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Un bal très
mondain

Le traditionnel Bal de la
Croix-Rouge s’est tenu
hier à Morges. Parmi
les invités, la chanteuse
de country Shania Twain
Page 33

Téléphonez
malin
cet été
Comment alléger sa facture
de portable en vacances
à l’étranger
Page 39

Le combat
des super-
champions
Duel très attendu entre
Federer et Nadal aujourd’hui
à 15 h à Roland-Garros
Pages 2, 57 et 58

Un premier
amour
qui revient:
danger!
Les passions préadolescentes
renaissent souvent plus tard
si l’occasion se présente
Pages 73 et 74

Cindy sera
l’amie

de Heidi
La Neuchâteloise de la
«Nouvelle star» tourne
dans une série TV
Page 89

Les dentistes low-cost
débarquent en Suisse
Des tarifs dentaires

parmi les plus chers
d’Europe: voilà ce
qui attendait jusqu’à
aujourd’hui les pa-

tients de ce pays.
Les choses commencent à chan-
ger sérieusement. C’est que la

philosophie low-cost, qui a déjà
fait ses preuves dans d’innom-
brables autres domaines,
s’empare aujourd’hui de la
dentisterie.
Cliniques dentaires à prix cassés,
prothèses produites en Chine à
moindre coût, mise en réseau des

frais administratifs: autant d’in-
novations qui vont faire baisser
le prix des traitements en Suisse.
Les associations professionnelles
traditionnelles réagissent. Notre
enquête
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Eléments
déchaînés
La tempête fait troismorts enSuisse

Page 3

Salvatore Di Nolfi

La région de Huttwil (BE) est sous le choc. Les violents orages survenus dans la nuit de vendredi à samedi ont provoqué des crues mortelles et dévastatrices.
Les cours d’eau, comme ici la Langete, ont charrié voitures, arbres et plaques de béton. Keystone/Marcel Bieri
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3iEconomie
MÉTIER
Profession:
«gypsothérapeute»
Quand la plâtrière manie
la scie et les attelles p. 43

MÉDIAS
Se faire remarquer
sur YouTube
Les règles d’or pour que
sa vidéo sorte du lot p. 48

AUTO
Twingo II: il ne
reste que le nom
Renault vise les jeunes avec
son nouveau modèle p. 53

PORTABLE
Comment

téléphoner moins
cher en vacances

p. 39

Soins dentaires: enfin
des prix abordables?

SANTÉ. Les soins dentaires en Suisse affichent des tarifs parmi les
plus chers d’Europe. De plus, ils ne sont généralement pas remboursés.
Des ingrédients idéaux pour que prenne la sauce des nouvelles sociétés

qui proposent de baisser les tarifs. Prothèses fabriquées à l’étranger,
tourisme dentaire: ces solutions sont-elles fiables? Tour d’horizon
comparatif. Les médecins dentistes traditionnels sont sceptiques

Textes: Elise Jacqueson
elise.jacqueson@edipresse.ch

Les soins dentaires en
Suisse représentent un
marché des plus ju-
teux. Chaque année,
plus de 3 milliards de

francs sont dépensés dans ce
domaine. Un montant qui pour-
rait d’ailleurs encore augmenter
sachant qu’aujourd’hui, de nom-
breuses personnes hésitent à
consulter le dentiste ou bien se
résignent à un traitement moins
coûteux faute de moyens suffi-
sants. Car les soins dentaires en
Suisse figurent parmi les plus
élevés en Europe. La brèche
était donc ouverte pour que s’in-
filtrent sur le marché des socié-
tés d’un genre nouveau qui pro-
mettent une solution moins oné-
reuse.
Cliniques, tourisme dentaire: les
alternatives ne manquent pas
mais que valent-elles réelle-
ment? Tour d’horizon compara-
tif de ces entreprises qui se tar-
guent de vouloir faire évoluer le

système actuel en lui faisant pro-
fiter des bienfaits de la mondia-
lisation.
Les cliniques, tout d’abord. De-
puis les années 1990, elles ont
fleuri en Suisse. «Toutefois, les
cabinets de médecins dentistes
traditionnels n’ont pas désempli
pour autant», assure Olivier
Marmy, président de la Société
vaudoise des médecins dentistes
(SVMD). En revanche, celles
qui arrivent depuis quelques an-
nées se posent comme des con-
currentes beaucoup plus agressi-
ves et prêtes à changer l’organi-
sation actuelle en matière de

soins dentaires. Elles offrent un
large panel de prestations, 7
jours sur 7, un service d’urgence
24 h/24 h, avec comme objectif
prioritaire, contrairement aux
cliniques plus anciennes, de pro-
diguer des soins à des prix tirant
vers le bas.
Un réseau en Suisse romande

