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STEPPS - DEVELOPPEMENT DE L'ACTIVITE DU CABINET

Au coeur des obijectifs et des raisons d'étre de
DENTSPLY Implants, se place I'écoute atfentive
et permanente de I'enfreprise, vis & vis de vous,
professionnels de I'implantologie dentaire, et de
vos besoins.

Cette écoute poussée permet de développer
et metire & votre disposition des solutions
performantes répondant spécifiquement &
vos besoins et & ceux de vos patients qui en
bénéficient au quotidien.

C'est dans cette démarche active que nous
avons concu STEPPS, une offre de services
premium ef novateurs pour le développement
personnalisé de votre activité implantaire.

Au sein de |'offre globale STEPPS!, nous vous
proposons dans cette brochure un programme
de développement spécifique adapté & votre
structure

et en adéquation avec votre image, pour
accroitre votre activité implantaire.

Ce programme est composé de deux offres

® Une offre de «Formations spécifiques pour
le développement de votre entreprise (cabinet,
laboratoire)», gérée par un coach formateur

DENTSPLY Implant et;

e Une offre de «Conseil stratégique et
opérationnel», gérée par nos partenaires

spécialises COMM'ECHO et In medio

(1) Retrouvez notre offre globale STEPPS dans la brochure <kit de
développement d'activité»

1 - Formations stoécifiques pour le développement de

votre entreprise

cabinet, laboratoire) gérée par un coach

formateur DENTSPLY Implants

En complément de |'Académie Dentsply Implants (programme de formations cliniques et techniques
lices aux produits) et des réunions correspondants*(R.CJ, nous vous proposons une offre de 6
formations pour le développement de I'activité du cabinet et/ou du laboratoire. Ces formations vous
permettent ainsi qu'd votre équipe d'acquérir des connaissances et des compétences en matiére de
communication inferpersonnelle et de management, qui contribuent directement et efficacement au
développement de I'activité de votre structure professionnelle.

* of brochure Kit de développement d'activité DENTSPLY Implants

Les thématiques traitées sont les suivantes :
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Techniques de prise de parole en public

Ce stage est destiné & tous praticiens et prothésistes
étant amenés & organiser et & effectuer des présentations
professionnelles, face & un audifoire.

Objectifs pédagogiques
A l'issue de cetfe formation, les participants seront
capables :

e d'expliquer et appliquer les mécanismes fondamentaux
de la communication :

e de sfructurer correctement leur message ;

® de mener efficacement une conférence / une
présentation professionnelle.

Programme

Lla communication chez I'adulte / 'écoute/ L'utilisation
des questions / Préparer et mener une présentation /
Exercices d'application.

DEVELOPPEMENT DE I ACTIVITE DU CABINET - STEPPS

Dates sessions 2016

Stage organisé & la demande

Lieux de déroulement du stage (& compter de Juillet 2016)
DENTSPLY France

/ter - @ rue de la Porte de Buc

78000 Versailles,

ainsi qu'en Régions.

Intervenant : M. Stéphane HUET

Chargé de formation

Logistique

Durée : 1 journée

Participants : Minimum : 6 = Maximum @ 12
Tarif du stage : 400 € *

Inclus : Supports, diplémes, pauses café et déjeuner.

Techniques d’animation de réunions

Ce stage est destiné & tous pratficiens, prothésistes ef
assistantes, étant amenés & organiser et & mener des
séances et des réunions de travail, avec un groupe de
collegues, de confréres, efc.

Objectifs pédagogiques
A l'issue de cetfe formation, les parficipants seront
capables :

e d'expliquer et appliquer les mécanismes fondamentaux
de la communication ;

® de structurer correctement leur message vs obijectifs de
production de la réunion ;

® de mener efficacement une séance,/une réunion de
fravail en groupe.

Programme

La communication chez I'adulte / L'écoute / Préparer

et mener une séance de fravail / Fixation d'objectif /

La gestion du groupe par le jeu des questions / Exercices
d'application.

Dates sessions 2016
Stage organisé a la demande

Lieux de déroulement du stage (a compter de Juillet 2016)

DENTSPLY France
7ter - 9 rue de la Porte de Buc
78000 Versailles,

ainsi qu'en Régions.
Intervenant : M. Stéphane HUET
Chargé de formation

Logistique

Durée : 1 journée

Participants :  Minimum : 6 — Maximum : 12

Tarif du stage : 400 € *

Inclus : Supports, diplémes, pauses café ef déjeuner.

* - Prestation exonérée de TVA, conformément aux alinéas 6 & 7 de l'article 261-4-4° du Code Général des Impdts.




STEPPS - DEVELOPPEMENT DE L'ACTIVITE DU CABINET

5 étapes pour une communication réussie avec vos patients

en implantologie dentaire

Ce stage est desfiné & tous praficiens souhaifant
développer leurs compétences dans le domaine de la
communication interpersonnelle.

Objectifs pédagogiques

A l'issue de cetfe formation, les participants seront
capables :

e d'identifier les mofivations-pilotes de leurs patients ;

® de présenter et argumenter efficacement leurs plans de
fraifement ainsi que les devis associés ;

® de fraiter les éventuelles objections.

