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Tu passes de peur a pouvoir

Objectif : lire, vérifier, documenter. Pas d’interprétations, des preuves.

Introduction : La Promesse de la Sérénité

Laissez-moi deviner. Vous avez passé des heures en ligne, a réver de ce
sourire que vous voyez sur les photos. Un sourire qui vous permettrait
de parler sans y penser, de rire sans vous cacher, de croquer dans une
pomme sans calculer. La confiance, tout simplement.

Et puis, la réalité vous rattrape. Des centaines d'offres, des devis qui ne
se comparent pas, des "avant/apres' trop parfaits, et ce doute
persistant qui vous paralyse : « Et si je me trompe ? ». Vous n'étes pas
seul(e). C'est la raison pour laquelle la plupart des projets n'aboutissent
jamais.

Je m'appelle Boucif Abdennebi. Depuis des années, mon métier est
d'accompagner des patients francophones, exactement comme vous,
dans ce parcours. Je ne suis affilié a aucune clinique. Ma seule mission,
c'est la votre : assurer que votre projet soit un succes, en toute sécurité.
Ce manuel n'est pas une brochure de plus. C’est une méthode d’audit, la
méthode Cliniscore™ que j'ai créé pour vous, la méme que j'utilise pour
mes clients. Une boite a outils pour vous permettre de :

o Vérifier n'importe quelle clinique en 60 minutes.

 Poser les questions qui prouvent que vous n'étes pas un novice.

« Chiffrer le cofit réel de votre projet, sans surprises.

« Décider en confiance : Go / Stop / A clarifier.

La sérénité ne vient pas de 1'espoir, elle vient d'un plan d'action clair.
C'est ce que nous allons construire ensemble.

FEUILLE DE SCORE (100)
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COMMENT UTILISER CE LIVRE

Ce livre n’est pas un contenu a lire. C'est le protocole d'audit officiel Cliniscore™
concu pour transformer des informations en décisions mesurables.

Votre objectif n’est pas de “vous sentir rassuré”, mais de vérifier des preuves et les
traduire en score.

Votre role : patient-enquéteur, pas spectateur.

1. Lisez avec la Feuille de Score ouverte
Chaque exigence, chaque drapeau rouge et chaque décision présentée dans ce livre
correspond a une case précise de la Feuille de Score Clinique (Annexe A).
Vous avez deux options, au choix :
o Imprimer la Feuille de Score et cocher les cases au crayon, au fil de la lecture.
o Utiliser la version interactive en ligne et cocher les cases au fur et a mesure, en temps
réel.
Dans les deux cas, la regle est la méme : vous cochez uniquement lorsque la preuve est
obtenue.
Vous ne lisez jamais sans la Feuille de Score active.

2. Le pictogramme @déclenche ’action
Chaque fois que vous voyez le pictogramme dans le livre :
e Vous marquez une pause
e Vous ouvrez la Feuille de Score
» Vous repérez la case dont le titre est indiqué a coté du pictogramme
» Vous cochez uniquement si une preuve existe
Exemple : [g(CV clairs et complets des praticiens)

- vous cochez cette case uniquement si les CV sont fournis et vérifiables.

3. Pas d’écrit = 0 point
Le score ne mesure jamais les promesses.
e Réponse orale - 0
e Document flou ou incomplet > 0
o Evitement ou ambiguité - o
Un point est attribué uniquement si la preuve est écrite, claire et tracable

5. Le score décide, pas ’intuition

Ala fin de chaque phase, vous disposez d’un score fondé sur des faits.
e GO : preuves solides, score élevé
o A clarifier : zones grises documentées
e STOP : risques majeurs identifiés

Votre décision finale est factuelle.

A RETENIR

M: VOUS notez

La Feuille de Score = votre tableau de bord
Le verdict = une décision mesurée, pas une intuition

Vous ne choisissez plus une clinique.
Vous validez ou éliminez sur preuves.


https://cliniscore.com/audit
https://cliniscore.org/audit
https://cliniscore.com/audit
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PROTOCOLE ZERO:
La Premiere Piece de Votre Dossier

Avant d'envoyer le premier message a une clinique, forgez votre
crédibilité. La qualité du diagnostic que vous recevrez — et par
extension, la fiabilité du devis — dépend a 100 % de la précision de
votre dossier initial.

Un devis vague est souvent un piege, résultant d'informations
incompletes. Il ouvre la porte aux "Extras Médicaux'" facturés sur place
(ex : une greffe osseuse non prévue).

Votre mission est d'anticiper les questions du spécialiste pour obtenir le
devis le plus précis possible, des le premier échange. Pour cela, prenez 5
minutes pour copier et compléter le modele ci-dessous. Envoyez-le
comme premier message via WhatsApp, Telegram, ou par email.

Ce geste prouve que vous €tes un patient averti.

Le Script d'Information Critique (A copier-coller)

Objet : Demande de devis précis - Dossier initial complet

Bonjour,
Je souhaite recevoir un devis détaillé. Pour vous faciliter le diagnostic,
voici I'ensemble des informations médicales et mes attentes.
1.Votre nom?
2.Votre age?
3.Votre état de santé (soyez précis, y compris le diabete, la tension,
I'asthme, allergies)?
4.Suivez-vous un traitement particulier (médicaments, anticoagulants)?
5.Avez-vous des dents qui bougent? Veuillez définir quelles dents
bougent (Ex : La molaire en haut a droite, la canine en bas a
gauche). Ou tout simplement mettez votre doignt sur les
photos envoyées.
6.Quelles sont vos attentes précises (implants, facettes, esthétique)?

Cordialement,

[Votre Nom]

Veuillez joindre a ce message : une radio panoramique récente (< 6 mois)
et quelques photos claires de votre machoire.