La holding Sdent, née il y a un
peu plus d’un an et demi à Sion,
regroupe à ce jour trois établis-
sements à Sierre, Sion et Marti-
gny. Elle ouvrira prochainement
deux cliniques à Montreux et à
Versoix et vise en tout la créa-

tion de 60 cliniques en Suisse
romande. «Notre objectif est
clairement d’améliorer la trans-
parence et la simplification de la
tarification d’ici la fin de l’an-
née. Nous sommes en train de
tester un système de forfait dans
notre établissement de Martigny

pour offrir aux patients une
meilleure visibilité de nos ta-
rifs», annonce Narcis Paul Rosu,
président de Sdent.
Factures à la baisse

En Suisse, le système de tarifs
est complexe: un acte pratiqué

par le médecin dentiste corres-
pond à un nombre de points.
Pour établir sa facture, chaque
dentiste multiplie ensuite ce
chiffre par le prix du point qu’il
peut faire osciller entre 0 (peu
probable…) et 5.40 fr..
La moyenne nationale du prix
du point est actuellement à
3.55 fr. suisses. Les nouvelles
cliniques comme Sdent prati-
quent généralement un tarif à
3 fr. 10. Elles consentent même
un point à 2 fr. 80 pour les caté-
gories de personnes aux moyens
modestes (étudiants, apprentis et
personnes âgées).
A court terme, Sdent vise même
l’abaissement de ses tarifs. Elle
compte à la fois sur la mise en
réseau de ses cliniques afin
d’économiser sur les frais admi-
nistratifs ainsi que sur la diversi-
fication de ses activités. La hol-
ding compte en effet plusieurs
filiales, complémentaires de son
activité de base. Par exemple,
Easymed qui s’occupe de la

Suite u

Selon l’Office fédéral de la statistique, plus de 3 milliards de francs suisses sont dépensés chaque année en soins dentaires. Salvatore di Nolfi

Les médecins
dentistes résistent
RÉACTION. Olivier Marmy,
président de la SVMD p.38
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Soins dentairesYsuite

Prothèses moins chères
Dentistes, laboratoires ou particuliers: comparez
les prix des prothèses, gamme «Suisse»
ou «Asie» www.easylab.ch 9
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Echos du buzz
iPar Geneviève Morand
CEO et animatrice du réseau rezonance.ch

Lechampion
des«clusters»

Le 7 mai dernier, Denis Grisel,
directeur de la promotion éco-
nomique du canton de Berne

accueillait 500 personnes venues fêter
dix ans de politique de «cluster». C’est
le professeur à Harvard Michael Porter
qui a développé cette notion de «clus-
ter» devenue incontournable. Il s’agit
d’une région bien délimitée, où acteurs
économiques, publics et académiques
se mettent en réseau et collaborent. Ce
printemps, les cantons romands ont pris
la décision de créer des clusters au-delà
des barrières cantonales pour émuler
certains secteurs économiques. Ils ont
compris que la masse critique de
bouillonnement se trouve au niveau de
la région romande dans son ensemble.
Pionnier en la matière, Denis Grisel a
eu l’intuition, il y a 10 ans déjà, de créer
de tels clusters.
Tout est parti d’une interrogation fort
simple. Quels sont les points forts du
canton de Berne, au-delà des clichés de
l’administration fédérale et de l’agricul-
ture? Il a posé cette question directement
aux entreprises, en développant une ap-
proche pragmatique, de bas en haut. Les
entreprises souhaitaient créer de nou-
veaux contacts entre elles et avec l’aca-
démie, et sortir de leur zone de confort
en matière d’exportation et d’innovation.
C’est pour répondre à ces besoins, qu’il a

créé ces fameux clusters de compétences
dans trois domaines, télématique, médi-
cal et mécanique de précision.
Le cluster télématique bernois fait partie
du programme européen «Nice» d’étude
des clusters, au côté de région telle que la
Finlande. Les résultats de cette étude sur
deux ans viennent de paraître. Bonne
nouvelle, le cluster «nouvelles technolo-
gies» de Berne a d’excellentes perfor-
mances en comparaison européennes.
Du cluster médical est né un master en
technologies médicales. Le cluster préci-
sion, lui, a créé des «Tischmesse».
«C’était un peu le souk, on se serait dit
dans un marché oriental, mais cela a
permis des rencontres concrètes», pré-
cise Denis Grisel. Originaire du Val-de-
Travers, habitant à Bienne, il vient d’être
nommé président du Forum du bilin-
guisme. On ne doute pas que là aussi, sa
capacité d’écoute et à donner la bonne
impulsion va faire des miracles. Y

