et j'ai compris que j'allais changer le cours de ma carriére. En 2007, j'ai fait la bascule et orienté mon
activité en ortho. » Durant cette méme période, il accepte un poste au CHU de Lille dans le service de stomatologie ou il traite
les malocclusions et les dysfonctionnements mandibulaires, « j'ai fait ¢a jusqu'en 2017, cela m'a permis de développer mes
compétences dans un cadre différent du libéral ».
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VOTRE PRATIQUE. NOTRE PRIORITE.

JEU 9
Dr. P. Enjalran

SAM 11 -DIM 12 - Paris
Dr. A. El Zoghbi

JEU 23 - Paris
Dr. J. Y. Assor

SAM 25 - DIM 26 - Paris
Dr. B. Nourry

SAM 25 - DIM 26 * Lyon
Drs. S. Dahan & N. Boissi

SAM 2 - Paris
Dr. S. Ellouze

SAM 9 - DIM 10 - Paris
Dr. B. Nourry

JEU 14 « Marseille
Drs. S. Dahan & N. Boissi

JEU 21 - Lessines
Dr. P. Van Steenberghe

JEU 18 ¢ Lessines
Dr. P. Van Steenberghe

VEN 26 - SAM 27 * Tunis
Dr. S. Ellouze

JEU 2 « Paris
Dr. J. Y. Assor

SAM 4 - DIM 5 ¢ Paris
Drs. S. Dahan & N. Boissi

SAM 11 -DIM 12 « Paris
Dr. S. Ellouze

JEU 16
Dr. P. Enjalran

SAM18 - DIM 19 ¢ Lyon
Dr. F. Chevalier

Le traitement des supraclusions en technigue autoligaturante
basse friction

Spark Academy : les principes de la biomécanique par aligneurs
appligués a 'orthodontie quotidienne (cours pour utilisateurs d’aligneurs)

Le systéme Damon : cours in-office

Le systéeme Damon : compréhension et intégration (cours d'initiation)

Réussir I'intégration de Spark dans votre cabinet

Mécaniques auto-ligaturantes et minivis : des protocoles simples
aux protocoles avancés

Le systéme Damon : la maitrise (cours avancé)

Cours Spark - In Office

Spark & Insignia : Journée In-Office

Spark & Insignia : Journée In-Office

Minivis Vector : apprendre en 2 jours a simplifier vos traitements
d’'orthodontie (cours in-office)

Le systéme Damon : cours in-office

Réussir I'intégration de Spark dans votre cabinet

Spark Academy : Comment simplifier vos traitements par
aligneurs avec des protocoles mini-vis spécifiques

Ultima™ : la derniére génération du systéme Damon

Le systeme Damon (cours d'initiation)

COURS EN LIGNE COURS EN PRESENTIEL

Programme établi le 14 06 2021 - sous réserve de modifications ultérieures. Pour les inscriptions :

Agence Emergence

60 bd du Maréchal Juin - 44100 Nantes
Tél.: 02 40 86 76 79 | Fax : 02 53 59 62 45
E-mail : contact@seminairesormco.com
Pour toute autre information :

Séminaires Ormco

Tél. : 00 800 3032 3032

E-mail : maria.castagnetta@ormco.com

INFO COVID19 : En fonction du contexte sanitaire, les cours en présentiel

pourront étre reportés.

ACCEDEZ A NOS CONFERENCES EN FRANCE ET DANS
LE MONDE EN TEMPS REEL SUR VOTRE SMARTPHONE

Téléchargez toutes nos brochures sur le site : www.ormco.fr
et sur notre application mobile “Ormco éducation”

ormco.fr
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« Le savoir-faire
ne suffit plus
pour réussir.

Le savoir-

étre devient
déterminant. »

Le praticien nordiste passe
environ 20 heures par semaine
au fauteuil, « je n’arréterai pas
de soigner, j'adore ¢a ».

T —

Expert en management,

Guillaume De Ribas, conseille
environ 35 cabinets par an.

C’est a quelques
kilometres de la frontiere
francaise a Tournai en Belgique
que notre praticien a ouvert sa
deuxieme entreprise.
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de management, je recevais régulierement des demandes de
conseils. J'avais alors créé Orthodoncia, puis Dentoconcept
qui proposent des outils pour accompagner les cabinets vers
lavéussite. Je savais que je pouvais fortement développer cette
activité sij'étais moi-méme plus affité. » Grace ason MBA,
le Dr De Ribas structure son analyse et s'approprie des
concepts marketing pour les appliquer aux entreprises
du dentaire. Une offense au métier et a sa déontologie ?
« Le monde a changé. Aujourd'hui, il faut s 'inscrire dans cet
univers sil'on veut rencontrer le succés. Et puis ot est le mal 2
Sije parle de productivité, certains confréres vonts'étrangler.
Mais si je dis “Améliorer ses compétences et son confort en
activant certains leviers”, tout le monde seva d'accord. Or,
cela veut dire la méme chose. »

DES ACCOMPAGNEMENTS
PERSONNALISES

Sur les vingt heures de travail en miroir de celles passées
au fauteuil, Guillaume en consacre sept a la gestion
de ses quatre cabinets. Au total, il chemine avec un
associé, cinq collaborateurs et quatorze assistantes.
« C'est une administration au quotidien, méme si nous avons
mis en place des process pour rendre autonomes les fonction-
nements de chacun. Les treize beures restantes sont consa-
crées a l'accompagnement des confréres dans leur évolution
de parcours. Le chiffre d'affaires est le premier mais aussi le
pire des indicateurs. Il ne veut absolument rien dire s'il n'est
pas corrélé a d'autres paramétres. Il n'exprime rien sur le
quotidien des professionnels de santé, or ¢ 'est tout ce quim 'in-
téresse. » Depuis qu'il a créé son service d'accompagne-
ment individualisé en 2015, le Dr De Ribas conseille
environ 35 cabinets par an. « En six ans, les demandes ont
évolué. Les praticiens ont compris que les choix sont propres d
chacun et que par conséquent, il n'y a pas de formule magique
applicable a tous les cabinets. Ils attendent des réponses per-
sonnalisées. » Guillaume aime leur rappeler que « doubler
le chiffre d'affaires n'est pas un but en soi mais peut étre une
conséquence du succes. » En revanche, travailler moins, se
spécialiser, ouvrir un cabinet (voire un deuxiéme) ou in-
tégrerles acquis d'une formation dans sa pratique, sont
des objectifs qui trouvent écho chez Dentoconcept.
D'ailleurs, ce dernier axe occupe une grande partie
des accompagnements du Dr De Ribas. « Les praticiens
multiplient souvent les stages mais ne parviennent pas a faire
rentrer ces nouvelles compétences au cabinet. Ils confondent
parfois diversification et dispersion et perdent du temps et de
argent dans leur parcours. Nous sommes la pour les aider 4
revoir leur organisation stratégique. »

[ Cabinet du mois ]

Du cété d'Anstaing

Anstaing est située dans le Nord a vingt minutes de Lille. Avec 233098
habitants, la « Capitale des Flandres » est la dixieme commune la
plus peuplée de France. Les moins de 20 ans représentent 24 % de la
population. Le revenu médian s'établit a moins de 6800 € dans les
quartiers du sud tandis qu'il dépasse les 16000 € dans les quartiers
du nord-ouest.

Statistiques

On dénombre 1535 praticiens dans le Nord, soit une densité de 59 pour
10 000 habitants (67 en moyenne nationale). C'est un département
qui accuse une forte densité de spécialistes. 106 ont la qualification
ODF (soit 6,8 % contre 5,6 % en moyenne nationale).

« Si je parle de productivité,
certains confréres vont
s'étrangler. »

Au total, le Dr De Ribas chemine avec un associé, le Dr Stefan
Caudron, cinq collaborateurs et quatorze assistantes.

UN EXERCICE TRANSFRONTALIER

L'ensemble de ces projets ferait presque oublier que le
Dr De Ribas exerce encore | « Et je ne compte pas arréter!
Peut-étre réduire un peu, mais je veux continuer a soigner.
D'abord parce que j'adore ¢a. Mais aussi, pour garder une
forme de crédibilité et ne pas devenir un coach déconnecté de
ce qui fait le quotidien des confréres. » Sa patientéle est ap-
proximativement composée de 30 % d'adultes qu'il
ne traite qu'avec des gouttiéres invisibles Invisalign. I1
sait nourrir |'intelligence artificielle de la société amé-
ricaine mais reste persuadé que celle des praticiens sera
toujours indispensable pour délivrer des traitements
de qualité. « C'est une menace potentielle mais elle est loin de
mettre en danger le métier. Je reprends tous les Clincheck pour
'y apporter mon expertise. » Guillaume percoit davantage

comme de nouveaux concurrents, les omnipraticiens
-
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DE LA THESE AUX MULTIPLEXES

Voila une expérience plutét insolite dans le parcours d'un
praticien. Pour cloturer ses études en dentaire, le Dr De
Ribas produit en 2000 une vidéo en 3D sur la prévention
bucco-dentaire: « Patty et Quentin au pays de dents ».
Novateur pour I'époque! Le petit film de six minutes recoit
un tel accueil qu'il est présenté dans des concours... et
gagne des prix, notamment celui du festival international
du film médical. Il attire donc I'attention des marques de
dentifrice. Fluocaril le contacte et lui propose de travailler
sur des axes de communication pour leur gamme « Kids »
en s'appuyant sur les personnages qu'il a créés. « J'ai
apprécié cette collaboration, elle répondait a ma fibre
entrepreneuriale. J'aime la négociation et I'approche

marketing. C'était une occasion révée d'évoluer dans ce
domaine. » Au final, les déclinaisons de sa vidéo sont
projetées dans les écoles, mais font aussi leur apparition
sur des affiches en Europe notamment dans le métro

de Paris ou avant la diffusion de Harry Potter dans tous
les multiplexes de France! Et 'histoire n'est toujours pas
finie car Fluocaril imprime encore sur ses emballages

la trombine de « Patty », la petite noisette de dentifrice.
« Vingt-et-un ans aprés sa création, elle est encore la et
j'en suis fier. Elle est devenue ['icone de la gamme “Kids”
pour cette marque. Grdce d ce succes, j'ai été approché par
d'autres laboratoires pour échanger sur leur stratégie de
communication. »

En 2000, il produit une vidéo en 3D sur la prévention. Ses
personnages sont encore aujourd’hui les icénes du dentifrice
Fluocaril.

qui proposent de I'orthodontie par aligneurs avec
des solutions et des formations limitées. « Les patients
peuvent confondre les spécialités de chacun et ne pas frapper
a la bonne porte. Cela étant, prenons l'exemple des bars a
sourire qui vendent des blanchiments dentaires. Que se passe-
t-il ? Les patients s'y rendent, sont décus par la prestation et se
tournent finalement vers un chirur-
gien-dentiste pour avoir un résultat

les omnin'ont fait autant de blanchi-

ments depuis I apparition des bars a sourire ! Il en sera peut-
étre de méme avec les alignements dentaires chez les adultes
pour les orthodontistes. »
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En chiffres:
/. 2 diplémes en marketing
€«> 2 km entre le cabinet belge et la France
40 heures de travail par semaine
20 heures au fauteuil
B 20 heures d'activités annexes
h 30 % d'adultes
?? 12 semaines de congé
L'. 5 collaborateurs
14 assistantes

6\ 35 cabinets accompagnés par an

Le Dr De Ribas note-t-il une différence entre son exer-
cice en France et celui en Belgique ? Sur les demandes
des patients, rien ne dif-

« J'ai toujours eu la Fibre fere. Les tendances sont
la bauteur de leur espérance. Jamais entre preneu ria le. »

les mémes et la proportion
d’adultes ne cesse de croitre
dans les deux pays. En revanche, en matiére de com-
munication, des spécificités apparaissent. Les Belges
sont plus anglo-saxons dans leur approche. La ot un
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Téléconsultation: l'avenir?