Tu passes de peur a pouvoir

Partie 1: AVANT DE CONTACTER
(Votre Bouclier Mental)

+PREUVES

+EQUIPE

+COMMUNICATION

La peur recule quand la lumiere arrive.
Avant d'écrire le premier message, vous
allez changer de posture. Ici, vous ne vous
préparez pas a un combat, vous entrez
dans un atelier pour forger votre armure
intellectuelle. Le doute va laisser place a la
méthode, et vous sortirez de cette premiere
partie équipé, précis et serein.

FEUILLE DE SCORE (100)
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Chapitre 1— Comprendre la clinique

Ce que vous allez obtenir

e Voir en 10 minutes si la clinique est structurée ou improvisée.

e Repérer trois indicateurs d’alerte (hygiéne, tracabilité, discours).

e Savoir quelles infos demander avant de fixer un rendez-vous ou un appel
téléphonique avec le consultant.

e Une clinique sérieuse documente ses actes, elle ne “raconte” pas.
 Les promesses orales n’ont pas de valeur : exigez un écrit pour chaque point
clé.
- ) ) ’ .
e Pas de preuve = pas d’engagement : reportez au superieur ou changez de
prestataire.

FEUILLE DE SCORE (100)
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Chapitre 1

Tu passes de peur a méthode

Démystifier les 5 plus grandes Peurs

1. QUALITE & COMPLICATIONS — « PAS CHER = MAUVAISE QUALITE ? »

« Le Mythe : Si le prix est bas, la qualité sera forcément médiocre et tout cassera
dans six mois.

« LaReéaliteé : Les écarts de prix s'expliquent par le coft local du travail et des
charges. Le vrai danger, ce sont les économies faites sur les diagnostics, les
matériaux non tracables ou le temps opératoire. Une clinique sérieuse prouve sa
qualité par des protocoles, pas par des promesses.

Votre Plan d'Action (a exiger par écrit) :

« [ ] Exigez les CVs des praticiens de la cilinque (chirurgien, prothésiste...).

o [ ] Obtenez un engagement écrit de fournir la tracabilité complete des matériaux
(marques, références, numéros de lot) sur un "passeport implantaire" ou
document officiel remis a la fin des soins.

o [ ]Validez le plan de traitement détaillé et signé, incluant les étapes clés
prévisionnelles et la durée estimée.

g(CV clairs et complets des praticiens)

g(Dip/émes et spécialisations vérifiables)

gl (Documents fournis sans résistance)

2. Hygiéne & Infections — « Les normes sont-elles les mémes qu’en Europe ? »

« Le Mythe : Hors d’Europe, I’hygiene est aléatoire et vous prenez un risque
majeur.

 La Réalité : La sécurité ne repose pas sur un code postal, mais sur des procédures
visibles et une culture de 1'hygiene. Une clinique sérieuse n'a rien a cacher ; au
contraire, elle est fiere de ses standards. Votre mission est de savoir ou regarder
pour voir ces preuves.

Votre Plan d'Action (Le Protocole d'Inspection) :

« [ 1A Distance : Cherchez des preuves visuelles de propreté (photos, vidéos) sur le
site et les réseaux sociaux de la clinique.

« [ ] A Distance : Recherchez la mention de certifications internationales (ex:
norme ISO 9001).

e [ ]Sur Place : Observez 1'ouverture des sachets d'instruments stériles devant vous
au début du soin.

e [ ]1Sur Place : Posez la question clé : "Confirmez-vous que tous les instruments
sont stérilisés en autoclave apres chaque patient ?".

FEUILLE DE SCORE (100)
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Chapitre 1

Tu passes de peur a méthode

Démystifier les 5 plus grandes Peurs

3. URGENCES POST-OPERATOIRES — « QUE SE PASSE-T-IL SI J’Al UN PROBLEME
UNE FOIS RENTRE ? »

« Le Mythe : Une fois I’avion pris, vous étes seul avec vos problémes.
 LaRéalité : Une clinique fiable anticipe le retour des le départ avec un suivi
structuré, une hotline et une procédure de reprise claire en cas d'échec.

Votre Plan d'Action (a exiger par écrit) :
» [ ] Exigez les coordonnées d'une hotline francophone avec des délais de réponse
garantis (ex : < 24h). Généralement on les appelle service qualité.
[ ] Demandez la procédure d'urgence écrite, avec les signes d'alerte.
o [ ] Clarifiez les conditions de reprise des soins (qui paie quoi, dans quels délais).

4. Colts Cachés & Garanties — « Le prix final sera-t-il vraiment celui du
devis ? »

« Le Mythe : Le devis est un prix fixe.
« La Réalité : Le prix peut changer, mais jamais sans une raison légitime et
prouvable. Il existe 3 scénarios :

1.Les Diagnostic Différent : L'examen sur place révele un besoin non visible sur la
radio panoramique (ex : une greffe osseuse). Une clinique honnéte vous
1'expliquera avec des preuves (scanner 3D).

2.L'Upgrade Proposé : On vous propose une marque d'implant de gamme supérieure.
C'est votre choix, sans pression.

3.L'Escroquerie : On vous dit que le devis initial correspondait a des matériaux
"médiocres" et on vous force la main pour payer plus cher. C'est un drapeau
rouge ¥ absolu.

Votre Plan d'Action (a exiger par écrit) :
« [ ] Exigez un devis détaillé avec chaque acte et les scénarios alternatifs chiffrés.
« [ ] Obtenez la politique de garantie détaillée (durée, exclusions, procédure).
« [ ] Faites confirmer par écrit que les marques de matériaux du devis seront bien
celles utilisées.

FEUILLE DE SCORE (100)
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Chapitre 1

Tu passes de peur a méthode

Démystifier les 5 plus grandes Peurs

5. BARRIERE DE LA LANGUE — « COMMENT VAIS-JE ME FAIRE
COMPRENDRE ? »

 Le Mythe : "On se débrouillera sur place." Ce qui signifie : on espere que tout ira
bien.

