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. NB:
Le présent Guide Pratique Complet pour Créer un Cabinet Médical au Maroc 2026, édité par Espace Santé,
est destiné a fournir des informations générales et des outils pratiques pour aider les professionnels de santé
dans la création et le développement de leurs établissements. Ce document n'a pas vocation a se substituer
aux conseils juridiques, financiers ou médicaux spécifiques dispensés par des experts qualifiés. Les
informations contenues dans ce guide doivent étre adaptées a votre situation particuliere et vérifiées auprés
des autorités compétentes ou des professionnels habilités.
Espace Santé s'engage a respecter les principes déontologiques qui régissent la profession médicale au
Maroc, tels que définis par l'ordre des Médecins et les réglementations en vigueur. Nous soulignons que la
santé n'est pas une pratique commerciale, mais une mission noble au service des patients. Toute
démarche entreprise dans le cadre de ce guide doit prioriser I'intérét des patients, la qualité des soins et le
respect des obligations éthiques et Iégales.
Espace Santé décline toute responsabilité en cas d'utilisation inappropriée des informations fournies ou de
non-respect des réglementations applicables. Pour un accompagnement personnalisé et éthique, contactez
Espace Santé afin de bénéficier de notre expertise pour concrétiser votre projet dans le respect des valeurs
fondamentales de la médecine.

INTRODUCTION

Bienvenue dans ce guide pratique congu spécialement pour accompagner les professionnels de santé marocains dans
I'une des étapes les plus cruciales de leur carriére : I'ouverture de leur propre cabinet médical ou dentaire. Créer et
développer un établissement de santé représente bien plus qu'un simple projet professionnel, c'est la concrétisation
d'une vision qui allie passion médicale et entrepreneuriat, nécessitant une approche méthodique et une expertise
multidisciplinaire pour garantir le succes.

Espace Santé, société spécialisée dans I'accompagnement complet des professionnels de santé au Maroc, met a votre
disposition son expertise pour vous guider dans cette démarche complexe. Notre mission consiste a transformer votre
projet médical en réalité opérationnelle grace a une approche intégrée "clé en main" qui couvre I'ensemble des aspects
critiques de votre installation. Nous intervenons sur six domaines essentiels : la recherche immobiliere pour identifier
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les emplacements stratégiques, I'accompagnement financier et administratif incluant la préparation des dossiers
bancaires et des plans d'affaires, I'aménagement et le design avec conception et supervision des travaux,
I'approvisionnement et la mise en relation en dispositifs médicaux, le recrutement du personnel qualifié, ainsi que le
développement de votre communication et stratégie digitale.

Ce guide constitue un véritable manuel de référence qui démystifie les concepts financiers, de gestion et
d'aménagement spécifiques au secteur de la santé. Vous y trouverez des informations pratiques, des check-lists
détaillées, des questionnaires d'auto-évaluation, des tableaux de bord, des grilles d'analyse et des templates préts
a utiliser. Chaque chapitre a été concu pour vous offrir une compréhension claire des enjeux et vous fournir les
outils concrets nécessaires pour prendre des décisions éclairées, depuis I'étude de marché initiale jusqu'a la
gestion opérationnelle quotidienne de votre établissement.

Notre approche s'appuie sur une connaissance approfondie du contexte marocain, des spécificités réglementaires
locales et des attentes des patients, vous permettant ainsi d'éviter les écueils courants et d'optimiser vos chances de
réussite. En combinant expertise technique et vision stratégique, ce guide vous accompagne pas a pas dans la
transformation de votre projet médical en entreprise de santé prospére et pérenne.

1. ETUDE DE MARCHE ET POSITIONNEMENT

» L'étude de marche constitue le fondement de tout projet. Cette étape cruciale vous permettra de comprendre

" votre environnement concurrentiel, d'identifier les opportunités du marché et de définir une stratégie de
positionnement gagnante. Une étude de marché bien menée augmente considérablement vos chances de
succes et vous évite des erreurs colteuses.

1.1 ANALYSE DU MARCHE

Le marché de la santé au Maroc est en pleine mutation, influencé par des facteurs démographiques, économiques et
politiques.

Pour réussir l'installation de votre cabinet médical ou dentaire, il est crucial de comprendre cet écosysteme complexe
et d'analyser les opportunités et les défis qu'il présente. Cette section vous guide a travers les éléments clés de
I'analyse de marché, en vous fournissant des outils pratiques pour évaluer votre zone d'implantation et adapter vos
services aux besoins locaux.

1.1.1. Comprendre I'écosystéme de santé marocain
Le marché de la santé au Maroc connait une transformation profonde, portée par plusieurs facteurs structurels :

« Evolution démographique : La population marocaine croit et vieillit progressivement, générant une demande
accrue en soins de santé.