Programme

Identification des motivations du patient / Présentation des
indications possibles de |'implantologie ef de la prothése
sur implant (spectres thérapeutiques) / La présentation du
plan de traitement et du devis / les différentes possibilités
de réglement / le traifement des objections.

Dates sessions 2016
Stage organisé & la demande

Lieux de déroulement du stage (& compter de Juillet 2016)

DENTSPLY France

/ter - 9 rue de la Porte de Buc
78000 Versailles,

ainsi qu’en Régions.

Intervenant : Dr Jean-Sébastien RENAUD
& M. Stéphane HUET

Logistique
Durée : 1 journée
Participants : Minimum : 8 — Maximum : 14

Tarif du stage : 600 € *
Inclus : Supports, diplémes, pauses café et déjeuner

Organisation et gestion du temps

Ce stage est desfiné & tous praficiens, assistantes ef
prothésistes souhaitant optimiser |'ufilisation et la gesfion
de leur temps.

Objectifs pédagogiques

A l'issue de cetfe formation, les participants seront
capables :

e d'effectuer une analyse de temps précise et compléte ;
e d'exploiter la méthode ef les outils I'O.G.T. ;

e de monfer son propre plan d'action.

Programme

le positionnement personnel / 'analyse du temps /
Le traitement de l'information / La connaissance des
moyens / Travailler avec les autres / Le plan d'action.

Dates sessions 2016
Stage organisé & la demande

Lieux de déroulement du stage (& compter de Juillet 2016)
DENTSPLY France

7ter - 9 rue de la Porte de Buc

78000 Versailles,

ainsi qu’en Régions.

Intervenant : M. Stéphane HUET

Chargé de formation

Logistique
Durée : 1 journée
Participants :  Minimum : 6 = Maximum : 12

Tarif du stage : 400 € *

Inclus : Supports, diplémes, pauses café et déjeuner

* : Prestation exonérée de TVA, conformément aux alinéas 6 & 7 de l'article 261-4-4° du Code Général des Impdts.

6




Techniques de management

Ce stage, de type “Boite & outils”, est destiné aux
praticiens, prothésistes et assistantes devant gérer une

équipe.

Objectifs pédagogiques

A l'issue de cette formation, les parficipants seront

capables :

e d'appliquer les "principes fondamentaux” du
management dans sa pratique quotidienne;

e de mefire en application les “actions clés” relatives aux
5 compétences managériales étudiées.

Programme

Principes fondamentaux du management,/Fournir un
feedback constructif/Définir la performance attendue/
Cérer les comportements émotionnels/ Prendre des
mesures pour modifier les comportements indésirables/
Résoudre les conflits.
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Dates sessions 2016
Stage organisé & la demande

Lieux de déroulement du stage (& compter de Juillet 2016)

DENTSPLY France
7ter - 9 rue de la Porte de Buc
78000 Versailles,

ainsi qu'en Régions.

Intervenant : M. Stéphane HUET
Chargé de formation

Logistique
Durée : 2 jours

Participants :  Minimum : 6 — Maximum : 12
Tarif du stage : 800 € *

Inclus : Supports, diplémes, pauses café et déjeuner.

Technique & outils pour une communication
efficace et maitrisée avec vos patients

Objectifs pédagogiques
A l'issue de cetfe formation, les parficipants seront
capables :

e d'identifier les motivations pilotes de leurs patients et de
s'appuyer sur celles<i, afin de construire leur stratégie
de communication et leur offre de soins:

® de construire et présenter des arguments efficaces;

* de fraiter les différentes objections auxquelles ils auront
a faire face;

® de conclure des accords profitables aux deux parties.

Programme
Infroduction : le patient
1 - Identification des motivations du patient

2 - Captation & traitement de |'information par |'étre
humain

3 - Outils de communication essentiels : le questionnement
& l'écoute

4 - Construction et présentation d'arguments efficaces

[G)]

- Identification & traifement des objections

6 - Techniques de conclusion : obtention d'un accord
(Entrainement / Jeux de réles, au sein de chaque
chapitre|.

Dates sessions 2016
Stage organisé & la demande

Modalités pratiques

* Participants : Praticiens poseurs, Correspondants
& Assistantes.

Déroulement pédagogique
® 50% : apports de concepts, de techniques / outils et
échanges.

® 50% : exercices prafiques en sous groupe + analyses
des exercices en pléniére.

Lieux de déroulement du stage (& compter de Juillet 2016)

DENTSPLY France
7ter - 9 rue de la Porte de Buc
78000 Versailles,

ainsi qu’en Régions.
Intervenant : M. Stéphane HUET
Chargé de formation

Logistique
Durée : 2 jours
Participants : Minimum : 6 = Maximum @ 12

Tarif du stage : 800 € *
Inclus : Supports, diplémes, pauses café et déjeuner.

* - Prestation exonérée de TVA, conformément aux alinéas 6 & 7 de l'article 261-4-4° du Code Général des Impdts.




STEPPS - DEVELOPPEMENT DE L'ACTIVITE DU CABINET

2 - Le conseill stratégique et opérationnel
2.1 Offre Cabinet Conseil COMM’ECHO

le conseil stratégique et opérationnel composé de 7 modules congus et réalisés en partenariat avec
la société COMM'ECHO, propose des actions ciblées (diagnostic, analyse, conception et assistan-
ce & la mise en ceuvre) visant & orienter efficacement le développement de |'activité du cabinet.