 LaRéalité : Les malentendus cotitent cher. Une clinique sérieuse sécurise la
communication en amont.

Votre Plan d'Action (a exiger par écrit) :
[ ]Obtenez1'identité et le contact direct d'un coordinateur francophone dédié.
« [ ] Exigez que les documents essentiels (devis, consentement, garantie) soient
fournis en francais.
o [ ] Confirmez que les échanges par email ou messagerie sont acceptés pour tracer
les décisions.

 Remplacez la peur par des preuves.Votre mission n'est pas de vous sentir
rassuré, mais d'obtenir des éléments vérifiables : 1'identité du praticien, ses
qualifications, des garanties écrites.

e Séparez le mythe du risque. Le prix n'est pas un indicateur de qualité. Le seul
indicateur valable est la tracabilité compléte du soin (matériaux,
protocoles,équipe).

e Votre nouveau réflexe :Ne plus croire, mais vérier. Si une information n'est
pas documentée, elle n'entre pas dans votre décision.

FEUILLE DE SCORE (100)
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Tu passes de peur a méthode

Chapitre 2 — Le Radar a Drapeaux
Rouges Cliniscore™ »

Ce que vous allez obtenir

e Votre radar personnel pour identifier une clinique risquée en moins de 30
secondes.

 Les 9 signaux qui indiquent qu’une clinique doit étre écartée
immeédiatement.

 Lacapacité de repérer les comportements incohérents ou inquiétants du
consultant.

e Les questions clés pour vérifier si la clinique existe vraiment (et sil’équipe
est réelle).

e Une méthode simple pour détecter les pratiques commerciales agressives ou
manipulatoires.

e Siun drapeau rouge apparait, vous stoppez immédiatement.

e Une bonne clinique n’a jamais peur de répondre clairement et de fournir des
preuves.

e Vous ne jugez pas une clinique sur ses promesses, mais sur sa transparence.

e Siquelque chose « sonne faux », vous faites confiance a votre instinct : on
ne négocie pas avec le doute.

FEUILLE DE SCORE (100)
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Chapitre 2

Tu passes de peur a méthode

Le Radar a « Drapeaux Rouges »

r Régle d'or:

eux drapeaux rouges cumulés = arrét immeédiat du processus avec
ette clinique. Un seul drapeau rouge justifie une pause et une
emande de clarification écrite. Votre sécurité passe avant n'importe
uelle "bonne affaire'.

1. LES MEDECINS FANTOMES

A\ Le Piége : La clinique reste vague sur 1'identité de 1'équipe ou vous assigne
un "dentiste généraliste' pour un cas qui nécessite un spécialiste.

U Votre Bouclier : Avant le départ : Exigez les CVs des spécialistes pertinents.
A votre arrivée : Imposez une rencontre avec le spécialiste assigné AVANT tout
acte médical.

@(Le spécialiste annonce realise réeellement l'acte)

2. LES PHOTOS « MIRACLES »

A\ Le Piége : On vous montre des "avant/apres' spectaculaires mais non datés
avec des angles et des éclairages trompeurs.

U Votre Bouclier : Demandez 3 cas réels comparables au votre, avec le plan de
traitement résumeé et les dates. @(Cas similaires au mien présentés)

3. 'URGENCE COMMERCIALE

A\ Le Piege : On vous met la pression avec une "promotion qui finit ce soir".

U Votre Bouclier : Exigez un devis ferme valable au minimum 30 jours et
refusez toute décision sous pression. @(Aucune pression commerciale ressentie)

FEUILLE DE SCORE (100)
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Chapitre 2

Tu passes de peur a méthode

Le Radar a « Drapeaux Rouges »

4. LA GARANTIE FANTOME

A\ Le Piege : On vous dit oralement "tout est garanti" mais le document écrit
est vague ou inexistant.

U Votre Bouclier : Exigez une garantie écrite détaillée précisant : durée,
couverture, exclusions, procédure d'activation et qui paie quoi.
@(Garantie ecrite et detaillee)

5. LE SILENCE SUR LES COMPLICATIONS

A\ Le Piege : La clinique minimise les risques et n'a aucun plan clair en cas de
probleme.

U Votre Bouclier : Demandez le protocole écrit de gestion des complications et
vériez qu'il inclut un numéro d'urgence 24/7.

6. LES AVIS SUSPECTS

A\ Le Piege : Vous voyez des vagues d'avis 5 étoiles trop parfaits ou des
témoignages vidéo peu naturels.

U Votre Bouclier : Fiez-vous a votre intuition et lisez en priorité les avis 3-4
étoiles, souvent les plus honnétes.

7. LE MUR DE LA COMMUNICATION

A\ Le Piege : Le consultant francophone reste évasif sur les questions
techniques ou on vous présente un faux "dentiste'" en Visio.

U Votre Bouclier : Si des doutes persistent aprés avoir demandé les
documents, exigez une Visio avec un vrai dentiste et posez une question piege :
"Pouvez-vous m'expliquer la différence de protocole pour un implant en titane
grade 4 par rapport a un grade 5 ?"'. Un commercial hésitera, un clinicien
répondra.

FEUILLE DE SCORE (100)
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Chapitre 2

Tu passes de peur a méthode

Le Radar a « Drapeaux Rouges »

ACTION - Premiere Mise a Jour de votre Feuille de Score

Vous avez terminé la premiéere phase. Prenez votre ";Feuille de Score
Clinique" (Annexe A) et attribuez une premiere note aux criteres "Avis &
Réputation" et "Transparence & Communication". Cet exercice

transforme votre intuition en une premiere mesure objective.

