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C O N G R È S D E L ’ A D C  D E 1 9 9 9

Mon passe-temps est de collectionner les vieux manuels
de gestion du cabinet dentaire. Je viens d’en terminer
un, publié en 1916. Intitulé Profitable Practice du Dr

George Wood Clapp1, il est de loin le manuel le plus intéressant
que j’ais lu depuis bien longtemps. Bien que, à l’époque, il était
interdit d’allier profit et dentisterie, le Dr Clapp est allé à contre-
courant, laissant libre cours à sa pensée.

J’aimerais partager avec vous quelques passages d’intérêt que j’ai
relevés dans l’ouvrage du Dr Clapp pour vous montrer combien les
faits qui y sont soulignés demeurent d’actualité. Citons entre
autres : «Si on offrait aux étudiants en médecine dentaire de qua-
trième année un cours pratique d’économie et gestion du cabinet
dentaire, ces derniers seraient plus à même de choisir l’emplace-
ment et l’équipement d’un cabinet, de s’attirer de la clientèle, de
promouvoir leurs services, d’établir des honoraires qui répondent à
leurs besoins et à ceux de leurs patients, etc.» N’en sommes-nous
toujours pas au même point, 80 ans plus tard? Après avoir donné
récemment des conférences sur les techniques de valorisation des
cabinets dentaires à des étudiants en quatrième année à l’Universi-
té de Toronto et à l’Université Western Ontario, j’ai demandé à cer-
tains d’entre eux ce qu’ils pensaient de mes propos. Pour la plupart,
l’information que j’échangeais représentait exactement ce qui
devrait être enseigné à l’école dentaire. De plus, m’ont-ils avoué, ce
genre de recommandations ne leur était d’ordinaire pas consenti...
tout au contraire. Il semble que les mauvaises nouvelles rattachées à
la dentisterie atteignent les couloirs des étudiants. Pourquoi n’en-
tendent-ils pas davantage de bonnes nouvelles sur la profession
remarquable que bientôt ils exerceront? Dans mes fonctions d’éva-
luateur de cabinet qui côtoie des dentistes de l’ensemble du pays, je
témoigne d’histoires à succès chaque jour.

Je ne critique pas ici le programme d’enseignement dentaire
comme tel. Je ne suis pas qualifié pour dire ce qui est le mieux pour
les étudiants en médecine dentaire. Cependant, compte tenu des com-
mentaires que j’ai reçus, je me demande si le temps n’est pas venu pour
la profession de répondre aux suggestions voulant que les écoles den-
taires offrent une formation en gestion d’entreprise plus élémentaire.

Quels seraient certains des avantages de cette formation dans
les écoles dentaires? Eh bien, selon le Dr Clapp, tout au moins,
«Le faux prestige (dont nous témoignons aujourd’hui) de nom-
breuses pratiques publicitaires serait révélé.» Ce que le Dr Clapp
suggère par là c’est que la formation en gestion d’entreprise pour-
rait réduire les besoins publicitaires. N’oubliez pas que le manuel
date de 1916! Il souligne également que si la gestion d’entreprise
était enseignée concurremment à la pratique clinique, «Il est fort
probable que la qualité moyenne des services dentaires serait
matériellement élevée.»

Je trouve que les propos du Dr Clapp sur la gestion du cabinet
dentaire sont toujours d’actualité. Bien que la quantité de matériels
et de techniques offerte aujourd’hui sur le marché soit plus élevée,
la gestion d’un cabinet dentaire n’a guère changé au fil des ans. En
fait, souvent, ce qu’on nous présente n’est autre que le nouvel angle
d’un vieux système. Bien souvent, ceux qui traitent du cabinet
dentaire du nouveau millénaire reprennent tout bonnement les
mêmes principes éprouvés avec succès depuis plus d’un siècle. Per-
sonnellement, je m’étonne toujours quand je vois des tâches quo-
tidiennes élémentaires, comme le compte des heures de travail ou
des visites des patients (y compris les annulations), se trouver
mêlées à un problème de gestion du cabinet de haute technologie.

Le Dr Clapp écrit également : «Les dentistes qui ne gardent
aucune trace de leurs heures salariales en viennent souvent à gros-
sir exagérément le nombre d’heures qui, selon eux, ont généré un
revenu et, en conséquence, à mal interpréter les honoraires qui
s’avèrent rentables.»

Et poursuit-il : «Chaque dentiste devrait minutieusement
inscrire au dossier le nombre d’heures salariales pendant au moins
un an — de préférence, chaque année — pour qu’il (elle) sache
combien d’heures génèrent vraiment un revenu.» Je crois que le
Dr Clapp entend par heures salariales, les heures passées auprès
d’un patient, qu’il ne faut pas confondre avec les heures de travail
passées au cabinet sans générer de revenus.

Inscrire vos activités au dossier, c’est facile. Cela ne demande
pas autant de temps et d’argent que vous pouvez le croire. La plu-
part des cabinets prospères que j’ai évalués se servent d’un agenda
ou de fiches journalières, de même que de formulaires de sur-
veillance de base, pour en dégager des renseignements fort utiles
quant à leur rendement. Ces formulaires et systèmes sont volon-
tiers offerts par plusieurs évaluateurs de cabinet, courtiers et
conseillers en gestion du cabinet réputés.

Je suis également d’avis qu’il est inutile de payer des frais de
consultation élevés pour la mise en oeuvre de tels systèmes. Bien
que les conseillers en cabinet de tiers donnent des conseils pré-
cieux — et la plupart des propriétaires d’entreprise devraient envi-
sager d’en consulter un — il n’est pas nécessaire de payer certains
des tarifs exorbitants dont j’ai ouï dire ou de recourir à des servi-
ces de consultation à long terme.

Je vous suggère de demander à un évaluateur de cabinet, à un
courtier ou à un conseiller ce que les acheteurs recherchent dans un
cabinet. Ensuite, vous devriez vous procurer ou concevoir un for-
mulaire qui rapporte l’information. Vous possèderez alors des
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données très significatives qui non seulement répondront à
quelques-unes de vos propres questions sur votre rentabilité, mais
aussi mettront peut-être en évidence certains domaines d’ineffi-
cacité. Ces données peuvent vous aider à accroître la valeur de
votre cabinet et à fonctionner à l’avenir avec plus grande rentabi-
lité. Certains dentistes m’ont dit que comprendre comment fonc-
tionne leur cabinet est en lui-même un avantage.

Bref, le sens commun donne du sens aux affaires. Même le
Dr Clapp le savait en 1916. a
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