C'est votre engagement, votre compéTence, vofre passion, vos falents qui vous onf permis

de constituer une patientéle qui vous ressemble.

Audela de sa valeur économique, votre investissement personnel et professionnel est avant tout

une aventure humaine que vous construisez jour aprés jour avec vos salariés, vos collaborateurs,
vos fournisseurs ef vos patients.

De plus, vous aspirez légitimement & préserver et développer vos facteurs clé de succes dans

une complexité croissante oU prendre des décisions seul devient de plus en plus difficile ef risqué.
les décisions importantes qui s'imposent aux différentes étapes de la gestion de votre cabinet
dentaire nécessitent donc désormais de recourir & de véritables spécialistes, compétents et dignes
de confiance pour vous aider & effectuer les bons choix.

C'est la raison d'étre de la démarche que nous vous proposons, que votre réflexion porte sur foute
ou partie des thématiques sur lesquelles nous vous proposons un accompagnement.

Lors d'un premier contact téléphonique, nous vous aiderons & préciser vos besoins ef vos affentes.
Nous vous conseillerons dans le choix de la formule qui répondra le mieux & vos obijectifs. A I'issue
de cet accord, nous débuterons 'accompagnement adapté et sur mesure de votre cabinet dentaire.

1 2 3
Connaitre votre
patientéle

Faciliter votre
organisation
au quotidien

Développer et
adapter votre
offre de service

4
Optimiser le
management

de vos équipes

5
Déterminer
votre stratégie
de croissance

/
Se former au
management
de proximité

6

Développer et
animer votre
réseau de
correspondants




Notre ambition

DEVELOPPEMENT DE I ACTIVITE DU CABINET - STEPPS

Vous apporter fout le savoirfaire et |'expertise nécessaires pour répondre & vos inferrogations multiples.
Vous faire bénéficier de relations personnalisées, fondées sur la proximité, la disponibilité et I'écoute

durant notre mission et dans une perspective de relation durable.

C'est ainsi que nous concevons nofre métier et chacune des missions d'accompagnement.

Répondre aux besoins
les plus sophistiqués

Notre compétence et la démarche que nous vous
proposons visent & répondre & |'essentiel de vos besoins
en matiére d'accompagnement, en vue d'optimiser les
ressources de votre cabinet et de vous faciliter la gestion
de vos ressources humaines et de votre organisation
quotidienne.

Quel que soit votre stade de développement, notre
expertise vous permet de connaitre précisément les
affentes de votre patientéle et d'y répondre par la
formulation d'une offre de prestations de services visant
d la satisfaire de maniére différenciatrice.

Chaque activité se voit confrontée de plus en plus & des
évolutions sociéfales mais également réglementaires qui
rendent essentielles les réflexions de tout chef d’entreprise
sur 'évolution de son environnement mais également de
sa stratégie & moyen terme.

l'activité de dentisterie n'échappe pas & la régle et c'est
pourquoi nous vous proposons par des actions ciblées,
une formulation d'orientation de développement et une
assistance a la mise en ceuvre, dont les finalités sont au
service de la satisfaction accrue de vos patients et de la
rentabilité de vos investissements.

Vos attentes sont multiples
et vos exigences foutes légitimes

Parce que vos patients méritent le meilleur, vos attentes
et vos besoins sont spécifiques et votre exigence forte.

Vous assister, c’est faire acte d'une volonté semblable ¢
la vétre et nos engagements vis & vis de vous sont les
suivants :

EXIGENCE
DE SECURITE

EXIGENCE

RELATIONNELLE

EXIGENCE
DE COMPETENCE

EXIGENCE

D'ACCOMPAGNEMENT
ADAPTE




STEPPS - DEVELOPPEMENT DE UACTIVITE DU CABINET

Offre 1 : Connaitre votre patientéle

Cette offre est pour vous
si vous vous posez les
questions suivantes :

Objectifs :

Moyens mis en oeuvre :

Durée de
I'accompagnement :

Eléments remis a l'issue de
I'accompagnement :

Tarif de la prestation :
(en vigueur du 01/01/2016 au
31/12/2016)

Qui sont mes patients ?

Qu’est-ce que je connais, ne connais pas d’eux ?

Pourquoi me consultent-ils ?

Pourquoi moi et non un autre confrére ?

Sont-ils satisfaits ? Et en quoi ?

Qu'attendent-ils, qu’on ne propose pas au sein du cabinet ?
Pourquoi certains devis sont-ils sans suite ?

Quel est le portrait-robot d’un patient non confirmé ?