C'est toujours avec sa fibre entrepreneuriale que le Dr De Ribas a conceptualisé « Dentocontrol ». Parti du constat que 46 %
des premiéres consultations se font par télémédecine aux Etats-Unis, notre praticien a développé cette application. « Nous
entrons nous aussi en France dans une nouvelle ére. Les patients comme les praticiens veulent pouvoir profiter des nouvelles
technologies dans le domaine de la santé. La télémédecine bucco-dentaire constitue une voie nouvelle dans la surveillance, la
gestion des urgences et le succés des traitements entrepris. Elle permet un suivi efficace et évite souvent des déplacements qui
ne sont pas indispensables. C'est donc un gain de temps pour tous. » L'application permet aux patients d'envoyer des rapports
photographiques associés a des commentaires, elle lui offre également une messagerie pour communiquer directement avec
son praticien et lui permet de Ffaire des visioconsultations. « Le chirurgien-dentiste peut alors en retour adresser des conseils,
un prédiagnostic ou orienter le patient vers une prise de rendez-vous. » Aujourd'hui 140 praticiens se sont déja appuyés sur
« Dentocontrol » pour communiquer au total avec pres de 4000 patients. Seul hic (majeur) au développement de cet outil: en
France, les téléconsultations ne sont pas prises en charge par la Sécurité sociale.

Francais cacherait avoir consulté un autre praticien

La ot un Frangais cacherait
avoir consulté un autre
praticien pour comparer

les devis, le patient belge
l'annoncera sans géne.

pour comparer les devis, le patient belge I'annoncera
sans géne. « C'est surprenant les premiers temps puis on s'y
habitue. C'est normal en Belgique. Cela prouve toute l'impor-
tance du savoir-étre des professionnels de santé. Les techniques
sont souvent les mémes mais ceux qui les proposent non. C'est
donc la personnalité et le service qui deviennent distinctifs. »

EPANOUIR SON QUOTIDIEN

C'est précisément le conseil qu'il donne aux jeunes di-
plomés. Ne pas oublier de développer des compétences
complémentaires  son exercice clinique. Le métier s'est
transformé. Pour connaitre le succes aujourd'hui, le

i

Notre praticien prend en charge ses patients adultes (environ
30 %) exclusivement avec des gouttiéres invisibles.
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savoir-faire thérapeutique ne suffit plus. « Il faut s 'ouvrir
ade nonveaux champs. Les évolutions techniques connaissent
un palier, la révolution des aligneurs est passée. Les change-
ments d venir se dérouleront dans le domaine de la commu-
nication et du marketing. La législation bouge dans ce sens. »
Conclusion: les praticiens doivent apprendre a se dis-
tinguer des autres. Pour Guillaume, « excellence » et
«empathie » seront les maitres-mots des prochaines an-
nées. Lors de ses recrutements de collaborateurs; il ob-
serve les changements de mentalité chez les nouveaux
diplomés qui forment la génération Z. Leurs perspec-
tives d'insertion dans le métier ne correspondent plus
aux standards de leurs ainés. Les projections a trente
ans les effraient. « Je leur conseille donc une chose. Avant de
prendre des décisions concernant leur choix de formation, leur
liew d'implantation ou leur spécialisation, ils doivent avoir une
vision et savoir quel praticien ils soubaitent étre dans sept on
huit ams. En fonction, ils peuvent dessiner leur parcours, pas
l'inverse. » Le pire, selon le Dr De Ribas étant les faux
départs. Une carriére est un cheminement formé de
nombreuses étapes et autant d'intersections. « I faut
savoir prendre le temps sans en perdre. Explorer des champs
de la dentisterie par curiosité n'est pas stratégique. Le métier
est passionnant et rempli d'opportunités. Cela vaut la peine
d'interroger ses objectifs pour épanouir son quotidien. » ®
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Point de vue

DR EDMOND BINHAS

Si les orthodontistes ont intégré la formation comme
un outil dans leur évolution professionnelle, il est
désormais indispensable d'élargir le champ des
possibles a l'ensemble de leur équipe.

En effet, la formation n'est pas seulement un moyen de
développer ses compétences, c'est également une maniére
d'embarquer l'ensemble du cabinet dans l'aventure. Or,
aujourd’'hui, un des enjeux des cabinets d'orthodontie
est de réussir a constituer une équipe professionnelle,
dynamique et soucieuse de ses patients. En mettant la
formation au cceur de la pratique, vous développerez ainsi
un sentiment d'appartenance au cabinet.

Déterminer les besoins

Les formations ne doivent pas se décider sur une impulsion.
Il est important qu'elles s'inscrivent autour d'une straté-
gie globale pour le cabinet. Elles doivent correspondre a
des besoins précis et réalistes: gestion, communication,
organisation ou management... Recueillez les besoins de
votre équipe afin de déterminer les axes a développer
ou a améliorer. En effet, il faut étre conscient que cela
demandera un investissement financier et logistique.
Ne perdez pas de vue que l'objectif final est de faire
prospérer le cabinet.

Approfondir ses connaissances

Une des premieres vocations de la démarche de formation
consiste a acquérir de nouveaux savoirs. Cela permettra
a tous les membres de 'équipe de gagner en efficacité
et de proposer aux patients un arsenal thérapeutique et
une qualité de service a la hauteur de leurs attentes et de
celles de leurs familles. Les avancées technologiques et
numeériques sont nombreuses. Moderniser son exercice est
essentiel. Il faut apprendre a se renouveler et ne surtout

Ne pensez plus la
formation comme une
démarche personnelle
mais au contraire comme
une aventure collective.
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La formation,
un moteur pour le cabinet

pas rester sur ses acquis. Toute votre équipe doit étre
dans cette dynamique.

Fidéliser son équipe

Intégrer la formation comme un principe dans votre
cabinet envoie un message fort a l'ensemble de I'équipe:
vous avez a cceur de les inscrire durablement dans la
stratégie de votre entreprise et leur témoignez ainsi toute
la confiance que vous leur accordez.

La formation permet a ceux qui en bénéficient de se
sentir motivés, sereins et donc épanouis. La motivation
est un ingrédient essentiel pour fidéliser les membres
du cabinet. S'ils commencent a se désinvestir de leurs
taches ou encore a faire les choses en pilote automa-
tique, cela impactera directement la productivité de votre
cabinet d'orthodontie. En effet, les patients ressentent
les mauvaises énergies tout comme le reste de |'équipe.
Cela joue sur la cohésion. Il est donc important de ne
pas laisser s'installer ce sentiment négatif et de veiller
a |'épanouissement de son équipe.

Ne pensez plus la formation comme une démarche person-
nelle mais au contraire comme une aventure collective.
Vous constaterez alors que votre équipe s'épanouira et
cela aura un impact direct sur le succes de votre cabi-
net. Si tous les membres du cabinet se sentent investis
de missions bien précises, ils se sentiront épanouis et
donneront le meilleur!
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Comment réduire la
casse au cabinet?

LA CASSE N'EPARGNE AUCUN ORTHODONTISTE. QUEL IMPACT PEUT-
ELLE AVOIR SUR LE TRAITEMENT DU PATIENT ET LA REPUTATION
DU PRATICIEN ? COMMENT LA LIMITER AU MIEUX?

PAR RAPHAELLE DE TAPPIE

ans un cabinet d'orthodontie, la majorité de la

casse concerne les brackets. Le plus souvent,

en raison d'un manque de soin du patient qui,

stressé, machonne des stylos, se ronge les ongles
ou mange des aliments peu recommandés. Dans 90 % des
cas, ils se décollent. Dans 10 %, la ligature casse. D'apres
un sondage de la SFODF réalisé dans les cabinets, les
problemes de brackets concerneraient en moyenne 80 a
85 % des phénomenes de casse; le reste étant des déce-
lements de fil de contention (environ 5 %), des cassures
d'arcs (2 a 3 %), et d'appareils amovibles (environ 5 %).
La perte ou casse de ces dispositifs est peu fréquente car
ils sont en général prescrits aux tout-petits, qui cassent
moins que les ados. « L'appareil amovible peut casser car

A terme, ces mésaventures
peuvent avoir un impact
sur la réputation et la
rentabilité du cabinet.

le patient marche dessus, le fait tomber ou a un accident.
Ou cela peut tout simplement étre di a I'usure. Quand un
patient doit garder un appareil en bouche un an, au bout de
six ou sept mais, celui-ci peut casser avec la mastication »,
déclare le Dr Waddah Sabouni.

Pour le Dr Guillaume Joseph, président de la Société fran-
caise d'orthodontie linguale, la casse en lingual est réduite
de moitié par rapport au vestibulaire. Sans surprise, les
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adultes traités par cette technique sont moins exposés a la
casse que les jeunes, surtout les 12-14 ans. En moyenne,
on considere que chaque patient décolle deux brackets par
an. Aussi, si un cabinet soigne environ 400 patients dans

l'année, il devra faire face a environ 800 décollements sur
le méme laps de temps, soit sur une année a 200 jours,
quatre recollements par jour.

D'apres l'enquéte de la SFODF, si un tiers des cabinets
estime les urgences pour casse a quatre ou cinq par

jour, la moitié les estime a deux ou trois par jour tandis
qu'une minorité estime ces urgences a trois ou quatre par
semaine. Le Dr Alain Vigie du Cayla, qui regoit cinquante
a quatre-vingts patients quotidiennement, estime quant
a lui son taux de casse a trois a six pour cent par an.
« Si le patient vient pour un contréle et que je me rends
compte qu'il faut recoller, je m'en occupe dans la foulée,
sauf si tout est a refaire. Auquel cas, je reprends un
rendez-vous exprés pour ne pas trop perturber le planning
de la journée. Fort heureusement, je ne passe pas ma vie
a recoller », nuance-t-il.

« Tous les jours, on fait face a des décollements de boitiers
donc on a l'impression que c'est sans arrét. Mais dans les
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faits, ce n'est pas le cas. Selon une étude réalisée avec un
interne, en deux ans de traitement, 29 % des patients ne
le décollent jamais. Mais quand ¢a arrive, ¢a fait rdler »,
renchérit le Dr Sarah Chauty, chez qui la casse doit « prendre
une demi-heure en tout sur une journée complete ».

Le stress du praticien

Concernant les casses de 'appareillage, neuf fois sur dix
le patient s'en rend compte immédiatement, mais peut le
cacher au praticien. Auquel cas, cela
peut générer de la frustration pour
l'orthodontiste, qui a le sentiment
que son travail n'est pas respecté.
« Je tdche de faire bonne figure mais
ca m'énerve. Une fois, ca arrive mais
c'est ennuyeux quand c'est toujours
le méme patient qui casse. Ce n'est
jamais de sa faute: il s'est couché et
le matin, c’était cassé », témoigne
le Dr Vigie du Cayla.

Quand un patient est particuliére-
ment prédisposé a casser, il peut
y avoir un allongement de la durée

du traitement (on évalue ces cas a
environ 10 %). Cela requiert alors
une surveillance accrue et une

Getty Images/iStockphoto - anatoliy gleb

anticipation sur |'éventuelle longueur
des rendez-vous.

A terme, ces mésaventures peuvent avoir un impact sur la
réputation et la rentabilité du cabinet. « Les rendez-vous
d'urgence polluent le planning du cabinet car ils se rajoutent
a l'organisation quotidienne. Cela crée des tensions au niveau
de I'équipe, qui essaye tant bien que mal de les absorber,
un mécontentement pour le patient obligé de venir une
fois de plus et pour ceux coincés en salle d'attente car on
a pris du retard », analyse le spécialiste.

Les patients mécontents peuvent se plaindre auprés de
leurs proches ou laisser des avis négatifs sur Google, ce
qui tend a avoir un impact négatif sur la réputation du
cabinet et entrainerait a terme une baisse de rendement et
donc de rentabilité. Car pour bien fonctionner, un cabinet



Faut-il facturer la casse ?

Organisation

Face a une casse répétée, chaque praticien adopte une philosophie qui lui est propre. Si les casseurs
réguliers lui tapent sur les nerfs, le Dr Vigie du Cayla ne facture pas la casse car « le traitement dure
plus longtemps et j'encaisse les honoraires correspondants. Cela perturbe plus le planning du cabinet
que les frais engagés ». Sarah Chauty, de son cété, « facture a partir du septiéme boitier décollé ».