FEUILLE DE SCORE (100)
( RETOUR AU SOMMAIRE )
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Tu passes de peur a pouvoir

Partie 2 : LA PHASE D'ANALYSE
(Votre Pouvoir d'Enquéteur)

+PREUVES

+COMMUNICATION

+DECISION

Vous avez maintenant les connaissances. Il est
temps de passer de la théorie au terrain
d'examen. Les promesses vont étre testées, les
faits vont étre vérifies. Vous n'étes plus une cible
passive. Vous étes l'enquéteur qui mene
l'interrogatoire.

FEUILLE DE SCORE (100)
GETOUR A LA COUVERTURID
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Tu passes de peur a méthode

Chapitre 3 — La Méthode d'Enquéte
Cliniscore™ en 60 Minutes

Ce que vous allez obtenir

e Un protocole d’enquéte structuré pour comprendre n’importe quelle clinique
en 60 minutes.

e Laliste exacte des éléments a demander au consultant avant méme la
consultation.

 Les preuves indispensables (photos, dossiers, tracabilité) et comment les
vérifier.

e Laméthode pour croiser les informations et repérer les mensonges ou
incohérences.

e Les points d’audit a noter dans votre Feuille de Score Clinique (100 points).

La meilleure défense, c’est la vérification systématique.

Une clinique fiable fournit toujours des preuves claires, datées et
cohérentes.

Le mensonge se détecte par la divergence entre discours et documents.

Vous ne validez jamais une clinique avant d’avoir rempli les 5 axes de votre
score.

FEUILLE DE SCORE (100)
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Chapitre 3

Tu passes de peur a méthode

La Méthode d’Enquéte en 60 Minutes

It Programmez un chronometre sur 60 minutes. Pas plus. Un temps court et
focalisé produit de meilleures décisions que des jours de recherche dispersée.
Votre unique mission : chercher des preuves vérifiables. Pour chaque point,
faites des captures d'écran.

LE PLAN D’AUDIT EN 60 MINUTES

1. Identité & Equipe (0-15 min) @«\87

Objectif : Prouver que les "experts' existent, sont qualifiés, et réellement
rattachés a la clinique.

Listez les noms exacts des praticiens clés.

Vériez leurs CVs (cohérence, expérience).

Cherchez une trace publique de leur activité (LinkedIn, congres). Une
absence totale est un signal d'alerte.

Recoupez au moins deux sources indépendantes pour chaque praticien.

@/ (Expérience cohérente avec mon traitement)

@(Présence professionnelle publique)
2. Preuves & Résultats (15-30 min) g

Objectif : Confirmer que les "avant/apres" sont authentiques et attribuables a
1'équipe.

 Analysez la cohérence des galeries photos (angles, éclairage).
e Utilisez la "recherche d'images inversée' de Google sur 2-3 de leurs
meilleures photos. [g(lmages non génériques ou copiées)
 Sivous les retrouvez sur des sites concurrents, c'est un drapeau rougev
majeur. Cherchez des témoignages vidéo ''bruts' non montés sur YouTube.
@/ (Photos avant / aprés authentiques)

3. Avis & Réputation (30-45 min) @/ (Avis sur plusieurs plateformes)
Objectif : Ecouter les expériences des vrais patients, pas le discours marketing.

e Croisez les avis sur au moins 3 plateformes (Google Maps, Trustpilot,
forums). Analysez la "courbe temporelle" : méfiez-vous des vagues
soudaines d'avis 5 étoiles. @f (Avis répartis naturellement dans le temps)

e Lisez en priorité les avis 3 et 4 étoiles.

 Observez comment la clinique répond aux critiques. @( REponses

professionnelles aux
avis négatifs)
FEUILLE DE SCORE (100)
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Tu passes de peur a méthode

La Méthode d’Enquéte en 60 Minutes

4. Communication & Transparence (45-55 min) (=]

Objectif : Tester la réactivité, la précision et la culture de la preuve.

e Envoyez un email avec 2 questions techniques précises (voir Annexe D).

e Mesurez le délai et la qualité de la réponse.
e Vériez la clarté du site web sur les garanties. Si 1'info est difficile a trouver,

c'est souvent intentionnel. @(Réponses rapides et compréhensibles)

5. Synthése & Décision (55-60 min) ;|

Objectif : Remplir la "Feuille de Score'" et statuer sans émotion.

e Reprenez vos notes et captures d'écran.
e Attribuez une note pour chaque critere dans votre "Feuille de Score Clinique

(Annexe A).
 Rendez le verdict factuel : Go, Stop ou A clarifier

@ Conclusion

En 60 minutes, vous en savez plus que 99% des patients. Vous ne
décidez plus avec la peur mais avec des preuves.

FEUILLE DE SCORE (100)
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Tu passes de peur a méthode

Chapitre 4 — Le Script de
Consultation Cliniscore™ :
Les Questions Décisives

Ce que vous allez obtenir

La liste complete des questions a poser au dentiste lors de la premiere
consultation.

Les réponses acceptables et celles qui doivent vous alerter immédiatement.

Comment reprendre le controle quand le dentiste évite une question.

Les points indispensables a vérifier avant d’accepter un plan de traitement.

Le mini-script pour obtenir un devis clair, détaillé et vérifiable.

Une consultation est une enquéte, pas une signature.

Un bon dentiste explique, montre et justifie chaque décision clinique.

Si une réponse manque, vous notez : “Non répondu = Score 0”.

Aucune décision ne se prend dans la précipitation : vous enquétez, puis vous
décidez.

FEUILLE DE SCORE (100)
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Chapitre 4

Tu passes de peur a méthode

Le Script de Consultation : Les Questions Décisives

Ce script est un outil de controle. Chaque question est concue pour tester la

transparence. Utilisez-le mot pour mot. Une clinique sérieuse appréciera votre
rigueur.

SUR L'EQUIPE ET L'EXPERIENCE

« Pouvez-vous me fournir les CVs des spécialistes principaux (chirurgien,
prosthodontiste) qui seraient susceptibles de travailler sur mon cas ? »

e (% Pourquoi : Pour valider la compétence globale de 1'établissement.
o [7 A obtenir : Des CVs clairs montrant 1'expérience.

o P A fuir : "Tous nos médecins sont trés qualifiés, faites-nous confiance."

