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Grâce à l’Asie, Easylab veut casser
le prix de la couronne dentaire

MÉDECINE
Le laboratoire de Collombey,
dans le Chablais, cherche
à faire sa place sur le marché
de la santé dentaire
en proposant des prothèses
asiatiques à moindre prix.

LAURE PINGOUD

C ertains palais ont la
chance de pouvoir
compter sur des dents

en pleine forme. Les autres,
décorés de ferraille ou de porce-
laine, se sont certainement déjà
étranglés en payant leur facture
de dentiste. Ce sont eux qui
intéressent le Dr Michel Ser-
gent et son laboratoire dentaire
Easylab, dont le nom évoque
clairement la volonté de jouer
la carte low-coast.

Actuellement en phase de dé-
veloppement, cette société casse
les prix des prothèses grâce à
l’importation de produits fabri-
qués en Asie, qui reviennent
70% moins cher aux patients et
complètent une gamme réalisée
en Suisse. Un concept qui s’ins-
crit dans une tendance géné-
rale: entre le développement
des cliniques dentaires, le tou-
risme sanitaire ou l’arrivée pro-
grammée des casseurs de prix

comme les centres de soins alle-
mands McZahn, l’univers feutré
des cabinets dentaires subit des
secousses tarifaires.

Exemple européen

Le projet de Michel Sergent
est d’ailleurs né de cette pres-
sion sur les prix. «J’ai exploité
durant onze ans un cabinet à
Vouvry (VS), qui était le dernier
avant la frontière française. Et
j’ai été confronté au tourisme
dentaire», se souvient Michel
Sergent. Prenant exemple sur
des laboratoires européens, il a
donc cherché à devenir plus
compétitif en achetant des pro-
thèses asiatiques pour son cabi-
net, puis au sein de la clinique
dentaire qu’il a ouverte à Col-
lombey en 2005. Avant de créer
Easylab, fin 2006, pour vendre
ces produits importés aux
autres dentistes suisses.

Afin d’assurer cette diffusion,
Michel Sergent est en train de
mettre sur pied un réseau de
laboratoires partenaires – au
nombre de six pour l’instant –
qui vendent la gamme Easylab
aux médecins de leur région. Il
espère que cette proximité sera
un atout pour faire face aux
grands acteurs étrangers
comme McZahn. Et en atten-
dant cette concurrence, le den-
tiste cherche à faire sa place sur
le marché. Il sillonne donc en
ce moment la Suisse romande
pour présenter ses produits aux
dentistes et multiplie les sollici-
tations aux médias.

Critiqué

Cet activisme contre les prix
helvétiques ne plaît d’ailleurs
pas à certains confrères. «La
qualité n’est forcément pas la
même. En Suisse, on fait du
travail d’artisanat», commente
Raphaël Walther, président de
la section vaudoise de la So-
ciété des laboratoires de pro-

thèses dentaires suisses. Sans
compter que le remplacement
d’une dent exige un travail dif-
ficile à réaliser à distance.

Mais Michel Sergent esquive
la critique. «Les techniciens
craignent pour leur travail.
Mais de toute façon, on ne peut
pas tout faire en Asie, car cer-
tains produits exigent beau-

coup d’essais. En revanche,
c’est possible pour d’autres in-
terventions moins visibles. Ce
qui peut être envoyé représente
40% du volume. En France,
seuls 20 à 25% le sont effective-
ment», précise le directeur
d’Easylab. Qui garantit égale-
ment que ses prothèses asiati-
ques sont fabriquées avec des

produits européens et que leur
traçabilité est assurée. «De plus
nous faisons vérifier la qualité
par un laboratoire indépen-
dant», réagit le dentiste, qui
affirme compter une quaran-
taine de dentistes extérieurs à
sa clinique comme clients.

Michel Sergent vend donc sa
société, qui dégage un chiffre

d’affaires annuel d’environ
350 000 francs, comme une al-
ternative pour des clients sus-
ceptibles de se tourner vers les
cabinets français ou de renon-
cer à une intervention à cause
de son coût. «Je veux simple-
ment offrir aux gens la possibi-
lité de choisir une Renault plu-
tôt qu’une Mercedes.» £
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FRANC Michel Sergent (à droite), directeur du laboratoire dentaire Easylab (en compagnie d’Hervé Gross, technicien-dentiste): «Je veux
simplement offrir aux gens la possibilité de choisir une Renault plutôt qu’une Mercedes.» COLLOMBEY, LE 12 OCTOBRE 2007
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