« Je compte quelque chose de symbolique, mais c'est plus pour attirer l'attention du patient ou de ses
parents », développe-t-elle. « Si on se rend compte que des patients ignorent nos consignes et décollent
ou cassent une partie de l'appareillage a répétition, on peut leur demander soit une participation
financiére pour la réparation des problémes soit un arrét du traitement car ce dernier risque de créer des
préjudices, que soit pour la sécurité du patient ou la réputation du cabinet », rappelle quant a lui le Dr

Sabouni.

doit pouvoir compter sur un taux de recommandations
élevé. Aussi, pour éviter ces déboires, mieux vaut prévenir
en amont. Le traitement orthodontique s'appuyant sur la
coopération de l'enfant, il faut s'assurer avant d'installer
quoi que ce soit que ce dernier est d'accord avec le plan
de traitement et prét a le respecter.

L'acceptation de l'enfant

est indispensable

« Si l'enfant ou l'ado ne veut pas porter d'appareil, il ne
faut rien forcer. Je préviens les parents que rien ne sera
posé tant que leur progéniture refusera », témoigne le
Dr Vigie Du Cayla qui rappelle a ses petits patients la
« chance inouie qu'on leur offre un traitement car dans de
nombreux autres pays, ils auraient dd garder leurs dents
telles quelles ». Mais le praticien tache aussi de sensibiliser
les parents des le début sur l'importance d'éviter la casse.
« Je leur explique que méme si le forfait qui comprend la
casse, plus l'enfant cassera, plus le traitement sera long.
C'est donc dans l'intérét de toutes les parties qu'il n'y ait
pas trop de casse ».

Une fois le traitement accepté par l'enfant, il est indis-
pensable d'effectuer un travail de prévention pour limiter
les risques au maximum. « A la pause d'appareils, mon
équipe et moi insistons sur les points importants : le choix
des aliments, le fait de ne pas manger des choses dures
et collantes, la qualité du brossage... », commente le Dr
Chauty qui prend également soin d'expliquer a ses patients
la procédure a suivre en cas de probleme. « Quand un

patient appelle car il a l'impression que quelque chose a
cassé, mon assistante pose des questions pour distinguer la
vraie urgence d'un point qui peut attendre le rendez-vous
suivant. Mais elle note tout, de sorte qu'on sait d'emblée
ce qui a besoin d'étre recollé. Ainsi, tout peut-étre préparé
en amont, ce qui fait gagner du temps ».

Pourquoi certains patients

ont plus de problemes

Et si malgré tout, 'enfant refuse de jouer le jeu et ne
cesse de casser son appareil, mieux vaut tout arréter sur
le champ. « Pour moi, il est important de respecter le travail
du praticien et I'argent que les parents ou la Sécurité sociale
dépensent », insiste le Dr Vigie du Cayla qui n'a toutefois
da arréter un traitement en cours que « tres rarement ».
D'autant plus que s'acharner peut « devenir plus dange-
reux qu'autre chose », rappelle le Dr Chauty. « En effet, les
forces sont interrompues en permanence et ce n'est pas
trés bon. Ca veut aussi dire qu'a chaque fois, on réinitialise
un traitement orthodontique et ce n'est pas conseillé ». Un
recollage successif peut abimer I'émail et le parodonte.
Mais si la casse est surtout due a un non-respect des
protocoles, le type de support (émail, composite, couronne...)
impose dans chaque cas une technique particuliére. Le
patient n'est pas toujours responsable des décollements
et le praticien doit savoir choisir les matériaux les mieux
adaptés aux substrats naturels et prothétiques. « Il y a
des dents, des types d'émail ol la colle tient moins bien
d’une personne a l'autre », explique le Dr Vigie du =
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Cayla. Sans compter la puissance musculaire qui varie
selon les patients.

Le Dr Chauty et ses collegues menent actuellement une
étude sur « Pourquoi certains patients ont plus de problémes
que d'autres ». « Certainement car les forces masticatoires
ne sont pas tres bien réparties. Certains mangent plus d'un
coté que l'autre... Il y a également la question du placement
de la langue... », avance-t-elle, concédant qu'il y a « une
partie qu'on ne connait pas ».

Est-il judicieux d'appareiller
un patient la veille de son
départ en vacances?

La casse peut également se produire, bien que plus rare-
ment chez les adultes. « En particulier ceux qui sont trés
hyperdivergents avec un visage trés carré. lls ont souvent
des problemes sur les deuxiémes prémolaires, explique le
Dr Chauty. Dans les études, on s'apercoit que cela concerne
surtout les dents postérieures. » Est-ce dd au centre de
résistance de l'arcade, a l'axe d'insertion du fil ou au
fait que les forces musculaires se concentrent beaucoup
sur ce secteur et que les dents du haut peuvent toucher
celles du bas?

Quelles précautions

prendre en amont?

Ainsi, le positionnement sur la surface de la dent doit
tenir compte des facteurs anatomiques du patient. « Pour
éviter les casses, on utilise des matériaux suffisamment
fiables, on prend toutes les mesures nécessaires pendant le
collage pour avoir un isolement et le temps qu'il faut pour
respecter le protocole et diminuer les erreurs techniques
qui pourraient venir de nous », explique le Dr Sabouni.
« Si quand vous posez des attaches, le patient serre les
dents et mord dessus, vous pouvez étre certain que ¢a
va se décoller. Aussi, quand je colle, je fais attention a le
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« Pourquoi certains
patients ont plus
de problemes

que d'autres »

Dans son étude « Pourquoi certains patients
ont plus de problemes que d'autres », le

Dr Chauty et ses internes notent que « si
les abandons de traitement sont rares, on
constate qu'ils concernent soit les patients
avec un trés petit besoin orthodontique
initial ou au contraire ceux qui en ont un
énorme. Les premiers ont l'impression que
le traitement est fini dés que les dents sont
alignées, tandis qu'au contraire, les autres
ont tendance a rapidement se décourager
devant I'ampleur du protacole a suivre ».

faire a une hauteur compatible avec l'occlusion dentaire »,
renchérit le Dr Vigie du Cayla.

En plus de ces précautions, avant d'appareiller quelqu'un,
vous pouvez vous poser les questions suivantes: sachant
que les casses arrivent le plus souvent dans les huit jours
apres la pose, est-il judicieux d'appareiller un patient la
veille de son départ en vacances ou du vétre? Et sachant
que le codt du petit matériel représente 5 % des factures,
est-ce nécessaire d'acheter le matériel le moins cher qui
sera peut-étre moins performant? « Chez moi on calcule le
taux d'urgences dans l'année, s'il a tendance a augmenter,
on se réunit, on réfléchit. En fonction de ce qui est arrive,
un probléme avec le matériau ou la colle, je change de
lot », témoigne le Dr Vigie du Cayla.

En cas de probleme, le Dr Sabouni dispose quant a lui de
plages horaires spécifiquement prévues dans ses journées.
Celles-ci sont calculées « statistiguement en fonction
du nombre d'urgences potentielles par rapport aux trois
derniéres années au cabinet ». « Nous avons formé nos
équipes de facon a placer ces rendez-vous sans géner
le planning ». D'autant plus que pour anticiper, le suivi
virtuel lui permet de « constater a distance qu'une partie
de l'appareillage est décollée et de prendre une décision
en fonction de l'importance de la casse ». ®
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conseils pour gérer
les Impayes

AU CABINET D'ORTHODONTIE,
LES FACTURES IMPAYEES
PEUVENT S'ACCUMULER

BIEN VITE... VOICI QUELQUES
CONSEILS POUR EVITER

LES COMPLICATIONS.

PAR RAPHAELLE DE TAPPIE
(AVEC FRANCOIS GLEIZE)
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uel orthodontiste ne s'est jamais retrouvé dans une

situation o, apres avoir laissé trainer, il n'ose pas

relancer un patient adulte pour étre payé? Ou, plus

délicat (et fréquent!), se retrouve en porte-a-faux
ave petit patient et ses parents, parfois séparés... « Ce
sont des cas ou les parents de I'enfant peuvent se renvoyer
la balle pour le réglement, ce qui est tres inconfortable pour
le praticien qui peut étre pris au milieu de conflits familiaux
complexes... », explique Steve Manai, fondateur de la société
RGC Contentieux dentaire. « Sur dix dossiers de recouvrement
dentaire que nous recevons, deux a trois vont provenir de
spécialistes en ODF », ajoute-t-il.



Quelles précautions prendre pour éviter d'en arriver la
et comment réagir si I'impayé se produit malgré tout?

1- Les renseignements administratifs

Mieux vaut prévenir que guérir. « Dans 95 % des dossiers
qu'on nous confie, le praticien a fait confiance a son patient,
témoigne Steve Manai. Le patient, ou ses parents, a été
remboursé. Il a laissé un chéque de caution a encaisser
plus tard. Mais quand l'orthodontiste le dépose a la banque,
le chéque lui revient impayé. A partir de Id, impossible
de le contacter... » Pour éviter cette situation, accumulez
un maximum d'informations sur tous vos nouveaux
patients. Ainsi, en cas d'impayé, il sera plus facile de
lancer la procédure de recouvrement. Essayez d'obtenir au
moins deux numéros de téléphone, un mail, une adresse,
une piece d'identité et méme, si possible, de savoir ol
ils travaillent. Mais les mauvais payeurs étant souvent
dans des situations peu stables, ils peuvent étre amenés
a déménager ou changer d'employeur régulierement.
« Parfois, certains font également opposition pour perte
ou vol de chéquier a la police. Le praticien se retrouve alors
dans une position trés compliquée », ajoute le fondateur
de RGC Contentieux dentaire.

2- La méme politique pour tout le monde

« Généralement, les praticiens font confiance. Et ils ont
raison, ce n'est pas parce qu'ils font face @ un impayé en
cing ans qu'ils doivent tout changer », amorce Steve Manai.
Malheureusement, les impayés peuvent arriver méme
avec des familles recommandées par des proches. Aussi,
méme si vous avez un lien avec le nouvel arrivant, soyez
str de collecter autant de renseignements que pour les
autres afin d'anticiper d'éventuels problemes.

3- Les devis

Qui dit absence de signature dit absence d'acceptation,
ce qui pourrait entrainer d'importantes difficultés de
recouvrement en cas d'impayé. Conservez ensuite un
exemplaire du document jusqu'a la fin du protocole et
l'encaissement du reglement.

4. Les acomptes
N'hésitez pas a remettre un échéancier de paiement et
a demander les acomptes prévus par |'‘échéancier. En

procédant de la sorte, vous mettrez le patient dans une
démarche de reglement.

5- Point de feuille de soins sans reglement

Pour vos soins remboursables, si le parent de votre petit
patient a oublié ses moyens de paiement, demandez-lui
une piece d'identité que vous conserverez jusqu’a ce qu'il
ne revienne régler. En attendant, ne lui délivrez surtout
pas de feuille de soins et ne réalisez aucune transmission
par carte Vitale.

6- Quid des chéques sans provision

En cas de cheque sans provision, avant de paniquer ou de
déclarer forfait, pensez a représenter un cheque rejeté a
[a fin du mois suivant. Pour éviter les déconvenues, quand
un patient vous signe un cheque, pensez a lui demander
si vous pouvez immédiatement l'encaisser.

7- Chaque somme compte

Qu'il s'agisse de 60 ou de 6000 euros, réclamez toujours
votre dd. « Les orthodontistes ont passé du temps au
fauteuil. Il est légitime qu'ils soient payés comme convenu
pour leur intervention », insiste Steve Manai dont la société
intervient a partir de 30 euros d'impayé. Or, c'est parfois
justement en récupérant 30 euros par ci et par la que
l'on peut remettre un cabinet sur pied. Malheureusement,
effrayés par l'énergie et |'argent que pourrait leur coter
une procédure de recouvrement, trop de praticiens
« laissent tomber, méme pour plusieurs milliers d'euros,
déplore l'expert. Mais le probléme, c'est que les patients a
qui on na rien réclamé peuvent en parler a leurs amis et
I'abus peut ainsi se généraliser ». Ainsi, qu'il s'agisse de la
valeur de votre travail, de la réputation de votre cabinet
ou de maintenir votre trésorerie a flot, ne laissez passer
aucun impayé. Seule condition avant de se lancer dans
la bataille: la créance doit dater de moins de cing ans.