« Facteurs économiques : L'amélioration du niveau de vie et I'extension de la couverture sociale (la généralisation de
I'Assurance Maladie Obligatoire - AMO) élargissent I'accés aux soins, créant de nouveaux segments de patients
avec un pouvoir d'achat plus élevé.

+ Réformes gouvernementales : Les réformes du systéme de santé, telles que I'extension de I'AMO et le
développement de I'offre de soins privée, redessinent le paysage sanitaire. Ces changements créent des
opportunités pour les praticiens privés, mais générent des pressions accrues sur I'exercice libéral.

Pour réussir, il est essentiel de comprendre ces dynamiques et d'adapter votre offre de services en conséquence.

1.1.2. Analyse démographique et épidémiologique
L'analyse démographique et épidémiologique vous aide a comprendre les besoins de santé spécifiques de votre zone

d'implantation.

* Analyse démographique est un type de segmentation qui étudie les caractéristiques démographiques de la
population. Elle permet de comprendre les tendances démographiques, les groupes de population spécifiques, et
les besoins et désirs de ces groupes par tranche d'age, densité, croissance démographique, urbanisation et
catégorie socioéconomique.

» Analyse épidémiologique : Identifiez les pathologies les plus fréquentes dans votre région en croisant I'age, le
niveau socioéconomique, et les comportements (hygiene, tabac, alimentation). Votre gain, un équipement pertinent
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et une offre alignée sur la demande locale.

1.1.3. Segmentation du marché

La segmentation du marché vous permet de diviser votre marché en groupes homogenes pour mieux cibler vos soins.
Au Maroc, trois types de segmentation sont particulierement pertinents :

1. Segmentation socio-économique :

« Classes populaires : Souvent couvertes par des régimes publics comme le RAMED (avant), la nouvelle
couverture généralisé AMO ou non couvertes.

+ Classes moyennes : Bénéficient de 'AMO, CNSS, ou d'autres assurances pour les salariés et professions
libérales et patrons de petites entreprises, généralement sensibles au prix.

« Classes aisées : Peuvent accéder aux soins privés et sont souvent disposées a payer pour des soins avanceés.
2. Segmentation géographique :
« Zones urbaines : Mieux dotées en infrastructures sanitaires, mais avec une densité de praticiens plus élevée.

« Zones rurales et périurbaines : Sous-équipées, offrant des opportunités pour répondre a des besoins non
satisfaits.

3. Segmentation par age :
« Jeunes adultes : ex, Privilégient la rapidité et la technologie.
« Familles : ex, Recherchent la proximité et la polyvalence des services.

« Seniors : ex, Valorisent I'expérience et la relation de confiance avec le praticien.

1.1.4. Tendances du marché
Plusieurs tendances transforment le marché de la santé au Maroc et influencent les attentes des patients :

» Digitalisation : L'adoption de la téléconsultation, des applications de prise de rendez-vous en ligne et le partage de
I'information médicale sur les réseaux sociaux s'accélere. Cette tendance nécessite une adaptation des praticiens
aux nouvelles technologies.

+ Meédecine préventive : Grace aux campagnes de santé publique, les patients sont aujourd’hui mieux informés et
plus enclins a comprendre leur pathologie.

« Spécialisation vs. médecine générale : Bien que la spécialisation soit en hausse, il y a également un retour vers la
médecine générale de proximité, valorisant une approche globale et personnalisée du patient.

Ces tendances créent des opportunités pour les cabinets qui sauront s'adapter et innover.

1.1.5. Outils d'analyse du marché
Pour réaliser une analyse de marché rigoureuse, plusieurs outils sont a votre disposition :

1. Analyse PESTEL : Cet outil vous permet d'identifier les facteurs macro environnementaux qui influencent votre
marché :

« Politique : Réformes de santé, politiques de couverture sociale.

« Economique : Croissance économique, pouvoir d'achat.

« Sociologique : Evolution des comportements des patients.

« Technologique : Innovations en santé

« Environnemental : Sensibilisation aux questions de santé publique.
« Légal : Réglementations encadrant I'exercice de la médecine.

2. Recherche documentaire : Exploitez les statistiques du Ministére de la Santé, du HCP, du CRI, les rapports de
I'OMS, les études sectorielles et les données des organismes professionnels pour obtenir des informations fiables
sur I'évolution du marché.

3. Observation directe : Visitez votre zone d'implantation a différents moments de la journée pour observer les flux de
patients, identifier les établissements de santé existants et évaluer leur niveau d'activité.