« Confirmez-vous par écrit que j'aurai une rencontre avec le spécialiste qui me sera
assigné AVANT tout acte médical ? »

e (% Pourquoi : C'est votre filet de sécurité final.
e [ A obtenir : Un "Oui" clair et écrit.
o » A fuir: "Le planning est trés chargé, nous verrons sur place."

SUR LE PLAN TECHNIQUE & LES MATERIAUX

« Quelle marque et quel modele d'implant prévoyez-vous, et vous engagez-vous par
écrit a me fournir un "passeport implantaire" avec les numéros de lot ? »

e (¥ Pourquoi : Pour assurer la qualité, la tracabilité et la compatibilité future.
o [7 A obtenir : Un "Oui" clair et la mention de marques reconnues
(Straumann, Nobel Biocare, Medigma, etc.).

o P A fuir : "Nous utilisons des implants de haute qualité, compatibles..."

g (Résultats techniguement cohérents)

g(Réponses techniques claires)

g(Morques et matériaux clairement identifies)

FEUILLE DE SCORE (100)
< RETOUR AU SOMMAIRE >
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Chapitre 4

Tu passes de peur a méthode

Le Script de Consultation : Les Questions Décisives

SUR LA GARANTIE ET LES RISQUES

« Concretement, comment j'active la garantie, et qui paie quoi en cas de reprise
(transport, hotel, laboratoire) ? »

e (¥ Pourquoi : Pour passer de la promesse a une procédure exécutable.
o [7 A obtenir : Une procédure claire et une répartition des cofits écrite.
o P A fuir: "On verra au cas par cas."

SUR LE DEVIS ET LE DEROULEMENT

« Pouvez-vous ajouter au devis une clause de non-dépassement, sauf en cas
d'événement médical impreévisible validé avec moi par écrit 2 »

e (% Pourquoi : Pour bloquer l'inflation du devis.
o [7 A obtenir : Un "Oui" clair et écrit.
o P A fuir: "Ce n'est pas notre procédure, mais faites-nous confiance."

)\ Erreur Fréquente a Eviter

S'auto-censurer par peur de "déranger". Vous n'étes pas la pour vous
faire un ami, vous étes |la pour auditer un service a plusieurs milliers
d'euros. Si vos questions dérangent, c'est le drapeau rouge le plus
fiable que vous puissiez obtenir.

FEUILLE DE SCORE (100)
< RETOUR AU SOMMAIRE >
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Tu passes de peur a méthode

Chapitre 5 — Le Budget Maitrisé : Le
Colt Réel de Votre Sourire

Ce que vous allez obtenir

Les méthodes pour comprendre un devis dentaire sans se faire piéger.

Les éléments indispensables d’un devis professionnel et transparent.
Comment détecter les colits cachés et les plans de traitement gonflés.

Les questions a poser pour vérifier la cohérence clinique du budget.

La stratégie pour comparer deux devis sans se laisser influencer par le “prix
final”.

e Un devis fiable est détaillé, structuré, tracable et justifié.

 Le prix n’est jamais un indicateur de qualité : seule la cohérence clinique
compte.

Aucun plan de traitement n’est figé : tout devis doit pouvoir étre expliqué

point par point.
e Vous n’acceptez jamais un devis sans preuves, sans alternatives et sans
scénario.

FEUILLE DE SCORE (100)

< RETOUR AU SOMMAIRE >
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Chapitre 5

Tu passes de peur a méthode

Le Budget Maitrisé : Le Cout Réel de Votre Sourire

& Le devis n'est que la partie visible de I'iceberg.
Notre objectif : maitriser 100 % des dépenses sans ''supplément surprise".

SECTION 1— COMPRENDRE CE QUE VOUS PAYEZ

Le prix d'un acte n'est jamais ""magique'. Ce qui justifie un écart de prix :

e Les Matériaux : Marque et référence de 1'implant, type de céramique
(Porcelaine, Zircone, Emax).

 Le Laboratoire de Prothese : Un labo interne avec technologie CAD/CAM est
un gage de qualité.

o L'Equipe Médicale : L'expérience spécifique du praticien est un facteur de
sécurité.

 Le Niveau de Service : Coordination, stérilisation, garanties écrites. C'est le
prix de la tranquillité.

SECTION 2 — LE "DETECTEUR DE COHERENCE FINANCIERE"
Votre pare-feu contre les devis bancals :

1.0btenez 3 devis détaillés de 3 cliniques. .
2.Normalisez la comparaison : Exigez que chaque devis précise la marque des
matériaux.
3.Repérez les drapeaux rouges financiers :
o ¥ Prix d'Appel Anormalement Bas : Cache souvent des matériaux de

basse qualité ou une stratégie d'escroquerie.
o ¥ Devis Vague : S'il ne mentionne pas la marque des implants, c'est la

porte ouverte a tous les abus.
o # Lignes Manquantes : Si un devis "oublie" la protheése provisoire, c'est

un piege a extras.

Qf (Scénarios alternatifs chiffrés)

M (Absence de clauses floues ou abusives)

FEUILLE DE SCORE (100)

< RETOUR AU SOMMAIRE >
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Chapitre 5

Tu passes de peur a méthode

Le Budget Maitrisé : Le Cout Réel de Votre Sourire

SECTION 3 — LA CHECKLIST DU BUDGET TOTAL

Budget total = Devis médical + Extras + Voyage 1 + Voyage 2 + Frais annexes +
15% de marge

o Le Devis Médical

0 Les Extras Médicaux (médicaments, anesthésie...)

0 Le 1er Voyage (billets, hébergement...)

0 Le 2éme Voyage (si nécessaire, négociez 1'hébergement !)
0 Les Frais Annexes (assurance, frais bancaires)

0 La Marge de Sécurité (15%) : Indispensable.

W A Retenir

Le bon prix n'est pas le plus bas. C'est le prix le plus complet et le plus
transparent. Exigez un devis détaillé ligne par ligne. Le vrai budget
inclut TOUT. Ajoutez toujours 15% de marge de sécurité.