Réaliser une enquéte auprés de vos patients confirmés et patients non
confirmés

Dresser une radioscopie de votre patientéle

Analyser et fraduire & partir des résultats, les points forts ef les axes
d'amélioration des prestations de votre cabinet

Inferviews par vos soins, & |'aide de supports qui vous sont remis, d'un
échantillonnage représentatif de patients confirmés et non confirmés

1 mois qui inclut 2 séquences présentielles au sein de votre cabinet

Une analyse détaillée de vos patients confirmés ef non confirmés

la formulation des facteurs clés de succés et des axes de progrés
possibles de votre cabinet

3 800,00 € HT. soit 4 560,00 € TTC. Nos prix s'entendent pour une mission
effectuée dans un rayon de 80 kms autour de Paris. Frais de transport et
d’hébergement nécessaires en sus, sur autres secteurs géographiques.
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Offre 2 : Adapter et développer

votre offre de services

Qu'est-ce que mes patients recherchent en venant au cabinet ?
Qu’attendent-ils de nous ?

Qu'est-ce qui est important/pas important pour eux ?
Comment mieux satisfaire ma patientéle ?

Comment la fidéliser ?

Comment justifier notre tarification ?

Comment valoriser notre offre de soins ?

Que fait-on de bien ? Que pouvons-nous améliorer ?
Comment optimiser le management de I'équipe ?

Comment travailler de maniére plus sereine ?

Cette offre est pour
VOUS si VOUS VOUSs posez
les questions suivantes :

Objectifs : ® Radioscoper vos patients confirmés ef patients non confirmés
 Réaliser une étude de |'organisation du parcours du patient au sein du cabinet
® Analyser & partir des résultats, les points forts et les axes d'amélioration
des prestations de votre Cabinet
® Formuler des recommandations managériales sur les axes de progrés & metire
en ceuvre, sous forme de plan d'action

Moyens mis en ceuvre :  ® Echanges au cours d'entretiens ciblés
® Interviews par vos soins, & |'aide de supports qui vous sont remis,
d'un échantillonnage représentatif de patients confirmés et non confirmés
* Interviews anonymes et en ligne des membres de I'équipe
® Immersion au sein du Cabinet durant une séquence de fravail

Durée de ® 2 mois, qui incluent 3 séquences présentielles au sein de votre cabinet
I'accompagnement :

Eléments remis a l'issue  ® Une analyse détaillée de vos patients confirmés ef non confirmés
de I'accompagnement : * Une synthése des forces et faiblesses de votre structure du point de vue
de 'accueil et de la prise en charge des patients
* Un plan de progrés contenant les axes d'amélioration & mettre en ceuvre
pour valoriser votre prestation de services
e Une synthése et des recommandations portant sur |'organisation et le
management du cabinet

Tarif de la prestation : ® 6 200,00 € HT. soit 7 440,00 € TTC. Nos prix s'entendent pour
(en vigueur du 01/01/2016 au une mission effectuée dans un rayon de 80 kms autour de Paris. Frais de
31/12/2016) transport et d’hébergement nécessaires en sus, sur autres secteurs géographiques.




STEPPS - DEVELOPPEMENT DE UACTIVITE DU CABINET

Oftre 3 : Faciliter votre organisation
au guotidien

Cette offre est pour vous Comment s’organiser pour réussir ?
si vous vous posez les Comment mieux satisfaire la patientéle ?
questions suivantes : Comment la fidéliser ?

Comment valoriser notre offre de soins ?

Comment optimiser la gestion des ressources du cabinet ?
Comment améliorer le ratio temps passé/temps facturé ?
Identifier les actes chronophages

Objectifs : * Analyser votre situation de travail
® Traduire les points forts/faibles de votre organisation et formuler des
axes d'amélioration
® \ous assister dans la conduite du changement

Moyens mis en ceuvre : @ Enfrefiens en face & foce avec le dirigeant et le personnel du cabinet
® Inferviews anonymes et en ligne des membres de I'équipe
® Immersion au sein du cabinet durant une séquence de fravail

Durée de * 2 mois, qui incluent 3 séquences présentielles au sein de votre cabinet
I'accompagnement :

Eléments remis a I'issue  ® Une synthése de |'organisation et du management du cabinet
de 'accompagnement : ¢ Des recommandations en vue d'améliorer le fonctionnement quotidien
de I'équipe
® Des recommandations pour améliorer votre prestation de services ef
la valoriser
® Des recommandations en vue d'améliorer le parcours ef le flux des
patients et d’augmenter leur satisfaction

Tarif de la prestation: ¢ 5 000,00 € HT. soit © 000,00 € TTC. Nos prix s'entendent pour

(en vigueur du 01/01/2016 au une mission effectuée dans un rayon de 80 kms autour de Paris.

31/12/2016) Frais de fransport et d’hébergement nécessaires en sus, sur autres
secteurs géographiques.
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Offre 4 : Optimiser le management
de vos équipes

Cette offre est pour
VOus si Vous vous
posez les questions
suivantes :

Objectifs :

Moyens mis en ceuvre:

Durée de
I'accompagnement :

Eléments remis
a l'issue de
I'accompagnement :

Tarif de la prestation :
(en vigueur du 01/01/2016 au
31/12/2016)

e Comment se fixer des objectifs et mesurer les résultats du Cabinet ?

e Comment accompagner |'évolution de nos pratiques ?

e Comment adapter nos comportements de maniére @ améliorer toujours

plus la prise en charge de nos patients ?

e Comment travailler en limitant les effets du stress afin d’étre plus
disponibles pour nos patients ?

e Comment faire face efficacement aux impondérables ?

e Comment réguler des comportements peu appropriés a la satisfaction
des patients ?

e Comment fixer le niveau d’exigence attendu pour satisfaire nos patients ?