Votre argent

Les propriétaires se sont souvent
fait piéger pour ne pas avoir
respecté les délais de résiliation

anticipée de leur emprunt
hypothécaire. La pénalité qui en
résulte peut aller jusqu’à 10 000 francs
suivant le cas. A la conclusion du
contrat, il faut exiger une transparence
totale sur les conditions de résiliation
et le mode de calcul de la pénalité.
Son montant peut être déterminé par
la durée résiduelle. Il tient compte, en
général, de la différence entre le taux
contractuel et le taux en vigueur ou
prend la forme d’un forfait de 0,1% à
0,2% du montant de la dette. A cela
s’ajoutent encore les frais de dossier.
La banque peut aussi accepter de
transmettre l’hypothèque au nouvel
acquéreur, s’il accepte le montant et la
durée résiduelle de l’emprunt. Mais
elle la subordonnera à d’autres critères
d’appréciation basés sur la stabilité du
revenu et la solvabilité de la personne.
Tous les clients ne sont pas égaux
devant les crédits hypothécaires.
Transférer l’emprunt sur un nouvel
achat est sans conteste la solution la
plus élégante. La plus facile aussi. La
banque va examiner la faisabilité de

l’opération. Si la valeur du bien est
moins importante, celle de
l’hypothèque pourra être diminuée en
conséquence ou, à défaut, le preneur
fournira des garanties. Il est
primordial toutefois de fixer des dates
de vente et d’achat concordantes pour
éviter toute interruption ou
chevauchement.

Il faut informer le plus rapidement
possible votre banque de votre
décision de vendre. Si vous envisagez
une vente à court terme, choisissez de
préférence une hypothèque Libor ou à
taux variable. Vous gagnez en
flexibilité en concluant des
hypothèques à taux variable. Avec le
grand avantage de pouvoir en sortir
rapidement le moment venu. Y

iPar Roland Bron,
directeur de VZ Suisse romande, www.vzch.com

Se désengager
d’une hypothèque
à taux fixe

Les propriétaires se font
souvent piéger en ne
respectant pas les délais
de résiliation anticipée
de leur emprunt

Denis Grisel
Directeur
de la Promotion
économique
du canton
de Berne. DR

fourniture et de l’installation
d’équipements dentaires et médi-
caux.
«Les marges que nous dégagerons
serviront en partie à alléger la fac-
ture de nos patients», précise le
président de Sdent. Selon lui, l’ave-
nir des soins dentaires s’inscrit dans
le développement de cliniques.
Soins dentaires low-cost? «Absolu-
ment pas. Car qui dit low-cost dit
une baisse de la qualité du service,
ce qui n’est pas du tout le cas», se
défend Narcis Paul Rosu.
Prothèses fabriquées en Asie

En Valais, à Monthey, le docteur
Michel Sergent a ouvert il y a deux
ans la Clinique dentaire du Chablais
(CDC), dans la zone commerciale
de Collombey. Dans des locaux spa-
cieux et modernes, une dizaine de
dentistes indépendants assurent un
service 7 jours sur 7. «En deux ans,
dix mille patients sont passés ici»,
témoigne Michel Sergent. Il attribue

t Suite ce succès au côté «pratique» de la
clinique. Les prix pratiqués à la
CDC sont ceux d’un établissement
normal avec un point à 3 fr. 10
«Descendre en dessous n’est pas
souhaitable car malsain pour la qua-
lité des soins.»
Néanmoins, le docteur Sergent a
trouvé une autre solution pour dimi-
nuer la facture. Trop souvent con-
fronté à des clients pour qui certains
traitements se seraient avérés trop
chers, il a eu l’idée de gagner sur les

frais des laboratoires en faisant fa-
briquer une partie des prothèses en
Asie.
Selon lui, il s’agit là d’une «révolu-
tion» car aujourd’hui, les prothèses

i«Notre objectif est
d’améliorer la transparence
et la simplification
de la tarification»
Narcis Paul Rosu,
président de la holding Sdent