FEUILLE DE SCORE (100)

< RETOUR AU SOMMAIRE )
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Tu passes de peur a pouvoir

Partie 3: LA MISSION SUR LE
TERRAIN (Votre Controle
Opérationnel)

+PROCESS

+CHECKLIST

+DECISION

Le plan quitte maintenant la page pour devenir
des gestes. Vous arrivez préparé, vous exécutez
sans preécipitation. Checklists en main, vous ne

subissez plus le processus. Vous pilotez la mission.

FEUILLE DE SCORE (100)
GETOUR A LA COUVERTURID
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Tu passes de peur a méthode

Chapitre 6 — La Logistique sans Stress :
Votre Briefing de Mission

Ce que vous allez obtenir

e Le plan clair de ce que vous devez préparer avant votre départ.

 Les points logistiques a vérifier pour éviter les retards ou les imprévus.

e Laméthode pour évaluer la fiabilité de I’accompagnement sur place.

e Les documents essentiels a recevoir avant le voyage (écrit, signé, daté).

e Le protocole pour valider que tout est prét : hébergement, transferts,
rendez-vous.

Une clinique sérieuse donne des informations précises sur I’organisation.

Tout ce qui est flou entraine du stress - vous exigez des confirmations
écrites.

Vous étes le pilote de la mission : on ne part jamais sans validation totale.

Ce chapitre est votre check complet pour un voyage maitrisé.

FEUILLE DE SCORE (100)
< RETOUR AU SOMMAIRE >
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Chapitre 6

Tu passes de peur a méthode

La Logistique sans Stress : Votre Briefing de Mission

1. LES BILLETS D’AVION : LE PROTOCOLE DE SECURITE TEMPORELLE X

e Regle du Jour d'Arrivée : Arrivez la veille de votre premier rendez-vous.
Jamais d'intervention le jour de 1'arrivée.

e Reégle du Jour de Sécurité : Prévoyez votre vol retour au minimum un jour
plein apres votre dernier controle.

‘“@"Conseil d'Expert : Privilégiez des billets modifiables. La flexibilité est un
investissement dans votre sérénité.

2. 'HEBERGEMENT : VOTRE BASE DE RECUPERATION i

e Proximité : Choisissez un hotel a 5-10 minutes a pied de la clinique.
e Critere Essentiel : le Froid. Un frigo est indispensable pour stocker les poches
de glace. Confirmez sa présence.

’@‘Conseil d'Expert (Poches de Glace) : Les poches de glace sont votre meilleur
allié. Demandez a votre clinique de vous en fournir plusieurs. C'est un
service standard pour une clinique de qualité.

3. LES DOCUMENTS : VOTRE PROTOCOLE DE SECURISATION

e La Forteresse Numérique : Créez un dossier sur un cloud (Google Drive) et
numérisez TOUT (passeport, devis, emails).

e Le Kit de Survie Hors-Ligne : Créez un groupe WhatsApp avec vous-méme et
partagez-y tous les documents essentiels.

 L'Assurance Papier : Imprimez uniquement votre devis final signé.

FEUILLE DE SCORE (100)

< RETOUR AU SOMMAIRE >
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Tu passes de peur a pouvoir

Partie 4 : LA PREUVE & LES OUTILS
(Votre Validation Finale)

+SCORE

+CHECKLIST

+INDEP.

+EMAILS

[+GLOSSAIRE)

C'est le moment de la validation. La confiance va
devenir mesurable. Dans cette derniere partie,
vous verrez la méthode prouvée par l'exemple, et
vous recevrez l'arsenal complet qui fera de vous
un auditeur autonome.

FEUILLE DE SCORE (100)
GETOUR A LA COUVERTURID
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Tu passes de peur a méthode

Chapitre 7 — Le Jour J et Apreés : Votre
Protocole Opérationnel

Ce que vous allez obtenir

La check-list complete du Jour J pour sécuriser votre expérience a la clinique.

Les points a vérifier avant de vous laisser soigner (identité, matériel,
hygiene).

Les questions a poser apres 1’intervention pour éviter les complications.

Les signes d’alerte post-opératoires a connaitre absolument.

Le protocole pour obtenir un suivi réel et tracable une fois rentré chez vous.

Votre sécurité ne se délegue jamais.

Une clinique sérieuse documente tout : actes, matériaux, suivi.

Vous ne quittez jamais la clinique sans votre dossier post-op complet.

Apres 'intervention, c’est la vigilance + tracabilité qui vous protegent.

FEUILLE DE SCORE (100)
< RETOUR AU SOMMAIRE >
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Chapitre 7

Tu passes de peur a méthode

Le Jour J et Aprés : Votre Protocole Opérationnel

Considérez ce chapitre comme votre checklist opérationnelle. L'objectif : calme,
controle, sécurité.

SECTION 1— LE JOUR J : LE DEROULE OPERATIONNEL

1.L'Arrivée a la Clinique : Arrivez 15 min en avance. Présentez votre devis et
passeport.

2.La Consultation Finale (Non Négociable) : C'est votre dernier point de
controle. Validez a voix haute avec le spécialiste : le plan du jour, les marques
des matériaux et le numéro d'urgence. Ne signez le consentement qu'apres
avoir obtenu des réponses claires.

3.L'Intervention : L'anesthésie est locale. Signalez tout inconfort. Votre seule
mission : rester calme.

/..Le Réveil et les Consignes : L'équipe vous remettra votre kit post-opératoire
(poches de glace, ordonnance, consignes écrites en francais).