8- Relancer au plus vite

Ainsi, la clé pour récupérer ses créances est la réacti-
vité. « Le praticien doit agir au bout de trois ou quatre
mois. En général, il attend trop car il a mieux a faire et
ce laps de temps peut permettre au mauvais payeur, s'il
est surendetté, de constituer un dossier a la banque de
France. Auquel cas, le dentiste ne récupérera jamais son
argent », alerte Steve Manai. -»
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L'impact psychologique des impayés

Les impayés peuvent avoir un lourd impact sur votre mental. Le premier aspect concerne la gestion du
temps: relancer un patient pour réclamer son dd, quel que soit le procédé qu'on a choisi d'employer, est
chronophage. Or, le temps est bien souvent ce qui manque le plus au cabinet. Ainsi, les créances peuvent
bouleverser le planning d'une journée déja millimétrée, générant du stress pour le chirurgien-dentiste et
ses équipes qui luttent pour rattraper le retard pris dans les rendez-vous.

Deuxiéme source d'insécurité possible: la crainte de manquer d'argent. Car si le praticien est avant tout
un professionnel de santé, il est également un chef d'entreprise et par conséquent un gestionnaire.
Aussi, un budget de trésorerie présentant un solde négatif peut devenir une source d'anxiété majeure,
surtout si le cabinet a ouvert ses portes récemment. Le praticien pourra-t-il payer son assistante dans

les temps, acquérir le nouveau fauteuil dont il a besoin et se rémunérer?

Enfin, rien n'est plus angoissant pour |'étre humain que le sentiment d'impuissance. Or, relancer un
patient pour réclamer de |'argent se situe hors du domaine de compétence naturel du professionnel de
santé qui se sent alors completement dépassé par la situation.

9- De la courtoisie a la fermeté

Commencez par une premiere relance sympathique.

« Si le patient a promis qu'il passerait payer, l'assistante
peut d'abord lui passer un appel sympathique. Puis,
sans retour, envoyez un mail, plus neutre. Apres quoi, si
vous restez sans nouvelle, envoyez un recommandé dans
lequel vous expliquez que vous n’hésiterez pas a lancer
une procédure par voie judiciaire. Ce sont des maots forts
qui font réagir », explique Steve Manai. Si vous comptez
mandater une société de recouvrement n'en parlez pas.
« Ne préparez pas a d'autres interventions, poursuit le

La clé pour réactiver ses
créeances est la réactivité.
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spécialiste rappelant qu'il est impossible de demander
des pénalités de retard. Il faut un document du tribunal,
qui le fait rarement. »

Si votre assistante parvient a joindre le patient, elle doit
lui signifier clairement a quelle date le reglement est
attendu. N'hésitez pas a rappeler qu'en tant que petite
entreprise, les factures impayées peuvent avair un impact
désastreux sur votre trésorerie. Si votre patient est de
bonne foi, vous pouvez faire appel a son empathie. Si
au contraire, il s'agit d'un individu déterminé a trouver
des excuses pour éviter de vous payer, ne vous laissez
pas endormir. « En ce moment, en période de Covid, de
nombreux patients mettent toutes leurs difficultés sur le
dos de la pandémie. Cela ne peut pas tout excuser, indique
Steve Manai. Car les gens de bonne volonté, quand ils —»
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sont dans une situation critique, essayent de trouver des
alternatives, en échelonnant les petits paiements tous les
mois, par exemple. »

10- La solution a l'amiable

Si vous voulez a tout prix sauvegarder la relation soigné-soi-
gnant, avec les individus en difficulté financiere mais
de bonne foi, le mieux est de chercher une solution a
I'amiable. Vous pouvez soit faire cette proposition par
lettre recommandée, soit via un accord écrit et signé par
les deux parties. Le plus simple étant de demander un
paiement échelonné par cheques que vous encaisserez a
des dates convenues au préalable avec le patient.

11- Linjonction de payer

Si le mauvais payeur continue de faire la sourde oreille,
tournez-vous vers l'injonction de payer, une procédure
judiciaire permettant de faire condamner un débiteur a
payer la somme qu'il doit. Le tribunal de grande instance
est compétent jusqu'a 10000 euros. Votre requéte devra

Pour sauvegarder la
relation soigné-soignant
avec les individus de bonne
fol, le mieux est de chercher
une solution a lamiable.

50 ORTHOPHILE 73 | SEPTEMBRE-OCTOBRE 2021

iStockphoto - disqis - disgis

contenir nom, prénom, profession, domicile, nationalité,
date et lieu de naissance du créancier, sous peine de
nullité. Les pieces justifiant la créance (le devis signé, par
exemple) doivent accompagner la requéte. Vous pouvez
adresser votre courrier au tribunal par voie postale, au
greffe ou en ligne sur www.vos-droits.justice.gouv.fr. Le
juge décidera du bien-fondé de votre demande.

12- La procédure judiciaire

S'il la décline, vous pourrez toujours engager des poursuites
judiciaires en faisant appel a un huissier ou un avocat.
« Faire appel a un huissier colte au moins 1000 euros. Or,
les frais de recouvrement du contentieux sont a la charge
de l'orthodontiste. Celui-ci peut engager 1500 euros de
frais pour récupérer 2000 euros dont il ne verra jamais
la couleur », rappelle Steve Manai. Si le juge prend en
compte votre demande, il émettra une injonction obli-
geant le débiteur a payer tout ou une partie des sommes
demandées. L'huissier de justice lui transmettra |'ordre
légal et s'assurera du bon déroulement de la procédure,
que le débiteur pourra contester jusqu'a un mois apres
réception. Apres quoi, vous pourrez demander au greffe
I'apposition de la « formule exécutoire » sur l'injonction
du tribunal, ce qui lui conférera une valeur de jugement.
Les huissiers pourront alors obtenir le recouvrement de
vos créances, en saisissant les biens du mauvais payeur
si besoin. Mais méme dans ce cas, vous devrez régler les
frais de saisie vous-méme.

13- Les sociétés de recouvrement

Si vous n'avez ni le temps de relancer votre créancier
de vous-méme ni le courage de vous engager dans une
procédure judiciaire, vous pouvez faire appel a un spécia-
liste du contentieux. « Seul, le praticien n'y arrivera pas.
Ce n'est pas son job de récupérer les créances, c'est un
métier a part entiére », insiste Steve Manai dont la société
se rémunere « par rapport au montant de la somme
récupérée ». « Tout le monde a une part du gdteau si ¢ca
fonctionne. Sinon, nous ne sommes pas payés. Dans ce
combat, nous sommes dans le méme bateau ». D'autres
sociétés facturent quant a elles par palier en fonction du
montant des créances a récupérer tandis que certaines
pratiquent des honoraires fixes. ®
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Victime,

persecuteur, sauveur:
quel est votre role
au cabinet?

LE TRIANGLE DRAMATIQUE
DE KARPMAN EST UNE
FIGURE D'ANALYSE
TRADITIONNELLE QUI
PRESENTE UN SCENARIO
TYPIQUE ENTRE

VICTIME, PERSECUTEUR
ET SAUVEUR. VOICI
QUELQUES CLES POUR
EVITER QUE CE SCHEMA
S'INSTAURE DANS VOTRE
CABINET D'ORTHODONTIE.

PAR RAPHAELLE DE TAPPIE

e schéma, nommé ainsi d'apres le nom du psycho-
logue américain a l'origine du concept, est a la
base de jeux psychologiques se déroulant entre
au moins deux personnes capables d'alterner
entre trois roles. « Il est qualifié de dramatique car cest
un piege dans lequel presque 80 % des gens tombent sans
s'en apercevoir. Chaque individu impliqué joue un réle qui
alimente ses besoins inassouvis et non identifiés. Parfois,
un changement de paradigme peut faire passer la victime
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en sauveur ou en bourreau, développe Catherine de Sinety,
coach professionnelle. Quand cela arrive, les gens sont
souvent mal a l'aise car ils ne comprennent pas tout de suite
a quel besoin correspond leur nouveau réle. » Des phrases
type permettent de l'identifier.

La victime se placera dans le registre de la généralisation
de la plainte et de la dévalorisation: « Pourquoi ce genre
de chose n'arrive-t-il qu'a moi? », « de toute fagon... »,



Qui est Stephen Karoman ?

Né a Washington, aux Etats-Unis, d'un pére psychanalyste et d'une mére assistante sociale en
psychiatrie, il étudie la médecine a |'Université Duke a Durham, en Caroline du Nord. Puis, apres avoir
déménagé en Californie au milieu des années 60, il commence a suivre les cours du célébre psychiatre
Eric Berne. Plus tard, il deviendra la seule personne a avoir remporté deux fois le prix scientifique

du méme nom: en 1972, pour la théorie du triangle dramatique qu'il a testée pendant deux ans sur
ses patients; et en 1979 pour son article « Options », ou il développe l'idée que nous pouvons choisir
d'interagir de facon nouvelle et sortir de nos vieux schémas relationnels familiers. Il est aujourd’hui
considéré comme |'une des plus grandes figures de |'analyse transactionnelle et de la psychologie
contemporaine. Sa théorie du triangle dramatique sur les relations dysfonctionnelles, manipulatoires
et les jeux psychologiques est réputée pour étre le E = MC2 de la gestion des conflits. Outre la
psychanalyse, Stephen Karpman est tres investi dans le basket, la peinture et la comédie. Vous |'avez
possiblement apercu dans le film culte Harold et Maud (Hal Ashby, 1971).

« c'est toujours... ». « Inconsciemment, la personne qui se
sent agressée a envie d'étre sauvée mais a surtout besoin
d'attention et qu'on la plaigne », explique Catherine de
Sinety. A partir de quoi, l'individu en face endossera le réle
du sauveur avec des phrases toutes faites commencant
par « Ne t'inquiete pas, tu n'es pas seul, regarde », ou
utilisera au contraire le point faible de la victime pour
développer une agressivité refoulée a cause d'un probléeme
non identifié. Il deviendra alors son bourreau. « Tu pourrais
quand méme... », « tu as encore oublié... », font partie des
éléments de langage du persécuteur. « Chaque acteur du
triangle dramatique comblant ses propres attentes de fagon
inconsciente en jouant son réle, ce schéma se manifeste en
permanence », développe I'experte. D'autant plus dans le
monde du travail, terrain de prédilection des jeux de pouvoir.

Vous pouvez retrouver ce cas de figure avec un enfant qui
vient de recevoir une mauvaise note a l'école par exemple.
On peut alors considérer son professeur comme un persé-
cuteur. A peine l'orthodontiste arrivé, le petit patient se
plaindra de sa journée. « Soit le praticien est stable et lui
demande comment il peut l'aider en restant neutre, soit il
est fragilisé par un probléme quelconque et peut tomber
dans le réle du sauveur ou du bourreau », explique Catherine
de Sinety. Un praticien sauveur répondra a I'enfant: « Mon
pauvre, je suis désolé pour toi » et « fusionnera avec le
probléme, donnant a l'autre l'impression de s'occuper de

lui mais sans apporter solution concréte ». S'il devient
bourreau, il pourra en revanche en rajouter une couche
en enfongant le mauvais éleve: « Non seulement tu as de
mauvaises notes a I'école, mais en plus tu fais n'importe
quoi avec tes bagues! » Auquel cas, le malheureux se
retrouvera confronté a deux persécuteurs: son professeur
et son praticien.

Mais l'équation fonctionne également avec ses collegues.
Si plusieurs patients arrivent en retard dans la journée,
vous pourrez vous imaginer que votre assistante ou
votre secrétaire médicale prend mal les rendez-vous car
elle manque de conscience professionnelle. Votre associé
prendra alors sa défense, vous assurant que ces retards
ne sont qu'une malencontreuse succession de coinci-
dences. Les réles peuvent aussi étre inversés. « Ce n'est
pas toujours l'autorité qui joue les persécuteurs, nuance
Catherine de Sinety. Une assistante qui arrive toujours en
retard peut donner prétexte qu'elle est trop mal payée pour
faire garder ses enfants et essayer de faire culpabiliser son
patron. Les gens qui rentrent dans ces schémas ne sont pas
méchants. lls n'ont seulement pas suffisamment travaillé
sur eux-mémes pour identifier leurs besains. »

« La bonne nouvelle, c'est qu'il est possible de ne pas tomber
dans ce piége mais, pour ce faire, il faut connaitre 'exis-
tence du triangle. Il faut faire preuve d’honnéteté avec
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Le monde du travail est
le terrain de prédilection
des jeux de pouvoir.

soi-méme et avoir envie de créer des liens authentiques »,
explique la coach. Voici quelques conseils ne pas foncer
téte baissée dans le triangle de Karpman!