* Analyser votre situation de travail

e Echanger sur vos pratiques managériales

® Dresser un inventfaire des outils et méthodes de management du cabinet

® Formuler des axes d'amélioration

® \ous assister dans la conduite du changement et des évolutions nécessaires
& I'optimisation du management, en vue de développer la satisfaction de
volre équipe et de vos patients

e Audit managérial complet

® Enfrefiens en face & face avec le dirigeant ef le personnel du cabinet
e Interviews anonymes et en ligne des membres de |'équipe

e Immersion au sein du cabinet durant une séquence de travail

® 3 mois, qui incluent 4 séquences présentielles au sein de votre cabinet

e Une analyse managériale détaillée

® Une feville de route des actions & conduire

® Une note de sens pour communiquer auprés des équipes
e les outils nécessaires au manager de proximité

e 4 725,00 € HT, soit 5 670,00 € TTC. Nos prix s'entendent pour une
mission effectuée dans un rayon de 80 kms autour de Paris. Frais de transport
et d'hébergement nécessaires en sus, sur autres secteurs géographiques
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Offre 5 : Déterminer votre stratégie
de croissance

Cette offre est pour vous
si vous vous posez les
questions suivantes :

Objectifs :

Moyens mis en ceuvre :

Durée de
I'accompagnement :

Eléments remis a l'issue de
I'accompagnement :

Tarif de la prestation :
(en vigueur du 01/01/2016 au
31/12/2016)

Dans quelle direction et comment orienter les activités du cabinet @ moyen
terme ?

Comment allier 'amélioration de la prise en charge des patients et la
performance économique du cabinet ?

Comment focaliser les ressources sur les priorités du cabinet ?

Quelles sont les compétences qui vont étre nécessaires ?

Que lire au-dela des chiffres de votre bilan comptable ?

Quels sont les investissements rentables a envisager ?

Comment fédérer les équipes autour de cette stratégie de développement ?

Valider votre mission, c'est & dire prendre en compte vos souhaits de
développement, vos aspirations personnelles

Diagnostiquer les forces et les faiblesses de vore sfructure

Analyser les opportunités et les menaces que présente votre environnement métier
Lier ces conclusions aux attentes de vos patients

Identifier des recommandations d'actions

Définir vos axes sfratégiques c'est-a-dire quels chemins prendre pour passer de la
situation actuelle & 'avenir que vous souhaitez

Identifier les objectifs opérationnels & partir desquels mobiliser et animer vos
équipes

A partir d'une analyse des forces et faiblesses du cabinet, des opportunités et
menaces de vofre environnement professionnel, nous dressons une synthése
défaillée des recommandations stratégiques que nous étudions avec vous
Nous validons ensemble vos orientations stratégiques et vos facteurs clés de
succes

* Nous définissons ef rendons opérationnels vos objectifs pour I'année & venir
® Nous vous livions les outils de pilofage nécessaires pour suivre votre avancement

dans la réalisation de ces objectifs
Nous vous accompagnons dans la communication aux équipes

4 mois, qui incluent 5 séquences présentielles au sein de votre cabinet, dont une
resfitution de la mise en ceuvre & M+6 fin de mission

Une synthése d'enquéte patients confirmés et non confirmés

Une synthése d'analyse stratégique détaillée

les recommandations stratégiques possibles

La définition des objectifs stratégiques sur lesquels vous axez le développement du
cabinet

la letire d'objectifs pour I'année & venir

les outils de pilotage nécessaires pour le suivi des objectifs

les supports de communication aux équipes

les fiches de poste clarifiant la mission de chacun pour affeindre les objectifs fixés

13 450,00 € H.T. soit 16 140,00 € TTC. Nos prix s'entendent pour une
mission effectuée dans un rayon de 80 kms autour de Paris. Frais de fransport ef
d'hébergement nécessaires en sus, sur autres secteurs géographiques
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Oftre 6 : Développer et animer
votre réseau de correspondants

Cette offre est pour
VOUS Si VOUS VOuUs
posez les questions

suivantes :

Objectifs :

Moyens mis en ceuvre :

Durée de
I'accompagnement :

Eléments remis a l'issue
de I'accompagnement :

Tarif de la prestation :
(en vigueur du 01/01/2016 au
31/12/2016)

e Comment développer votre patientéle ?
e Comment construire un réseau de correspondants ?
e Comment animer de maniére maitrisée votre réseau de correspondants ?

e Prendre en compte vos souhaits en matiére de développement de réseau
e Etudier votre réseau et I'analyser
® Formaliser une stratégie de développement de réseau et vous y former

* Analyse de votre réseau

® Entretiens en face & face pour analyser la démarche entreprise ou &
enfreprendre

e Conseils & la mise en ceuvre de la création ou du développement d'un
réseau de correspondants

® 3 mois, qui incluent 3 séquences présentielles au sein de votre cabinet

® Une analyse de I'état de votre réseau
® Une feville de route pour développer ou initier votre réseau
* Un guide de I'animation de réseau

® 4 000,00 € HT soit 4 800,00 € TTC. Nos prix s'entendent pour une
mission effectuée dans un rayon de 80 kms autour de Paris. Frais
de transport et d’hébergement nécessaires en sus, sur autres secteurs
géographiques




STEPPS - DEVELOPPEMENT DE UACTIVITE DU CABINET

Offre 7 : Se former au management
de proximité

Cette offre est pour Qu'est-ce que mon équipe attend de moi ?