SECTION 2 — LES 48H CRITIQUES : LE PROTOCOLE DE RECUPERATION

e Glace : Appliquez 15 minutes chaque heure pendant les premieres 24h.

 Position : Dormez la téte surélevée avec deux oreillers.

e Alimentation : Jour 1 : Liquide ou trés molle, et froide. Pas de paille, pas
d'alcool, pas de tabac.

e Hygiene : Premieres 24h : Ne pas cracher, ne pas se rincer. Apres 24h, suivez
les instructions de la clinique.

I\ Signes d'Alerte (Appel Immeédiat a la Clinique)

Un saignement qui ne s'arréte pas apres 30 min de compression.
Une douleur intense non soulagée par les médicaments.

Une fiévre supérieure a 38,5°C.

Un gonement qui augmente apres le 3éme jour.

FEUILLE DE SCORE (100)

< RETOUR AU SOMMAIRE >

31



Chapitre 7

Tu passes de peur a méthode

Le Jour J et Aprés : Votre Protocole Opérationnel

SECTION 3 — LE DEPART : SECURISER LES PREUVES

Avant de quitter la clinique, vous devez récupérer votre dossier complet. C'est
non négociable.

0 Le Passeport Implantaire (avec tracabilité complete).
0 Le Compte-Rendu Opératoire Final (daté et signé).

0 Les Consignes Post-Opératoires (écrites en francais).
0 La Facture Finale Détaillée.

0 L'Imagerie de Controle (fichiers de vos radios/scans).

Action Immédiate : Prenez en photo de chaque document et sauvegardez-les
dans votre cloud ou sur votre groupe whatsapp avant de quitter la clinique.

FEUILLE DE SCORE (100)
( RETOUR AU SOMMAIRE )
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Chapitre 7

Tu passes de peur a méthode

Cas Réels Anonymisés : La Méthode en Action

Les cas qui suivent sont des exemples réels anonymisés, tirés de mon
expérience. Ils sont la preuve que cette méthode fonctionne.

CAS N°1 — LE « GO » PRUDENT

e O Profil: Sophie, 45 ans.  Projet : All-on-6 machoire supérieure.

e . Analyse : Le devis initial était imprécis ("implants premium'). Sophie
a exigé par email la marque, la gamme, la référence et la garantie
détaillée.

e ]l Verdict : La clinique a répondu en 24h avec un devis mis a jour et
professionnel. Le score est passé de 75 (A clarifier) a 90 (Go). Sophie a
validé le projet en confiance.

@ Lecon Clé : Une bonne clinique n'a pas peur des questions précises. Elle y
répond par des preuves écrites.

FEUILLE DE SCORE (100)

< RETOUR AU SOMMAIRE >
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Chapitre 7

Tu passes de peur a méthode

Cas Réels Anonymisés : La Méthode en Action

CAS N°2 — LE « STOP » EVIDENT @

e O Profil : Marc, 35ans.  Projet : 4 implants.

e . Analyse : Attiré par un prix tres bas, Marc a détecté 3 drapeaux rouges:
médecins fantomes (pas de CV), urgence commerciale (pression pour un
acompte) et devis vague (aucune marque).

e /11 Verdict : Score de 45 (Stop). Marc a immeédiatement interrompu le
processus. Il a évité un piege quasi certain.

@ Lecon Clé : Un prix anormalement bas se paie toujours plus cher plus
tard.

CAS N°3 — L' « A CLARIER » QUI DEVIENT UN « GO » & E£J(%4

e O Profil: Amina, 52ans.  Projet: 8 facettes en céramique.

e . Analyse : La garantie était floue (''garantie fabricant'"). Amina a
demandé le document complet, insistant sur les exclusions et la
procédure.

e []1 Verdict : La clinique a mis 3 jours, mais a fourni un contrat de
garantie détaillé. Le score est passé de 70 (A clarifier) a 85 (Go). Amina a
validé le projet.

@ Lecon Clé : Vos questions sont votre meilleur outil pour transformer le
doute en certitude.

FEUILLE DE SCORE (100)
< RETOUR AU SOMMAIRE >
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Tu passes de peur a pouvoir

Conclusion : Vous étes aux Commandes

Vous avez terminé ce manuel, mais vous n'avez pas simplement lu
un livre. Vous avez acquis une méthode. La peur a été remplacée par
un protocole d'audit. Vous n'étes plus un patient passif. Vous étes
devenu un auditeur averti, capable d'exiger des preuves et de
décider avec la froide confiance des faits. Le pouvoir que vous
détenez maintenant est immense. C'est celui de transformer une
promesse commerciale en un engagement écrit, un devis vague en

un contrat transparent et un risque en un projet maitrisé.

Le service "Double Sécurité"

Pour celles et ceux qui souhaitent une validation finale avant de
s'engager, ce service optionnel propose une analyse experte et
indépendante de votre dossier complet pour un verdict final. C'est
le dernier filet de sécurité pour une tranquillité d'esprit absolue.

FEUILLE DE SCORE (100)

< RETOUR AU SOMMAIRE >
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Tu passes de peur a pouvoir

Votre Arsenal d'Audit Les Outils
Prets au Combat

+SCORE

+CHECKLIST

+INDEP.

+EMAILS

[+GLOSSAIRE)

Ces annexes sont le cceur de l'outil. Imprimez-les,
utilisez-les, annotez-les. Elles sont les armes qui
transforment la méthode en actions concretes.

FEUILLE DE SCORE (100)
GETOUR A LA COUVERTURID




Décidez avec méthode, pas avec la peur

Tu passes de peur a méthode

Annexe A — La Feuille de Score Cliniscore™ (100 points)

Voici I’outil central de ce guide, utilisez cette grille pour noter objectivement
chaque clinique. Une décision basée sur des faits, pas sur des émotions.