- Etre constamment & I'écoute de ses besoins pour étre en
mesure d'y répondre autant que possible. De cette fagon,
vos emotions ne vous submergeront pas par surprise
et vous n'endosserez pas un réle sans méme en avoir
conscience. Quand vous embauchez quelqu'un, énoncez
dés le départ précisément le travail attendu par chaque
partie pour limiter la prise de risque.

- Face a un probleme, restez neutre et professionnel en
adoptant une posture informative ou interrogative en
prenant compte de l'avis de chacun. Vous pouvez organiser
une courte réunion d'information tous les matins avec
votre assistante. Dans le cas de figure ou celle-ci arrive
en retard quotidiennement, plutét que de l'accuser ou
de la plaindre, posez-lui des questions: « Comment vous
organisez-vous avec votre garde d'enfants? », « Que s'est-il
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passé ce matin? ». « Interrogez-la sur ses besoins, conseille
Catherine de Sinety. Adoptez une posture de psy. Au lieu de
fusionner avec le probléme, entrez dans le questionnement
et essayez par exemple de réajuster les horaires en donnant
des conditions: “Si vous commencez une demi-heure plus
tard, cela veut dire que vous n'arriverez plus jamais en
retard” ». L'objectif est de proposer des solutions pour
répondre aux besoins et aux problématiques de vos équipes.

- Restez a I'écoute des autres et soyez en permanence
conscient de votre environnement pour étre capable d'anti-
ciper une situation propice au triangle de Karpman. Ainsi,
vous pourrez détecter en amont la posture de chacun et
désamorcer la bombe avant que celle-ci n'éclate.

- Si un triangle dramatique se présente malgré tout,
acceptez le rdle qui vous est attribué: il est plus simple
de détecter le role d'autrui que le sien. Sachez reconnaitre
vos torts afin de ne pas envenimer les choses.

- Bvitez les sous-entendus, les comparaisons ou les reproches
envers vos équipes. Valorisez-les régulierement en les
complimentant pour les taches réalisées, la gestion de telle
ou telle difficulté rencontrée, et l'investissement personnel.



v Carestream

DENTAL

Les solutions Carestream Dental
pour I'orthodontie
Puissance, efficacité, fluidité.

]

T

e

Dotés de lintelligence artificielle, nos équipements et
logiciels sont de puissants outils pour vous faire gagner du
temps dans le diagnostic, la planification et la simulation de
vos traitements orthodontiques.

Nos derniéres nouveautés, le scanner intra-oral CS 3800 et
le logiciel CS Model+, au-dela de leurs fonctions premiéres,
sont également des outils pédagogiques de choix pour

communiquer avec vos patients sur leur plan de traitement.

https://lp.carestreamdental.com/cs__model_plus_ v5_ fr

© 2021 Carestream Dental LLC.

Le systéme intra-oral de numérisation optique CS 3800 wireless (sans fi I) est un dispositif médical de classe | fabriqué par Carestream Dental LLC. Il est desti-
né a la capture en trois dimensions des caractéristiques topographiques des dents ou des empreintes dentaires. Lisez attentivement la notice d'utilisation.

Le CS 9600 est un dispositif médical de Classe Ilb fabriqué par Carestream Dental LLC et dont I‘évaluation de la conformité a été réalisée par BSI. Il est desti-
né a produire des images radiographiques numériques en deux ou trois dimensions des zones dento-maxillo-faciales, ORL, du rachis cervical et des poignets.
Le CS 9600 peut étre mis & niveau avec le module Scan Ceph qui permet de produire des images numériques céphalométriques en deux dimensions. Lisez
attentivement la notice d'utilisation.



Optimiser la photo
numeérique dentaire

AVEC LE NUMERIQUE, LA PHOTOGRAPHIE EST DEVENUE UN OUTIL
ESSENTIEL POUR LE DIAGNOSTIC, LA MISE EN PLACE ET LE SUIVI DES

TRAITEMENTS ORTHODONTIQUES.

FAITES LE POINT SUR VOS BESOINS, PUIS METTEZ EN PLACE DES
PROCEDURES POUR GAGNER EN EFFICACITE.

PAR CLAIRE MANICOT

La photographie a un atout de taille, c'est un outil non
invasif. Au méme titre que les modeles d'études, les examens
cliniques et radiologiques, les prises de vues du visage,
du sourire de face et des vues occlusales maxillaire et
mandibulaire font partie des outils de diagnostic. Toutes
les disciplines de la dentisterie sont concernées et en ce
qui concerne l'orthodontie, la photo est aujourd'hui quasi-
ment incontournable, elle contribue au bilan initial avec
des séries de vues faciales et intrabuccales protocolisées.
La photographie participe aussi a la bonne conduite du
traitement et permet d'étudier ses clichés a distance des
soins pour devenir un outil d'autoévaluation.

Elle est, en outre, est un moyen pédagogique efficace pour
aider le patient a comprendre des notions d'anatomie, de
physiologie et l'apparition de pathologies. Montrer une
image est souvent bien plus explicite que de longs discours!

Reste a choisir votre équipement. Force est de constater
que vous étes de plus en plus nombreux a utiliser les
smartphones, et a estimer leurs clichés satisfaisants.
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Toutefois les appareils numériques reflex restent la référence
pour un usage professionnel en dentisterie. Ils permettent
de contrdler tous les parametres de prise de vue: ouverture
du diaphragme, vitesse d'obturation et sensibilité ISO. Ils
produisent des clichés de grande qualité mais demandent
un apprentissage préalable. Leur inconvénient majeur est
leur poids. Des appareils dits hybrides sont arrivés sur
le marché. Beaucoup plus légers en raison de |'absence
de miroir entre l'objectif et le capteur, ils donnent des
résultats de qualité.

La photographie en dentisterie a ceci de particulier qu'elle
nécessite des prises de vues en gros plan et donc un
équipement pour faire de la macrophotographie.

En plus d'un boitier et d'un objectif spécifiques (voir
encadré), vous aurez besoin de différents accessoires. Les
flashs macro sont de deux types. Les modeles annulaires,
qui produisent une lumiere uniforme, avec moins



Les réglages de base

La sensibilité ISO est la réactivité a la lumiere, plus sa valeur est élevée, moins on a besoin de lumiére.
Elle dépendra du boitier, et pourra étre réglée entre 200 et 1600, en tenant compte de la puissance du
flash. On veillera a ne pas utiliser des valeurs trop élevées qui donnent un aspect dégradé et granuleux
aux images; on parle de « bruit ».

L'ouverture sera généralement trés faible (par exemple f/22) pour les photos macro. Il s'agit d'obtenir
une profondeur de champ importante, c'est-a-dire une zone nette suffisamment étendue en bouche.
Pour les portraits, une ouverture a f/8 est suffisante. Quand on ferme le diaphragme, on diminue

la quantité de lumiere qui va vers le capteur, il faut donc compenser cela en augmentant la durée
d'exposition ou la sensibilité I1SO.

La vitesse d'obturation est la durée pendant laquelle 'obturateur est ouvert et la lumiére atteint le
capteur. Elle sera de préférence calculée facon automatique (il faut régler I'appareil en mode « priorité
ouverture ») et donc adaptée a l'ouverture choisie. On veillera a ce qu'elle ne dépasse pas 1/125s pour
avoir une bonne synchronisation avec le flash et on passera si besoin en mode « manuel ».

ORTHOPHILE 73 | SEPTEMBRE - OCTOBRE 2021 57



Anatomie de l'appareil photo

Un appareil photo est composé d'un boitier et d'un objectif. Le boitier enregistre les images grace a un capteur sensible a
la lumiere, un obturateur. Les appareils reflex ont aussi un miroir et un prisme.

- Le capteur numérique (équivalent de la pellicule) composé de millions de cellules (photosites) permet de transformer |'énergie
lumineuse en signal électrique puis d'amplifier et de convertir les données. De la qualité du capteur dépend en grande partie la
qualité du boitier. Plusieurs critéres: la plage de couleurs exprimée en bits, la dynamique (capacité a enregistrer des informations
dans toutes les zones de 'image sombre ou claire) exprimée en Exposure Value (EV), la photosensibilité (valeur 1S0), la possibilité
de synchroniser la prise de vue avec le flash, et la taille du capteur (capteur « Plein format » équivalent a I'argentique ou capteur
APS-C, une fois et demie plus petit).

- L'obturateur laisse passer la lumiére pendant un temps donné, le miroir permet de renvoyer I'image vers le viseur, le prisme
remet |'image dans le bon sens. Le boitier gére également les prises de vues grace a un déclencheur et différents boutons et/
ou molettes pour les réglages.

- L'objectif, composé de plusieurs lentilles, concentre la lumiére de tous les points d'une image et les reproduit sur le capteur.
Il est caractérisé par la qualité des verres optiques, la présence d'un stabilisateur et surtout la focale et le réglage d'ouverture
du diaphragme.

- La focale est la distance entre le capteur et le centre optique de |'objectif. La focale standard de 50 mm correspond a I'angle de
champ de la vision humaine. Les focales inférieures a 50 mm (grand angle) sont utilisées pour photographier des paysages. Les
focales supérieures a 50 mm (téléobjectif) sont utilisées pour grossir l'objet a photographier. Mais la focale va étre influencée
par la taille du capteur. Si on utilise une focale de 50 mm sur un boitier de APS-C, on obtient en fait une focale approchant les
75 mm. Il existe des focales fixes et des focales variables (zooms). En dentisterie, on choisira une focale fixe de 85 mm ou 105 mm.
- Le diaphragme est un orifice qui permet de plus ou moins réduire la quantité de lumiére entrant dans |'appareil, au diamétre
voulu, au moment de la prise de vue. Plus la valeur indiquée sur l'objectif (f/1,8) est petite, plus |'ouverture maximale peut étre
grande (il s'agit d'une fraction). En dentisterie, les valeurs d'ouvertures sont beaucoup plus petites, elles vont de /8 a f/32, voire
au-dela. Fermer le diaphragme permet d'augmenter la profondeur de champ pour avoir des photos plus nettes, par exemple de
l'incisive a la molaire.

d'ombres, sont efficaces pour photographier les dents
postérieures, mais sont un peu moins précis pour les
dents antérieures. Les flashes bilatéraux, montés sur les
cotés de l'objectif, permettent de capturer davantage les
nuances des couleurs et des textures des dents et tissus
mous. Enfin, d'autres accessoires seront utilisés tels que
des écarteurs (pour rétracter les levres et les joues), des
miroirs (pour réaliser des prises de vues indirectes des faces
occlusales, vestibulaires et linguales) ou des contrasteurs
(Fonds noirs pour mieux délimiter certaines zones comme
le bord incisif de la dent).

Les photographies font partie du dossier médical de vos
patients et, a ce titre, constituent des éléments d'appré-
ciation qui ont une valeur juridique et médico-légale en
cas de litiges. Toutefois, la pratique de la photographie
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est encadrée. Selon l'article R.4127-73 du Code de la
santé publique, « Le médecin doit protéger contre toute
indiscrétion les documents concernant les personnes qu'il
a soignées ou examinées, quels que soient le contenu et
le support de ces documents. »

La CNIL @ recommande des précautions pour sécuriser
les données informatiques stockées au cabinet (cryptage,
usage de mot de passe individuel, usage d'antivirus et
sauvegardes régulieres). Lors de leur utilisation a des fins
de d'enseignement ou de publication, I'identification des
personnes ne doit pas étre possible (rectangles noirs sur
les yeux ou pixélisation).