Baissedescoûts: lesmédecins
dentistessontsceptiques
iFace aux arguments mis en avant par
les nouvelles sociétés dentaires qui
bouleversent les prix, les médecins
dentistes traditionnels suisses restent
sceptiques. «En ce qui concerne le
tourisme dentaire et la sous-traitance
des laboratoires en dehors de la Suisse,
je ne mets pas en doute les
compétences de mes collègues
étrangers, insiste Olivier Marmy,
président de la Société vaudoise des
médecins dentistes (SVMD). Néanmoins,
ces solutions ne nous semblent pas
idéales. La communication entre le
patient, le médecin dentiste et le
technicien est essentielle. Pour fabriquer
une prothèse de qualité, le technicien
voit directement le patient et discute des
retouches. Il me paraît donc difficile
d’envisager cela quand le laboratoire se
trouve en Chine! Quant aux gros
traitements à l’étranger, la brièveté du
séjour par rapport à la lourdeur des soins
oblige à brûler des étapes, ce qui peut
s’avérer très dangereux.»
En ce qui concerne les nouvelles
cliniques établies en Suisse, le dentiste
lausannois ne croit pas une seule
seconde à la mission sociale qu’elles
mettent en avant en annonçant une
baisse des prix: «Une chaîne de
cliniques répond à une logique de
rentabilité maximale. Son but est donc
de faire consommer le patient en lui
proposant un maximum de soins.»

sont produites dans des laboratoires
helvétiques. Sa société EasyLab a
vu le jour ce printemps. En plus
d’une gamme de prothèses
«Suisse», elle propose une gamme
«Asie». Réduction drastique garan-
tie avec 70% de gain sur le prix de la
prothèse, soit 40% sur la facture
totale qui comprend les honoraires
du dentiste et ceux du laboratoire.
Un exemple pour illustrer la
manœuvre: pour une prothèse com-
plète en résine fabriquée via Easy-
Lab, comptez 239 fr. pour la gamme
Asie et 599 fr. pour la gamme
suisse. Ajoutez ensuite 1200 fr.
d’honoraires pour le dentiste et vous
obtiendrez le montant total de la
facture. «Jusqu’à maintenant les pa-
tients n’avaient pas le choix. A pré-
sent, ils pourront proposer à leur
dentiste de faire faire leur prothèse
en Asie via EasyLab.»
Mais peut-on réellement se fier à la
qualité d’une prothèse asiatique?
«Oui, car les prothèses sont produi-
tes avec du matériel conforme aux
normes européennes. Elles sont
montées en Chine dans des labora-
toires que j’ai personnellement sé-
lectionnés. Ensuite, les prothèses
sont vérifiées et retouchées ici.»
Tourisme dentaire à Barcelone

L’autre solution aujourd’hui pour
contourner le problème financier: le
tourisme dentaire. A Lausanne,
Grégory Mompel propose un «pac-
kage» via le site Internet Euro-
Apartment: billet d’avion, héberge-
ment et frais de clinique en Espa-
gne, à Barcelone. Il lui arrive encore
de proposer la Hongrie où les prix
défient toute concurrence mais pré-
fère désormais orienter ses clients
sur l’Espagne. «Je mise sur la qua-
lité. C’est un peu plus cher mais
beaucoup moins qu’en France ou en
Suisse.»
A Courrendlin (JU), Bernard Falas-
chi, cadre d’entreprise de 39 ans, se
dit ravi de ses 18 couronnes implan-
tées lors d’un séjour de quinze jours à

Barcelone en janvier de cette année
dans la clinique Esthetic Dental. Coût
total de l’opération: 10 000 fr. suisses
soit 4 fois moins cher que les devis
proposés en Suisse. «J’ai mis des
mois à me décider. J’appréhendais un
peu mais j’ai trouvé le service très
professionnel».
En France, les prix restent inférieurs
à la Suisse lorsqu’il s’agit d’un sim-
ple contrôle annuel ou d’un détar-

trage. En revanche, la facture s’an-
nonce plus salée lors de soins plus
lourds. Frédéric Moreau, frontalier
de 40 ans habitant à 30 km de
Monthey, n’a pas hésité une se-
conde. Il est en train de se faire
poser deux prothèses complètes à la
Clinique dentaire du Chablais.
«Cela va me coûter 3600 fr. alors
qu’en France, cela aurait été le prix
d’un seul appareil!» Y

Le docteur
Michel Sergent,
dans son
laboratoire
EasyLab, à
Monthey (VS),
où les prothèses
montées en Asie
sont retouchées.
Isabelle Favre

Reste que ces offres répondent à une
réalité économique. Combien de gens
doivent se résigner à un traitement
moins confortable à la vue d’un devis
trop onéreux? Quelle est la réponse des
médecins dentistes traditionnels? «Bien
sûr que nous sommes concernés par la
situation de nos patients car nous les
suivons souvent depuis de nombreuses
années. Nous discutons avec eux de ce
que nous pouvons faire selon leurs
moyens dans une complète
transparence. Notre action s’inscrit sur
le long terme, explique Olivier Marmy.
Nous privilégions la prévention. La
preuve, nous distribuons des bons aux
jeunes pour des
contrôles à prix
réduits. Car pour
nous, la meilleure
couronne reste celle
que nous n’avons
pas faite!» Y Ph
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