Equipe & Qualifications
max. 25 pts

o CV clairs et complets des praticiens.
0 Diplomes et spécialisations vérifiables.
0 Le spécialiste annoncé réalise
réellement 1’acte.
o Expérience cohérente avec mon
traitement.
0 Présence professionnelle publique
(congres, publications, profils).

TRANSPARENCE & COMMUNICATION
max. 20 pts
o Réponses rapides et compréhensibles.
o Documents fournis sans résistance.
o Réponses techniques claires.
o Aucune pression commerciale ressentie.

SCORE TOTAL: ___ /100 pts

GRILLE DE DECISION

Go
(85 - 100 points)

La clinique répond aux standards de
sécurité et de transparence.

A Clarifier
(70 - 84 points)

Des informations importantes manquent.

Ne décidez pas encore.

Stop
<70 points

Le niveau de risque est trop élevé a ce stade.

(Dans Google Sheets, cette zone le score total et le
verdict sont calculés automatiquement.)

Preuves & Résultats
max. 20 pts

0 Photos avant / apres authentiques

0 Cas similaires au mien présentés

0 Images non génériques ou copiées

0 Résultats techniquement cohérents.

AVIS & REPUTATION

max. 15 pts
o Avis présents sur plusieurs plateformes.
0 Avis répartis de facon naturelle dans le
temps.
0 Réponses professionnelles aux avis
négatifs.

GARANTIES & DEVIS

max. 20 pts
o Garantie écrite et détaillée.
o Marques et matériaux clairement
identifiés.
o Scénarios alternatifs chiffrés.
0 Absence de clauses floues ou abusives.

|

|

+COMMUNICATION

+GARANTIE

v
v
v

+DECISION

<F2ETOUF2 AU SOM MAIRE)
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Tu passes de peur a méthode

Annexe B — Checklist JourJ/ 48 h

o Etape 1 — Equipe & Identité (10 min) : Récupérer noms, spécialités,
CVs. Vérier correspondance site/diplomes.

o Etape 2 — Preuves Cliniques (15 min) : Demander 3 cas comparables

avec radios. Ecarter photos non tracables.

o Etape 3 — Réputation Croisée (10 min) : Scanner 3 sources d'avis. Lire
les avis 3-4 étoiles.

o Etape 4 — Transparence & Communication (10 min) : Tester délai et

qualité des réponses par email.

0 Etape 5 — Devis, Matériaux, Garantie (15 min) : Exiger

marque/référence des matériaux. Lire les conditions de garantie.

Annexe C — Charte d’'indépendance

En tant qu'auteur et expert indépendant, je m'engage formellement a
n'avoir aucune dffiliation, commission ou intérét financier avec une
clinique, un laboratoire ou un intermédiaire dans le cadre de ce manuel. Les
méthodes et outils fournis sont concus exclusivement pour protéger l'intérét
du patient.

FEUILLE DE SCORE (100)

< RETOUR AU SOMMAIRE >




Tu passes de peur a méthode

Annexe D — Modéles d’Emails d'Exigence

MODELE 1 — DEMANDE D'IDENTIFICATION MEDICALE (CVS)

Objet : Demande de CVs et numéros d’inscription
Bonjour,

Dans le cadre de ma préparation, merci d’envoyer les CVs des
praticiens (spécialité, années d’expérience) amenés a
intervenir sur mon dossier.

Cordialement,

[Votre Nom]

MODELE 2 — MATERIAUX, LABORATOIRE ET PLAN

Objet : Détails techniques de mon plan de traitement
Bonjour,

Merci de préciser pour mon devis : les marques et références
exactes des implants/piliers/couronnes ; le nom du laboratoire
et le procédé (CAD/CAM) ; et le séguencement du traitement
par étapes. Sans ces éléments, je ne peux pas valider.
Cordialement,

[Votre Nom]

39



Tu passes de peur a méthode

Annexe D (suite) — Modéles d’Emails d'Exigence

MODELE 3 — GARANTIE ET PROCEDURE SAV

Objet : Conditions de garantie écrites

Bonjour,

Merci d’envoyer la garantie écrite pour chaque acte/prothese
avec : la durée, les exclusions, et la procédure en cas de
complication apres mon retour (délais, contact, prise en
charge). Je finalise ma décision a réception.

Cordialement,

[Votre Nom]
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Tu passes de peur a méthode

Annexe E — Glossaire Simplié

Implant
Vis en titane ou zircone insérée dans l'os pour remplacer la
racine d'une dent.

Pilier (Abutment)
Piece qui relie I''mplant a la couronne.

CAD/CAM
Conception et Fabrication Assistées par Ordinateur. Permet des
prothéses usinées avec une grande précision.

All-on-6
Réhabilitation complete d'une machoire fixée sur 6 implants.

Greffe Osseuse
Ajout de matériau osseux pour augmenter le volume avant ou

pendant la pose d'implants.

Provisoire
Prothése temporaire portée pendant la cicatrisation.

41



Tu passes de peur a pouvoir

Le Dernier Mot

Vous avez la méthode. Vous avez les outils. Le
pouvoir est désormais entre vos mains. Utilisez-le
sans compromis. Votre sécurité n'est pas
négociable.

BOUCIF ABDENNEBI, Analyste Indépendant

Je ne suis ni dentiste, ni interméediaire. Je suis votre
contre-pouvoir. J'ai concu cette méthode Cliniscore
pour que vous ne soyez plus jamais seul face a un
devis. Mon expertise est désormais la votre.

Effectuez votre audit gratuit en ligne sur:
www.cliniscore.org

BESOIN D'UNE CERTITUDE ABSOLUE ?
Vous avez un doute sur un devis ou une clinigue ? Je réalise
personnellement l'audit final de votre dossier (30 min).

RESERVER MON AUDIT DE SECURITE -
197€

Scanner pour réserver sur mobile

© 2025 Boucif Abdennebi. Tous droits réservés
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