VOUS Si VOUS VOUs posez C’est quoi un bon manager ?

les questions suivantes : Comment optimiser les résultats du cabinet ?
Comment faire évoluer notre mode de fonctionnement et conduire
efficacement le changement ?
Comment s’adapter en permanence ?

Comment améliorer nos prestations ?

Comment allier management individuel et management d’équipe ?
Comment oser dire de maniére positive ?

Comment gérer des situations managériales complexes ?
Comment évaluer efficacement son personnel?

Comment responsabiliser efficacement ?

Objectifs : e Fiudier votre modéle managérial
e Définir un programme de formation individualisé en fonction des axes
d'amélioration refenus
® Vous former aux fondamentaux du management

Moyens mis en ceuvre :  ® Enfrefiens en face & face avec le dirigeant ef le personnel du cabinet
® Inferviews anonymes et en ligne des membres de |'équipe

® |mmersion au sein du cabinet durant une séquence de travail

® Une formation sur une journée pour découvrir et s'approprier les

fondamentaux du management de proximité

Durée de ® 3 mois, qui incluent 3 séquences présentielles au sein de votre cabinet
I'accompagnement :

Eléments remis a I'issue  ® Une journée de formation coaching

de I'accompagnement :  ® La boife & outils du manager de proximité, constituée de fiches de bonnes
pratiques pour I'ensemble des actes fondamentaux du management de
proximité et les outils s'y rapportant

Tarif de la prestation : e 4 700,00 € HT soit 5 640,00 € TTC. Nos prix s'enfendent pour une

(en vigueur du 01/01/2016 au mission effectuée dans un rayon de 80 kms autour de Paris. Frais
31/12/2016) de fransport et d’hébergement nécessaires en sus, sur autres secteurs
géographiques
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Développeur de compétences
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COMM’ECHO : Développeur de

compétences

Brigitte ROMAGNY, gérante

Aprés des études de gestion et de management, Brigitte
ROMAGNY integre le monde de I'immobilier au sein du
Groupe BOUYGUES avant de rejoindre les équipes de

Pierre-André PERISSOL au Crédit Immobilier de France,

puis le Groupe BOURDAIS.

Décidée & se confronter aux aspects stratégiques de
I'entreprise, elle se forme & 'ESSEC IMD avant de créer sa
société de conseil en 2000.

Convaincue que la vraie richesse d'une entreprise se situe
dans sa noforiété et dans ses hommes, elle oriente les
domaines de compétences de COMM'ECHO vers les
thématiques du management, de la gestion des ressources
humaines, de |'efficacité professionnelle ef de la conduite
du changement.

Chacun des partenariats commerciaux initié par
COMMECHQO repose sur l'expertise, |'écoute, le
pragmatisme, le respect des objectifs et des engagements,
ainsi que des relations personnalisées.

Dans une logique de partenariat durable, COMM'ECHO
accompagne depuis 16 ans des entreprises de

failles différentes dans des domaines aussi variés que
I'agroalimentaire, |'énergie, les services, la santé, secteurs
oU la nofion de services est un axe fort de différenciation et
de performance.

Ses actions se fraduisent par des accompagnements sous
forme d'audit, de conseil de coaching et d'action de
formation.

La raison d'étre de COMM'ECHO

«Construire aujourd’hui et ensemble votre futur»
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2. Le conseil stratégique et opérationnel

2-2 Offre cabinet conseil In medio

Vision, qualité de service et dynamique commerciale :
axes de développement du cabinet

Comprendre comment se construit la noforiété de son cabinet est un exercice difficile, tellement le
nombre de paramétres influencant celleci est grand.

les compétences médicales et techniques, celles du praticien et de son équipe, sont certainement
des composantes essentielles... Mais sontelles suffisantes 2

Dans un monde oU la concurrence est de plus en plus prégnante, ou la fidélité des clients n’est
jamais acquise, les patients sont de plus en plus attentifs & une appréciation plus globale du service
rendu, méme et peut-éfre surtout, en ce qui conceme leurs démarches de soins.

De plus, les offres proposées par les cabinets évoluent, tout comme les besoins de la patientéle qui,
toujours plus curieuse, est en attente des derniéres nouveautés, au-dela des soins classiques. .. Et
capable de frouver ses réponses hors du territoire frangais.

Dans cet environnement en constante mutation, il est essentiel de batir une stratégie solide,
s'appuyant sur trois piliers :

e Clarifier la vision du cabinet & 3/5 ans,

e Développer une démarche commerciale permettant de valoriser des plans de fraitement
ambitieux,

® Faire de la qualité du service rendu, une culture partagée au sein du cabinet.

In medio s'est spécialisé dans le développement des Ressources Humaines ; persuadé que la valeur
ajoutée d'une organisation passe par elles.