1.1.6. Outil pratique : Grille d'analyse du marché local
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Utilisez les données des Directions Régionales de Santé, du HCP et du Centre Régional d'Investissement pour
objectiver vos choix.

Pour structurer votre analyse, utilisez la grille suivante :
ANALYSE DEMOGRAPHIQUE
o Population totale de la zone de chalandise : ____

» Répartition par tranches d'ége :

o 0-15ans: %

o 16-30 ans: %
o 31-50 ans: %
o 51-65ans: %

o Plus de 65ans: %

o Taux de croissance démographique annuel : %

« Densité de population au km?: _
ANALYSE SOCIO-ECONOMIQUE

» Revenus moyens des ménages : ___

o Taux de chbmage:___ %

o Niveau d'éducation prédominant : ____

o Catégories socio-professionnelles principales : _____
COUVERTURE SOCIALE

» Pourcentage de population couverte par TAMO : %

o Pourcentage de population couverte par la CNSS : %

e Taux de non couverture: _%

o Présence de mutuelles complémentaires : Oui / Non
INFRASTRUCTURE SANITAIRE EXISTANTE

o Nombre d’hépitaux publics dans un rayon de 5 km : ____

o Nombre de cliniques privées dans un rayonde 2 km : _

o Nombre de cabinets de médecine générale dans un rayon de 1km :

o Nombre de cabinets médicaux spécialisés dans un rayonde Tkm: __

o Nombre de cabinets dentaires dans un rayonde Tkm:_____

1.2 IDENTIFICATION DES BESOINS DES PATIENTS

Pour établir un cabinet performant, il est crucial de comprendre les besoins et attentes des patients potentiels. Cette
section propose une approche pratique pour identifier ces besoins, en tenant compte des spécificités locales et des
différents segments de population. Elle inclut des outils concrets pour vous aider a adapter I'organisation et les services
de votre cabinet.

1.2.1. Approche méthodologique pour cerner les besoins

L'identification des besoins des patients constitue un exercice complexe qui dépasse la simple analyse des
pathologies. Il s'agit de comprendre non seulement les besoins médicaux objectifs, mais aussi les attentes subjectives,
les comportements de consommation et les freins a I'accés aux soins.

Cette approche multidimensionnelle nécessite de distinguer les besoins exprimés, les besoins latents et les besoins
cachés afin de saisir leurs attentes pratiques :

+ Besoins exprimés : Ce que les patients demandent clairement (ex. : des rendez-vous rapides).
« Besoins latents : Ce qu'ils ressentent sans le formuler (ex. : un accueil rassurant).

» Besoins cachés : Ce qu'ils hésitent a exprimer (ex. : des contraintes financieres).
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Pour recueillir ces informations, combinez des enquétes directes auprés des patients, des discussions avec d'autres
confréres locaux et une analyse des tendances dans votre zone d'implantation. Cette méthode vous aidera a ajuster
|'offre de votre cabinet aux réalités locales.

1.2.2. Caractéristiques des besoins au Maroc en matiére de soin

Les patients marocains expriment des attentes croissantes en matiere de qualité des soins. Cette évolution s'explique
par I'élévation du niveau d'éducation, I'acces a I'information médicale via internet et I'influence des standards
internationaux véhiculés par les médias.

La compétence technique reste la préoccupation premiere des patients, mais elle n'est plus suffisante. Les patients
attendent désormais une approche personnalisée, une écoute attentive et une communication claire sur leur état de
santé et les traitements proposés. Cette évolution des mentalités crée une opportunité pour les praticiens capables
d'allier excellence technique et qualité relationnelle.

La sécurité des soins devient également une préoccupation majeure. Les patients sont plus sensibles aux questions
d'hygiéne, de stérilisation et de prévention des infections nosocomiales. Cette exigence nécessite des investissements
en équipements et en procédures, mais constitue un facteur de différenciation important.

Les patients marocains priorisent les critéres suivants dans le choix d'un cabinet médical :
» Professionnalisme : Compétence pergue, fiabilité et qualité des soins.
« Accueil et écoute : Communication claire, empathie et approche bienveillante.

« Confiance et transparence : Réputation du praticien, honnéteté sur les tarifs, les actes et les alternatives
thérapeutiques.

« Accessibilité financiéere : Adéquation entre les honoraires et la capacité économique des patients.
» Proximité et disponibilité : Délais de rendez-vous et proximité de I'emplacement.

Un cabinet qui excelle dans ces domaines peut se démarquer et batir une réputation solide.