Enfin, le droit a I'image permet a toute personne de s'oppo-
ser a la capture, a la reproduction et a la diffusion de son
image sans son autorisation. En outre, les patients doivent



étre informés qu'ils peuvent retirer
leur consentement a tout moment
sur simple demande. Le législateur
ne plaisante pas! Le non-respect de
cette obligation expose a un an d'em-
prisonnement et 45000 € d'amende.
Or, au quotidien, vous n'avez pas
toujours |'habitude de demander
expressément a vos patients. Dans la
mesure ol ils ne s'y opposent pas, on
peut considérer que le consentement
est présumé. Pour autant, on ne pourra
que vous encourager a demander
formellement aux personnes que vous
photographiez leur accord. Adaptez
vos logiciels métier avec une question
sur le consentement dans le question-
naire médical, par exemple: « Je suis
d'accord a ce que ces photos soient
utilisées a des fins de publications
scientifiques ou d'enseignement, dans
la mesure ou elles sont anonymisées.
» Car si la photographie numérique
enrichit les dossiers de vos patients,
elle est aussi un outil incontournable
pour l'enseignement et une source
d'informations utiles a des actions
de formation, des conférences ou
des publications.

(1) Commission nationale de l'informatique

et des libertés.

La sélection de notre expert*

Canon EOS 90D
Reflex
~ 1000 €

Nikon D7500
Reflex
~ 1100 €

Nikon Z50
Hybride
~900 €

Canon
RF 85 F2
~700 €

Nikon
Nikkor 105 micro
~700 €

Nikon
Nikkor 85 micro
~ 450 €

Sigma 105mm

macro DG HSM

~ 450 €

S’adapte sur tout type
de modele avec monture

adaptée

Canon MR-14EXII
~600 €

Nikon R1C1
~ 700 €

Meike MK MT24
~350 €

S’adapte sur tout type
de modéle

Capteur : APS-C CMOS, 32,5 mégapixels
1S0 : 100-25600

Inclut viseur + écran orientable 3 pouces
Dimensions : 140,7 X 104,8 X 76,8 mm

Poids : 701 g

Capteur : APS-C CMOS, 20,9 mégapixels
ISO : 100-51200

Inclut viseur + écran inclinable 3,2 pouces
Dimensions : 135,5 X 104 X 72,5 mm

Poids : 640 g

Capteur : APS-CCMOS, 20,9 mégapixels
IS0 : 100-51200

Inclut viseur + écran orientable 3,2 pouces
Dimensions : 126,5 X 93,5 X 60 mm

Poids : 395 g

Focale : 85 mm

Quvertures : f/2 a f/29

Distance minimale de ['objet : 35 cm
Dimensions : 78 x 90 mm

Poids : 500 g

Focale : 105 mm

Ouvertures : f/2,8 a /22

Distance minimale de l'objet : 0,31 cm
Dimensions : 83 x 116 mm

Poids : 750 g

Focale : 85 mm

Ouvertures : f/3,5 a f/22

Distance minimale de l'objet : 28 cm
Dimensions : 73 x 98,5 mm

Poids : 355 g

Focale : 105mm

Quvertures : f/2,8 a /22

Distance minimale de |'objet : 31 cm
Dimensions : 73 x 98,5 mm

Poids : 625 g

1 flash annulaire + déclencheur
Poids : 455 g
4X batterie type AA

2 flashes latéraux + déclencheur
Poids : 446 g
3 piles 3V au lithium CR123A

2 flashes latéraux + déclencheur
Poids : 408 g
Batterie : 4 X AANI-MH

*Sélection proposée par Valentin Garyga Les prix sont donnés a titre indicatif.
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assistante
dentaire

« Le Dr Obach était
mon orthodontiste
quand j’étais petite »

FAITES MIEUX CONNAISSANCE AVEC
ET CEUX QUI VOUS ACCOMPAGNENT

AU QUOTIDIEN: LES ASSISTANT(E)S
DENTAIRES.

DANS CE NUMERO, RENCONTRE
AVEC MARGAUX PRESUTTO, QUI
TRAVAILLE DANS UN CABINET

A AUCH.

Par Raphaélle de Tappie

‘ai immédiatement été attirée par le dynamisme

et la polyvalence de la profession. » Fille
<< de chirurgien-dentiste, Margaux Presutto,

25 ans, s’est donc naturellement tournée vers
cet univers quand il fut 'heure de choisir une profession.
En 2018, elle obtient son dipldme d’assistante dentaire.
Deux ans plus tard, elle integre le cabinet d’'orthodontie
des Drs Obach, Garnault et Marty a Auch, dans le Gers,
ou elle exerce en compagnie de trois autres assistantes
dentaires et de deux secrétaires. « Le Dr Obach était mon
orthodontiste quand jétais petite. Quand je cherchais un
cabinet pendant ma formation, je lui avais envoyé un CV.
Elle m'a rappelée alors que jétais déja dans un cabinet
d’'omnipratique. Mais 'ambiance n’était pas au rendez-vous
et j'allais travailler avec la boule au ventre », se souvient
la jeune femme. Consciente de « la belle opportunité » qui
s'offre alors a elle, elle accepte sans regard en arriére.
« A mon dge, cest formidable de pouvoir accéder a une
formation d’assistante en ODF », s'enthousiasme Margaux,
qui la suit encore au rythme de quatre jours a Lyon tous
les trois mois. « Je vais en cours pendant trois jours puis,
nous avons droit @ une journée d’évaluation ».
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Apres quoi, la jeune femme retourne avec plaisir au cabi-
net ou elle fut un jour soignée en tant quenfant. Plus de
boule au ventre pour Margaux qui s’exclame: « 'ambiance
générale est super ». Le secret de cette bonne entente? « Il
n’y a pas de tabou entre nous. Si 'une de nous a quelque
chose a dire a une autre, cela se fait de maniére tres
directe et simple. Quant a nos patrons, ils sont a I'écoute
et essayent toujours de savoir si nous nous sentons bien ».
Pour que la communication soit le plus fluide possible, des
réunions d'équipes ont lieu « tous les mardis matin avec
les assistantes et les secrétaires. Une coordonnatrice fait
le lien entre nous et les praticiens. »

Outre 'ambiance, Margaux aime le fait de travailler dans
un cabinet « a la pointe de la technologie ». « On a arrété
de travailler avec de la pate d’alginate. Nous ne demandons
jamais aux patients de serrer les dents dans une pdte. Ca



r H_FR_fr

9]

AD_VIP_AD _019_01

Augmentez I’effiicacité de votre cabinet et offrez
une expérience exceptionnelle a vos patients.

Connectez-vous a vos patients, existants ou futurs, évaluez et triez les demandes grace a un rapport initital généré par I'lA.
Soyez convaincants, grace a des simulations de sourire ultra-réalistes pendant et apres un traitement orthodontique.
Evaluez régulierement I’évolution de traitement de vos patients entre deux rendez-vous en cabinet en personnalisant vos
protocoles en fonction de vos préférences cliniques et I'automatisation des notifications de suivi (convient aux aligneurs et
aux mutli-attaches de toutes marques)

Pq DentalMonitoring

dental-monitoring.com

Plus de 7000 orthodontistes nous font confiance et 800000 patients ont bénéficié
d’un parcours de soin connecté.

DentalMonitoring®, Smilemate® et Vision sont des produits congus et fabriqués par Dental Monitoring® SAS, sous la marque DentalMind® pour les professionnels de la santé (PS). Ils sont
également utilisés par les patients sous la surveillance médicale des professionnels de santé (PS). DentalMonitoring® et SmileMate® sont congus pour aider les professionnels de santé a
observer a distance les situations intra-orales (et monitorer les traitements orthodontiques pour DentalMonitoring®). Consultez votre PS et/ou les consignes d'utilisation avant de les utiliser.
DentalMonitoring® est un dispositif medical (en Europe uniguement), enregistré en tant que tel et portant la marque CE. Les simulations de Vision sont générées par intelligence artificielle,
elles ne sont pas contractuelles et peuvent différer des résultats finaux du traitement du patient. La disponibilité des produits, leurs revendications et leur statut peuvent varier d’'un pays a
I'autre en fonction des réglementations locales. Contactez votre représentant local pour de plus amples informations.




leur évite d’avoir des réflexes nauséeux. Nous ne travail-
lons plus qu'avec une caméra numérique pour faire des
empreintes, ce qui est quand méme le plus simple avec
des enfants. » Apres quoi, I'équipe imprime ses modeles
en 3D. « Cest beaucoup plus rapide et trés agréable de
travailler dans un cabinet qui dispose d’un matériel aussi
récent », s'enthousiasme l'assistante dentaire pour qui les
journées filent a la vitesse de la lumieére.

Un godlt pour la pédagogie

« Je commence par installer le poste de travail pour que
tout soit prét quand le praticien arrive. Puis, tout au long de
la journée, je l'assiste. » Véritable couteau suisse, Margaux
présente également les devis, et, quand la secrétaire n'est
pas disponible, gére les taches administratives et répond
au téléphone. Mais, « les patients n'étant pas toujours
évidents a gérer a l'autre bout du fil », cette partie-1a est
loin d’étre sa favorite. Ce qu'elle aime par-dessus tout,
c'est « travailler a quatre mains au fauteuil et expliquer le
brossage de dents aux patients ». En effet, « l'orthodontie
ne peut pas fonctionner s'il n'y a pas une bonne hygiéne
derriére », insiste celle qui passe également beaucoup
de temps a rassurer des parents anxieux. « /ls posent
énormément de questions pour savoir ce qu’on fait a leurs
enfants, ce qui est normal. Bien sdr, nous prenons le soin
de répondre a toutes leurs interrogations, que ce soit en
début de traitement ou en cours. »

Ses conseils aux praticiens

® La communication est la clé du succes: « Il ne
faut surtout pas qu'il y ait des non-dits dans
une équipe. Si quelque chose vous géne, parlez-
en immédiatement avec la personne concernée.
Si quelque chose, vous plait, pensez également
a l'exprimer. »

@ Etre sur la méme longueur d’onde avec son
équipe: « Si un praticien a envie de développer
son activité au maximum en étant a la pointe
de la technologie, il est important que son
assistante puisse suivre et soit dans une
démarche d’apprentissage. S’il veut suivre
des formations, il faut que I'assistante puisse
I’accompagner pour étre au niveau. »
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« A mon age, cest
formidable de pouvoir
accéder a une formation
d'assistante en ODF. »

Des journées tres denses donc pour Margaux, qui travaille
en journée continue quatre jours par semaine. « Nous
n‘avons qu'une demi-heure de pause entre midi et deux
afin de pouvoir recevoir le plus de jeunes possible et ne
pas leur faire louper l'école. » Aussi soutenu soit-il, ce
rythme lui convient trés bien. « Je suis dans ma bulle et
j'enchaine dans ma lancée », explique-t-elle, ravie d'avoir
un jour de plus a consacrer a ses hobbies. « J'aime bien le
sport collectif, je pratique le volley pour me défouler mais
j'apprécie par-dessus tout d'étre étre tranquille chez moi. Je
travaille tellement dans la semaine que j'aime me reposer,
mais aussi faire le ménage! Je suis assez maniaque, jai
besoin que tout soit bien rangé », samuse-t-elle.

Vers plus d’autonomie?

Ainsi, Margaux mene aujourd’hui une vie paisible et bien
rythmée, axée autour d’une ambition: décrocher son
dipléome d'assistante dentaire en ODF et continuer a évoluer
dans son cabinet actuel puisque tout s’y passe si bien.
« Je ne me vois vraiment pas ailleurs », s'enthousiasme
l'assistante qui compte ensuite enchainer les formations,
notamment sur la déglutition et le brossage. « Jaimerais
en savoir plus sur les conséquences pour la bouche d’une
mauvaise déglutition afin de pouvoir expliquer tout ¢a avec
des mots simples aux enfants. » Et plus tard, pourquoi ne
pas tenter de passer un dipléme d’hygiéniste ? Si toutefois
la profession venait a étre créée en France... « On en parle
beaucoup en ce moment. Cela me permettrait d’accomplir
des détartrages rapides et de faire gagner du temps aux
patients et aux praticiens. Je serai alors moi-méme beau-
coup plus autonome. Jaimerais vraiment pouvoir évoluer
dans ce sens-la. » Espérons pour la jeune femme qu'Olivier
Véran se décide enfin a trancher sur la question.
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Transition numérique —aresld

Collection Guide clinique pratique
Masrour MAKAREMI, Laurent PETITPAS, Camille LACAULE et al.

Réussir la transformation digitale
de son cabinet dentaire

@ Ce manuel présente les fondamentaux des nouvelles
technologies présentes dans les cabinets denrtaires et
apporte des éclairages cliniques et pratiques. Son objectif
est d’offrir aux praticiens toutes les clés pour maitriser les
outils numériques et progresser sur le terrain de la clinique.