En créant des modules de formation exclusifs, In medio propose des outils et techniques
pragmatiques, facilement utilisables au quotidien ; donnant ainsi du sens aux concepts théoriques.
En ce qui concerne |'accompagnement au développement de votre activité, celuici se fait dans une
dynamique parficipative, cenirée sur la situation spécifique du cabinet ; en restant foujours attentif &
n'étre qu'un catalyseur de la réussite.

la démarche et les apports d'In medio s'avérent ainsi frés souvent essentiels, mais jamais
indispensables... Dans le juste milieu.
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Offre 1 : Développer ses ventes

Cette offre est pour
VOUS si VOUS VOUSs posez
les questions suivantes :

Objectifs :

Moyens mis en ceuvre :

Tarif de la prestation :
(en vigueur du 01/01/2016 au
31/12/2016)

Mes patients peuvent-ils étre considérés comme des clients ?
Comment présenter une solution médicale et technique de facon claire et
compréhensible pour mes patients ?

e Comment « donner envie » @ mes patients de s’engager ?

e Comment adopter une posture plus « commerciale », sans perdre son
expertise médicale ?

e Comment parler du prix d’un plan de traitement avec sérénité ?

* Qui, au sein du cabinet, est la meilleure personne pour présenter I'aspect

commercial de mes plans de traitement ?
Comment valoriser la valeur ajoutée du traitement, du cabinet, de
I'équipe ?

* Pourquoi est-il difficile de transformer les devis en commandes ?
e Comment faire face aux multiples questions, préoccupations de la part

des patients ?

e Comprendre comment générer une discussion commerciale dans une

dynamique gagnant / gagnant

® Savoir adopter la bonne posture face & son patient ef passer d'une

discussion technique & une discussion commerciale

e Savoir structurer un entretien de vente, depuis |'ouverture jusqu'a

I'engagement du client

® Présenter sa solution de facon argumentée, en réponse aux besoins identfifiés

des patients, de fagon & les engager naturellement

® Apprendre & faire face aux doutes, aux préoccupations, voire & |'indifférence

du patient

e Séminaire de deux jours, pour les collaborateurs d'un méme cabinet, ou en

session inter-cabinets

® En session intercabinets : & participants minimum - 12 participants maximum
e Apports d'outils et de techniques, exercices, mises en situation.
e Utilisation d'un « road book » permettant de résumer les acquis et de clarifier

ses propres engagements

e 800 € HT, soit 960 € TTC/Personne, le séminaire de deux jours, en session
inter-cabinets

Qu,

® 4 000 € HT, soit 4 800 € TTC/Séminaire de deux jours, pour I'équipe
d'un méme cabinet ; quel que soit le nombre de participants

 Ces prix s'entendent pour un séminaire effectué & Paris. Frais de transport
au départ de Paris ef d'hébergement nécessaires en sus, hors Paris, France
entiere
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Offre 2 : Optimiser la qualité du

service rendu

Cette offre est pour Quelle image a mon cabinet ?

VOUS Si VOUS VOUSs posez Comment mon cabinet « communique-t-il » ?

les questions suivantes : Quels sont les éléments qui influencent la satisfaction de mes patients ?
Comment me différencier de mes confréres ?
Comment fidéliser ma patientéle ?
Au-dela de la qualité de soins prodigués, que puis-je apporter & mes
patients ?
Quels sont les acteurs de la satisfaction des patients au sein du
Cabinet ?
Qui doit assurer quel réle ?
Comment gérer les émotions ?
Comment canaliser un patient inquiet, mécontent, stressé ?
Comment gérer les moments difficiles dans la relation avec le patient ?
Comment faire de notre cabinet une référence ?
Comment faire en sorte que les patients aient envie et plaisir a revenir
nous voir ?

Objectifs : ® Appréhender les éléments qui constituent I'expérience du patient au

cabinet.

® Se mettre « & la place » du patient, pour mieux le comprendre.

e Savoir générer des relations inter personnelles de qualité, en pratiquant
I'écoute active et I'empathie.

® Savoir prendre de la hauteur par rapport aux diverses situations rencontrées
au cabinet.

e Apprendre & gérer ses émotions et celles des patients.

® Prendre du plaisir & « servir » les patients.

e Contribuer & tout instant & I'image positive du cabinet et & la satisfaction
des patients.

® Faire de la « qualité de service » une véritable culture du cabinet.

Moyens mis en ceuvre :  ® Séminaire de deux jours, pour les collaborateurs d'un méme cabinet ou en
session inter-cabines.
¢ 0 participants minimum & 12 participants maximum.
e Apports d'outils et de techniques, exercices, mises en situation.
e Utilisation d'un « road book » permettant de résumer les acquis et de
clarifier ses propres engagements.

Tarif de la prestation : 800 € HT, soit 960 € TTC/Personne, le séminaire de deux jours, en
(en vigueur du 01/01/2016 au session inter-Cabinets.
31/12/2016) ou
® 4 000 € HT, soit 4 800€ TTC/Séminaire, pour |'équipe d'un méme
cabinet ; quel que soit le nombre de participants.
e Ces prix s'enfendent pour un séminaire effectué & Paris. Frais de transport
au départ de Paris et d'hébergement nécessaires en sus, hors Paris, France
entiere.
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Offre 3 : (Re)donner du sens & son
activité

Cette offre est pour Comment prendre de la hauteur et m’extraire du quotidien ?