@ Des chapitres congus de maniére pédagogique afin de
présenter des applications cliniques centrées sur la relation
patient-praticien : scanner intra-oral, impression 3D,
traitement des fichiers numeériques, application concréte
dans les principales disciplines, enjeux juridiques...

@ Co-écrit par des spécialistes de chaque discipline : Olivier
BELLATON, Pierre BOULETREAU, Julien BROTHIER, Rodolph
CARRE, Laurent DELPRAT, Gérard DUMINIL, Pascal GUITTON,
Kelly NYFFENEGGER, Pénélope PICHON, Brice RIERA et
Arnaud SOENEN

-l- Préface de Luc JULIA

Co-inventeur de l'assistant vocal Siri
Un des grands spécialistes mondiaux de l'intelligence artificielle

li y @ Retrouvez la Librairie Garanciére sur les réseaux sociaux Facebook, Twitter et Instagram

Commandez et retrouvez toutes nos collections sur  www.librairie-garanciere.com
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Les praticiens dentaires
font leur cinéma

LES CABINETS DENTAIRES
INSPIRENT LE SEPTIEME
ART... POUR LE MEILLEUR
ET POUR LE PIRE. TOUR

D'HORIZON EN NEUF FILMS.

PAR AUDREY BUSSIERE
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| y a peu a parier que des flopées de vocations
d'orthodontiste et de chirurgien-dentiste soient
nées a la sortie d'une salle obscure, tant la
représentation de la profession au cinéma est
(généralement) peu reluisante.
Le Dr Antoine Richet acquiesce. Cinéphile et étudiant a |'école
dentaire de Clermont-Ferrand, il fréquente assiddment
les cinémas locaux et y rencontre celui qui deviendra
son directeur de these. These qu'il consacre, tout —
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Optimisation clinique Parresia
des troubles temporo-mandibulaires

Collection Guide clinique pratique
Michel LANGLADE & Jean Luc OUHIOUN

Opter pour un choix
thérapeutique multi-disciplinaire

@ Une syntheése clinique pour approcher les
traitements variés des troubles temporo-
mandibulaires complexes en équipe
pluridisciplinaire.

Opiimisa’rion clinique
des troubles
temporo-man

ibulaires o .
dib @ Un livre illustré de nombreux cas cliniques

didactiques pour guider le praticien dans son
diagnostic et ses choix thérapeutiques.

@ Laliance de deux auteurs expérimentés et
reconnus par les plus grandes sociétés savantes
frangaises et américaines.

n , r@ Retrouvez la Librairie Garanciére sur les réseaux sociaux Facebook, Twitter et Instagram

Commandez et retrouvez toutes nos collections sur  www.librairie-garanciere.com
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naturellement, en 2002 aux représentations des praticiens
dentaires dans le septieme art. « A partir des années 2000,
il me semble que I'image du dentiste devient un peu plus
positive », analyse-t-il. Sans pour autant revétir la cape
de super-héros, la profession joue le réle d'indicateur de
stabilité. Par exemple en I'an 2000 dans Mon voisin le
tueur de Jonathan Lynn, Matthew Perry campe un prati-
cien canadien a la vie bien tranquille dont la routine se
trouve chamboulée par l'installation d'un nouveau voisin
bien dérangeant..

Plus amusant: trois ans plus tard, le dentiste de dessin
animé du Monde de Nemo suscitera les réactions indi-
gnées du public en raison de son hygiéne douteuse dans
une scene ol il passe des toilettes a la bouche du patient
sans passer par la case « savon ».

Trois visages
Le Dr Marc-Gérald Choukroun, orthodontiste formé a la
psychanalyse et titulaire d'une maitrise de psychologie, a
identifié trois représentations récurrentes de la figure du
dentiste au cinéma.

RS

o
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1- Premier champ sémantique: l'image sociale de la richesse.
Lart dentaire est utilisé pour indiquer que le personnage
est quelqu'un qui a trouvé un bon créneau pour gagner
beaucoup d'argent, et qu'il a bien réussi dans sa vie. Dans
Les Visiteurs, Béatrice de Montmirail (Valérie Lemercier),
aristocrate déchue de sa fortune est mariée a un dentiste,
ce qui lui permet de continuer a vivre dans l'aisance. S'il
n'a aucun titre de noblesse, Jean-Pierre Goulard offre au
moins a sa femme un niveau de vie a sa hauteur.

2- Le sadisme. |l est indéniable que beaucoup de personnes
ont vécu de mauvaises expériences sur le fauteuil. Lorsque
le patient-spectateur choisit par exemple de regarder le film
d'horreur The Dentist de Brian Yuzna (1996), un mécanisme
de projection (de sa phabie) s'instaure: « Ce n'est pas moi
qui suis craintif, mais l'autre qui est sadique, explique le
Dr Choukroun. C'est le principe du bouc émissaire. Pour
comprendre, il faut remonter jusqu'au réle symbolique de la
bouche, premiére étape dans le développement du rapport a
l'autre. Le plaisir que ressent d'abord le nourrisson en tétant
le sein de sa mere est vite contrarié par une frustration au
moment du sevrage. Toute la dépendance de l'individu a

Mister Bean ou Charlot bien avant
lui ont su saisir lopportunité de
dédramatiser les consultations.



l'autre s'exprime alors dans une ambivalence entre I'amour
et la haine. Au-deld d'une réalité physique bannie par
les produits anesthésiques, le patient a peur de retrouver
cette émotion violente réfugiée dans son inconscient. On
le constate tous les jours dans nos cabinets lorsqu'un
patient commence a gémir alors que nous n‘avons touché
que sa gencive. »

3.L'arracheur de dents. Enfin, le cinéma joue aussi, bien
que moins fréquemment que dans la peinture, sur I'image
historique de l'arracheur de dents. « Cette allégorie joue
sur l'inconscient collectif du bonhomme qui arrache les
dents sur la place publique. Ce n'est finalement qu'au
XVlle siecle que le soin dentaire a commencé, et la mise
en ceuvre véritable ne date que du XVlle siécle. Le livre de
Pierre Fauchard, Le chirurgien-dentiste ou traité des dents
reste proche du soin d'aujourd’hui », note le Dr Choukroun.
Dans Les Visiteurs, |a encore, les chicots de Jacquouille la
Fripouille (Christian Clavier) cristallisent le poids des siecles
quand celui-ci se retrouve sur le fauteuil du mari de la
descendante de Frénégonde. Avant de découvrir « l'antidote
contre le pourrissement » (merci la pate a dent!).

Is it safe?

Certes, dans le passé, des générations de patients ont
pu vivre des scenes tres traumatisantes dans un cabinet
dentaire. « Il fut un temps - pas si lointain - ot I'on pouvait
attacher les enfants récalcitrants, leur mettre des claques »,
rappelle le Dr Choukroun. Qu'auront-ils alors ressenti face
a la scene anthologique de torture de Marathon Man (John
Schlensinger, 1976) ? Laurence Olivier met tout son talent
au service de son rdle de dentiste nazi tortionnaire. « Ce

film a d'autant plus d'impact qu'il imprime une réalité pour
certaines personnes, laquelle se trouve démultipliée. Car
la douleur est doublée du sadisme fantasmé du “prati-
cien”. La manifestation du souvenir du trauma se trouve
ainsi légitimée. »

Mais lorsque le sadisme du dentiste ou la douleur du
patient sont tournés a la dérision, cela donne de mémo-
rables scenes de comédies. Mister Bean ou Charlot bien
avant lui ont su saisir l'opportunité de dédramatiser les
douloureuses consultations. « Comme la situation dentaire,
potentiellement dangereuse, n'a finalement pas de consé-
quence fdacheuse, on peut s'identifier a la personne sur le
fauteuil », décrypte encore le Dr Choukroun. Et donc se
laisser aller au rire. La petite boutique des horreurs (dans
sa version de 1986 par Franck Oz) mélange allegrement les
genres dans une horrifique comédie musicale. Les jouissives
confidences sadiques chantées par l'irrésistible Steve Martin
(le dentiste), n'ont d'égales que son duo avec Bill Murray
dans le réle du patient masochiste. Ici, on joue, tout en
musicalité, a se faire mal et a avoir mal... pour de faux.
Le dentiste est sadique, il le danse et le chante et haut et
fort, au plus grand plaisir de son patient masochiste. Dans
Comment tuer son boss de Seth Gordon (2011), Jennifer
Aniston porte la blouse blanche (de préférence ouverte,
avec rien en dessous) s'amusant a l'envi a détourner la
problématique du harcelement sexuel (pour une fois, la
femme a le pouvoir et est la harceleuse). Le dentiste est
une femme, l'assistant un homme. On échange les réles
et au passage, on révele une réalité sociétale: de plus en
plus de femmes embrassent cette profession, et de plus
en plus d'hommes osent devenir assistants dentaires. ®
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FRENCH TECH

Bloc-notes

CREATION DE LA CHAIRE « PACA DENTAL » ET
LANCEMENT D'UNE NOUVELLE USINE « 4.0 »

Biotech Dental et l'université d'Aix-Marseille (AMU), via

le Laboratoire de biomécanique appliquée et I'Ecole de
médecine dentaire de la faculté des sciences médicales et
paramédicales, se sont associés pour créer la chaire « Paca
Dental », pour une durée initiale de cinq ans.

Lancée le 2 juin 2021, cette chaire
permet de fédérer les potentiels de re-
cherche et développement autour de la
plateforme biomécanique et médicale
LBA-CERC sur I'Homme Virtuel et de
I'école de médecine dentaire pour dé-
velopper des solutions technologiques
afin d'offrir une expertise scientifique
et technique sur la problématique des

notamment en chirurgie dentaire et
maxillo-faciale, en implantologie et en
orthodontie. Pour Biotech Dental, qui
investit massivement en R & D depuis
plus de trente ans, cette chaire permet
de renforcer son ancrage sur le sol
francais afin de continuer a développer
ses dispositifs médicaux dans |'Hexa-
gone. Lentreprise a également décidé

© iStockphoto / AnastasiiaM

Frenc tech

fabrication et s'appréte pour ce faire a
construire une nouvelle usine « 4.0. »,
« la plus importante européenne de
son secteur ». Avec 15 millions d'eu-
ros d'investissement, elle sera dotée
de robots derniere génération et de
technologies d'impression 3D afin de
produire sur-mesure ses protheses et

dispositifs médicaux implantables,  de renforcer son ancrage local dans la  aligneurs. ®
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OCTOBRE

Mécaniques autoligaturantes
et minivis : des protocoles
simples aux protocoles avancés
2 octobre 2021, Paris

Intervenant : Dr. S. Ellouze

Contact : Service inscriptions Ormco
Tel. : 02 40 86 76 79

@ : contact@seminairesormco.com
3w : ormco.fr

La révolution Damon Ultima
3 octobre 2021, Paris

Intervenant : Dr. S. Ellouze

Contact : Service inscriptions Ormco
Tél. : 02 4086 76 79

@ : contact@seminairesormco.com
3w : ormco.fr

Initiation &

U'€ducation Fonctionnelle

3 et 4 octobre 2021, Paris

De 9h a 17h30

Intervenants : Dr Florence De
Brauwere, Dr Jean-Jacques Vallée, M.
Claude Lévy

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w : weezevent.com/ef-031021

3w : orthoplus.fr

La compliance du patient
7 octobre 2021, Paris

De 9h a 17h30

Intervenant : Dr Francois-
Xavier Caussade

Inscriptions : 01 69 41 90 28
3w : weezevent.com/ef-071021
3w : orthoplus.fr

Soirée d'informations

Concept Carriere

7 octobre 2021 (visio)

De 20h a 21h

Intervenant : Dr Olivier Setbon
Inscriptions : 07 69 41 90 28

3w : weezevent.com/carriere-071021
3w : orthoplus.fr

Certification Invisalign

7 et 8 octobre 2021

Lieu a confirmer

Intervenant : Dr Julien Godeneche
Service Client : 08 05 54 30 78

Agenda

Le systéme Damon : la maitrise
(cours avancé)

9 et 10 octobre 2021, Paris
Intervenant : Dr B. Nourry

Contact : Service inscriptions Ormco
Tel. : 02 40 86 76 79

@ : contact@seminairesormco.com
3w : ormco.fr

Découvrez la méthode Bonner,
pour une prise en charge
compléte et définitive des
maladies parodontales

11, 12 et 13 octobre 2021

+ 13 octobre 2022

Paris

18, 19 et 20 octobre 2021

+ 20 octobre 2022

Toulouse

13 rue du Général Mocquery,
37550 Saint-Avertin
T:014961 4141

@ : info@sdc.fr

3w : https://www.facebook.com/
societedescendres

3w : www.sdc.fr

Spark Academy -

Cours In-Office

14 octobre 2021, Marseille
Intervenants : Drs. S. Dahan

& N. Boissi

Contact : Service inscriptions Ormco
Tél. : 024086 76 79

@ : contact@seminairesormco.com
3w : ormco.fr

Spark Academy -

Cours In-Office

18 novembre 2021,

Lessines (Belgique)

Intervenants : Dr. P. Van Steenberghe
Contact : Service inscriptions Ormco
Tel. : 02 40 86 76 79

@ : contact@seminairesormco.com
3w : ormco.fr

ORTHOPHILE

Mieux manager son cabinet d’orthodontie

dentaire365.fr

Série de formations
approfondies Orthocaps®
29 octobre 2021

(Webinaire)

Intervenant : Dr Khan

Contact : Orthocaps®

Tél. : +49 (0) 2385 92190

3w : orthocaps.fr

@ : info@orthocaps.de

NOVEMBRE

Formation Certifiante
en ligne au

Systéme Orthocaps®
11 novembre 2021
Webinaire

Intervenant : Dr Khan
Contact : Orthocaps®

Tél. : +49 (0) 2385 92190
3w : orthocaps.fr

@ : info@orthocaps.de

Série de formations
approfondies Orthocaps®
19 novembre 2021 (Webinaire)
Intervenant : Dr Khan

Contact : Orthocaps®

Tél. : +49 (0) 2385 92190

3w : orthocaps.fr

@ : info@orthocaps.de

Minivis Vector :
apprendre en 2 jours

a simplifier vos
traitements d'orthodontie
(cours in-office)

26 et 27 novembre 2021,
Tunis

Intervenant : Dr. S. Ellouze
Contact : Maria Castagnetta

@ : maria.castagnetta@ormco.com
3w : skanderellouze.com/
cours-in-office

Formation in office

Concept Carriere

30 novembre 2021,

Villepinte

De 10h a 18h

Intervenant : Dr Olivier Setbon
Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w : weezevent.com/carriere-301121
3w : orthoplus.fr -
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Le systéeme Damon :

cours in-office

2 décembre 2021, Paris
Intervenant : Dr. J. Y. Assor

Contact : Service inscriptions Ormco
Tél. : 024086 76 79

@ : contact@seminairesormco.com
3w : ormco.fr

Soirée d'informations
Education Fonctionnelle
2 décembre 2021

(visio)

De 20h a 21h

Intervenant : Dr Olivier Lenoble
Inscriptions : 071 69 41 90 28
3w : weezevent.com/ef-021221
3w : orthoplus.fr

Prise en charge

du trés jeune enfant en
Education Fonctionnelle

2 décembre 2021

(visio)

De 10h a 16h30

Intervenant : Dr Jean-Jacques Vallée
Inscriptions : 07 69 41 90 28

3w : weezevent.com/ef-021221p

3w : orthoplus.fr

Spark Academy : les principes
de la biomécanique par
aligneurs appliqués a
l'orthodontie quotidienne (cours
pour utilisateurs d'aligneurs)
4 et 5 décembre 2021,

Paris

Intervenants : Drs. S. Dahan

& N. Boissi

Contact : Service inscriptions Ormco
Tél. : 02 40 86 76 79

@ : contact@seminairesormco.com
3w : ormco.fr

Agenda

Cours TGO / GET

Spécial Internes

5 décembre 2021,

Paris

Intervenants : Pr Michel LE GALL -
Dr. Stefano Troiani - DR. Geserick
Contact : Isabelle Mauriange

Tél. : 07 89 24 61 68

@ : isabelle.mauriange@gc.dental
3w : gcorthodontics.eu

La journée clinique des
utilisateurs Orthocaps

6 décembre 2021

Formation Approfondie Orthocaps,
Etudes de cas, réponses aux questions
des utilisateurs avec choix des sujets
a aborder

Lieu : Hétel Mariott- Paris

Contact et inscriptions : seminaires@
rmoeurope.com

Tél. : 03 88 40 67 30

Découvrez la méthode Bonner,
pour une prise en charge
compléte et définitive des
maladies parodontales

6, 7 et 8 décembre 2021

+ 8 décembre 2022

Nice

13 rue du Général Mocquery,
37550 Saint-Avertin

Tél. : 01 49 61 41 41

@ : info@sdc.fr

3w : https://www.facebook.com/
societedescendres

3w : sdc.fr

L'apport de l'hypnose en EF
9 décembre 2021, Paris

De 9h a 17h30

Intervenant : Dr Catherine Martin
Inscriptions : 07 69 41 90 28
3w : weezevent.com/ef-091221
3w : orthoplus.fr

ORTHOPHILE

Mieux manager son cabinet d’orthodontie

dentaire365.fr
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Certification Invisalign

9 et 10 décembre 2021, Paris
Intervenant : Dr Anne-Marie Scortecci
Service Client : 08 05 54 30 78

Série de formations
approfondies Orthocaps®
10 décembre 2021 (Webinaire)
Intervenant : Dr Khan

Contact : Orthocaps®

Tél. : +49 (0) 2385 92190

3w : orthocaps.fr

@ : info@orthocaps.de

Power2Reason
International Symposium
10 décembre 2021, Nice
Intervenants : Prof. Dr Jonathan
Sandler, Dr Guido Sampermans,
Dr Dan Bills, Dr Paolo Manzo,
Contact : Mme Evelyne Rouchon
Tél. : 03 89 66 94 84

@ : erouchon@americanortho.com
3w : americanortho.com

Le systéeme Damon

(cours d'initiation)

11 et 12 décembre 2021, Paris
Intervenant : Dr. F. Chevalier
Contact : Service inscriptions Ormco
Tel. : 02 40 86 76 79

@ : contact@seminairesormco.com
3w : ormco.fr

Spark Academy : réussir vos
traitements par aligneurs
avec des protocoles minivis
(cours avancé)

11 et 12 décembre 2021, Paris
Intervenant : Dr. S. Ellouze

Contact : Service inscriptions Ormco
Tél. : 02 40 86 76 79

@ : contact@seminairesormco.com
3w : ormco.fr

Atelier Assistant(e)s en
Education Fonctionnelle

13 décembre 2021, Paris

De 9h a 17h30

Intervenant : Mme Laura Renouvel
Contact : M. Claude Levy

Inscriptions : 01 69 41 90 28

3w : weezevent.com/ef-131221

3w : orthoplus.fr -



Soirée découverte
thermoformage - Présentation
des produits Erkodent

13 décembre 2021 (visio)

De 20h a 21h

Inscriptions : 07 69 41 90 28

3w : weezevent.com/thermo-131221
3w : orthoplus.fr

Formation Certifiante en ligne
au Systéme Orthocaps®

13 décembre 2021 Webinaire
Intervenant : Dr Khan

Contact : Orthocaps®

Tél. : +49 (0) 2385 92190

3w : orthocaps.fr

@ : info@orthocaps.de

Atelier Posture et

Education Fonctionnelle

16 décembre 2021, Paris

De 9h a 17h30

Intervenant : M. Frédéric Vanpoulle

Agenda

Inscriptions : 07 69 41 90 28
3w : weezevent.com/ef-161221
3w : orthoplus.fr

Ultima : la derniéere génération
du systéme Damon

16 décembre 2021

(Webinaire)

Intervenant : Dr Patrick Enjalran
Contact : Service inscriptions Ormco
Tel. : 02 40 86 76 79

@ : contact@seminairesormco.com
3w : ormco.fr

Soirée d'informations sur le
Palatal Expander

16 décembre 2021

De 19h a 21h (visio)

Intervenants : Dr

Laurence Hernandez-Everaet
Inscriptions : 07 69 41 90 28

3w : weezevent.com/palatal-161221
3w : orthoplus.fr

ORTHOPHILE

Mieux

dentaire365.fr

Le systéme Damon

(cours d'initiation)

Les 18 et 19 décembre 2021,

Lyon

Intervenant : Dr. F. Chevalier
Contact : Service inscriptions Ormco
Tél. : 02 40 86 76 79

@ : contact@seminairesormco.com
3w : ormco.fr

JANVIER 2022

Cours TGO

16 et 17 janvier 2022, Marseille
Intervenant : Pr Michel Le Gall
Contact : Isabelle Mauriange

Tél. : 07 89 24 61 68

@ : isabelle.mauriange@gc.dental
3w : gcorthodontics.eu
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Point de vue

PAR GUYLAINE MASINI

Si le concept de « cygne noir » du philosophe
Nassim Nicholas Taleb a permis d'expliquer —

et méme, selon certains, de prédire — la crise
financiére de 2008, on peut également s'en servir
pour réfléchir a notre pratique quotidienne de
chef d'entreprise de santé.

Croisant uniquement des cygnes blancs, et sans
témoignage de l'existence de cygnes d'une autre
couleur, I'expérience cognitive a poussé a affirmer
avec conviction « Tous les cygnes sont blancs ». Une
conviction ancrée chez les Européens avant qu'ils ne
découvrent en Australie de superbes cygnes... noirs.
Imaginons la surprise éprouvée a I'époque!

Cette histoire qui inspire le titre du célebre ouvrage
éponyme démontre que ce n'est pas parce que nous
n‘avons jamais observé un événement qu'il doit étre
tenu pour impossible. On en retient que les individus
trop sirs de leurs connaissances sont incapables
d'appréhender les événements inhabituels, les fameux
« Cygnes noirs »).

En alertant le monde de l'impact énorme d'événements
extrémement rares et impreévisibles, Taleb a transposé
sa réflexion dans pratiquement tous les aspects de
la vie: de l'éducation des enfants a la finance inter-
nationale. A la fois guide pratique pour les décideurs
politiques et réflexion philosophique intime, il affirme
qu'il vaut mieux étre conscient de ce que l'on ne sait
pas... que certain de ce que l'on sait.

Les cygnes noirs sont
des bouleversements
négatifs ou positifs
(le pire n'est pas
toujours certain).
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MANAGEMENT

Avez-vous
déja vu

un cygne noir ?

Publié en 2007, son livre remet en cause notre rapport
classique a la connaissance (pour les prises de décisions
managériales, pas pour les consensus scientifiques et
médicaux) et expose avec une grande précision les
biais psychologiques et cognitifs a I'ceuvre lorsque
nous tentons d'anticiper et de prédire l'avenir.

Les cygnes noirs de Taleb sont des bouleversements
négatifs ou positifs (le pire n'est pas toujours certain!)
qui, parce qu'ils sont tenus pour improbables, sont
susceptibles d'avoir de trés fortes conséquences.
Par définition, il est impossible d'anticiper ce genre
d'événements, mais nous pouvons néanmoins limiter
leur impact. Le risque étant que la plupart d'entre
nous, et tout particulierement les experts, surestiment
leurs capacités a modéliser et a attribuer des statis-
tiques de prédictibilité a des situations non encore
advenues... démultipliant ainsi les effets néfastes des
« Cygnes noirs ».

Pour la rentrée, on se replonge dans ce « classique »
de la littérature philosophique et managériale pour
remettre en cause notre rapport au hasard et a la
connaissance (séverement mis a mal avec les événe-
ments récents).
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SureSmile® Aligner

Atteignez vos objectifs
en toute transparence

Fort de 20 années d’expérience, rien n'est laissé au hasard dans la fabrication des
gouttieres SureSmile Aligner. Le plan de traitement numérique est réalisé par des
techniciens de laboratoire expérimentés et la fabrication fait appel aux toutes dernieres
technologies. Le processus de controle strict de qualité permet également de s'assurer
gue seuls les produits sans défaut quittent notre site de fabrication.

Avec SureSmile, Vous prenez les deécisions. Nous les concréetisons.

www.dentsplysirona.com/fr-fr

"
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