VOUS Si VOUS Vous posez Comment me projeter, mon cabinet et moi, @ 3 /5 ans ?

les questions suivantes : Quels choix faire pour mieux réussir demain ?
Que sais-je exactement de ma situation présente ? De mes forces ? De
mes faiblesses ? De ma différenciation ?

Comment identifier les ressources et énergies a déployer pour « faire
bouger les choses » ?

e Comment associer mon équipe dans la réussite ?

e Comment se fixer des objectifs motivants, accessibles, ambitieux ?

* Ou trouver 'énergie pour aller au-dela des idées et des voeux...Et en
faire une réalité ?

Objectifs : Travailler sur son « état présent »

Travailler sur son « état désiré »

Identifier le plan d'action & déployer pour atteindre |'état désiré

Identifier et mobiliser les ressources facilitant le plan d’action
Comprendre ce que sont ses croyances limitantes pour mieux les affaiblir
Mobiliser son équipe dans une aventure motivante

Réussir a affeindre des obijectifs personnels ambitieux et écologiques

Moyens mis en ceuvre : Quatre entretiens en face & face avec le dirigeant, au cabinet
Trois suivis téléphoniques, un entre chaque RV physique
® e coach ne remet aucun document et ne fait aucun compte rendu, c'est le

coaché qui est responsable du déploiement des actions décidées en

séance
Durée de * Deux & quatre mois, selon les enjeux et la disponibilité du praticien.
I'accompagnement :
Tarif de la prestation : e 4 800 € HT, soit 5 760 € TIC
(en vigueur du e Ces prix s'entendent pour un accompagnement effectué & Paris. Frais de
01/01/2016 au transport au départ de Paris et d'hébergement nécessaires en sus, hors
31/12/2016) Paris, France entiere
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In medio : Présentation

[ ]
ed I O Lionel CHARBIN, consultant associé
ot e i raem
Ingénieur Arts & Métiers, Lionel débute sa carriére au sein
de W.R.GRACE en qualité d'ingénieur de vente export.
Aprés cette ouverture vers le commercial, il s'engage vers
ce qui l'intéresse et |'affire, en prenant des responsabilités
de management opérationnel d'ateliers de production.
C'est la qu'il se forge sa conviction que la Ressource
Humaine est la clé de la réussite d'une organisation et
que la qualité des managers peut produire une vraie
différenciation. Il aura alors & coeur de déployer ses
compétences managériales, évoluant régulierement jusqu’a

occuper le poste de Directeur de |'usine européenne du
Groupe BELOIT.

Toujours curieux de ce qui I'enfoure, il participe & un vaste
projet infernational transverse, de changement de culture au
sein de son organisation et s'investit dans le déploiement
d'un important programme de formation. C'est aprés

ces 13 années d'expérience qu'il décide de s'orienter
définitivement et de fagon exclusive vers le développement
des Ressources Humaines en créant son cabinet, qui
deviendra In medio en 2006.

Il intervient ainsi aussi bien pour des PME, que pour des
grands groupes infernationaux, auprés de managers
infermédiaires, d'équipes opérationnelles ou de Comités
de Direction : désireux de découvrir de nombreux
environnements pour ne surfout pas s'ennuyer et entrainer
ses clients dans une spirale positive de réussite |
Formation en communication pour améliorer les
compétences commerciales et managériales, coaching
individuel de transition et de développement, coaching
d'équipe, team building, audit et conseil sont les
principales expertises du cabinet In medio aujourd’hui.
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A propos de DENTSPLY Implants A propos de DENTSPLY International

DENTSPLY Implants propose des solutions complétes pour toutes les étapes du traitement DENTSPLY International Inc. est un fabricant et distributeur majeur de produits
implantaire : une offre d'implants dentaires - ANKYLOS®, ASTRA TECH Implant System™ dentaires et de santé. Depuis plus de 115 ans, DENTSPLY en innovant et

et XiVE®, des technologies de chirurgie et de régénération osseuses SYMBIOS® et des collaborant avec les professionnels, n’a cessé d’améliorer sa gamme de
technologies numériques - comme les solutions de chirurgie guidée SIMPLANT® et les consommables et de petits équipements. Basée aux Etats-Unis, la société est
solutions sur mesure prothétiques ATLANTIS™ - ainsi qu'un service au développement présente sur le marché mondial gréce & une commercialisation dans plus de 120
professionnel sous la marque STEPPS™. DENTSPLY Implants crée de la valeur pour les pays.

professionnels dentaires et permet d'obtenir des résultats prévisibles et durables pour le

traitement implantaire, offrant une qualité de vie optimisée aux patients.

Les produits de |'activité commerciale DENTSPLY Implants sont des dispositifs médicaux pour

soins denfaires réservés aux professionnels de santé. Consultez les notices spécifiques a o
chacun pour plus d'information.
DENTSPLY Implants - \\
7, rue Eugéne & Armand Peugeot, _
92563 Rueil Malmaison Cedex

o

N° Service Clients : 01 41 39 04 56
Fax Service Clients : 01 41 39 97 42
E-mail : ServiceClient-DI@dentsply.com
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