1.2.3. Caractéristiques des besoins de commodité au Maroc

L'accessibilité représente un enjeu majeur pour les patients marocains. Cette accessibilité se décline sous plusieurs
aspects qu'il convient d'analyser finement pour adapter votre offre. Elle repose sur trois axes :

» Accessibilité géographique : La proximité du cabinet, un emplacement pratique, la facilité de stationnement et
I'accessibilité par les transports en commun influencent significativement le choix des patients.

« Accessibilité temporelle concerne les horaires d'ouverture et les délais de rendez-vous. Les patients actifs
privilégient les cabinets offrant des créneaux en dehors des heures de travail ou proposant des consultations sans
rendez-vous pour les urgences mineures.

« Accessibilité économique détermine largement le recours aux soins. Malgré |'extension de la couverture sociale,
reste a la charge du patient une partie importante des codts. La transparence tarifaire et la possibilité
d'échelonnement des paiements constituent des attentes fortes.

1.2.4. Besoins spécifiques par segments de population

Chaque segment de population présente des besoins et des attentes particuliéres qu'il convient d'identifier
précisément pour adapter votre stratégie de positionnement.

« Jeunes adultes (20-35 ans) : ex, Rapidité, réputation numériques, modernité, écoute, esthétique.
« Familles avec enfants : ex, Services pratiques, flexibilité horaire, tarification juste, recommandation.

e Seniors : ex, Proximité, écoute attentive, Accueil, facilité d'accés, recommandation, sensible au prix.

1.2.5. Questionnaire d'identification des besoins patients
PROFIL DEMOGRAPHIQUE
1. Quel est votre 4ge 7 _____

2. Quelle est votre situation familiale ?
0O Célibataire 0 Marié(e) sans enfantQ Marié(e) avec enfants O Autre

3. Quelle est votre catégorie socio-professionnelle ?
O Cadre supérieurd Profession libérale 0 Employé 0 CommergantQ Etudiant O Retraité O Sans emploi
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HABITUDES DE SOINS

4. A quelle fréquence consultez vous un médecin généraliste ?
0O Plus d'une fois tous les 2-3 mois O Une fois par an 0 Seulement en cas de maladie

5. Consultez vous réguliérement des spécialistes ?00 Ouiti Non
Si oui, lesquels ?

6. A quelle fréquence consultez vous un dentiste ?
0O Tous les 6 mois O Une fois par anO Seulement en cas de douleur 0 Jamais

CRITERES DE CHOIX

7. Quels sont vos critéres principaux pour choisir un praticien ? (Classez par ordre d'importance)
O Proximité géographique 0O Réputation O Tarifs 0 Délais de rendez-vous O Qualité de I'accueil
O Modernité des équipements 00 Recommandation O Prise en charge par l'assurance

FREINS A L'ACCES AUX SOINS
9. Quels sont les principaux obstacles qui vous empéchent de consulter réguliérement ?

0O Codt des consultations O Délais d'attente O Distance O Manque de temps
0O Peur des actes médicaux O Insatisfaction des praticiens consultés

BESOINS NON SATISFAITS
10. Y a-t-il des besoins de santé pour lesquels vous ne trouvez pas de réponse satisfaisante ?

0O Ouit Non
Si oui, précisez : ____

MATRICE D’ANALYSE DES BESOINS PAR SEGMENT

Besoins Médicaux . . . "
Segment R Attentes Service Freins Principaux  Opportunités
Prioritaires

Jeunes Actifs
(25-40 ans)

Familles (30-50
ans)

Seniors (60+ ans)

Classes
Moyennes

Classes Aisées

GRILLE D’EVALUATION DE LACCESSIBILITE

Dimension Evaluation (14 5) Actions possibles
Proximité géographique

Horaires d'ouverture

Délais de rendez-vous

Options de paiement

1.3 ANALYSE DES PRATICIENS LOCAUX

1.3.1. Méthodologie d'analyse des praticiens locaux

L'analyse des praticiens locaux constitue un pilier essentiel de votre stratégie d'implantation. Cette démarche va bien
au-dela du simple recensement des professionnels de santé existants : elle vise a comprendre leur positionnement,
leurs pratiques exemplaires (best practices) et leurs domaines d'amélioration, tout en identifiant les opportunités pour
enrichir I'offre de soins dans votre région.

Pour mener cette analyse de maniére systématique, adoptez une approche structurée en plusieurs étapes. La premiére
consiste a identifier et cartographier I'ensemble des praticiens directs et indirects. Les praticiens directs sont ceux de
votre spécialité exercant dans votre zone de chalandise. Les praticiens indirects incluent les autres professionnels de
santé pouvant répondre aux mémes besoins (par exemple, les centres de santé publics pour un médecin généraliste)
ou les solutions alternatives (téléconsultation, parapharmacie pour certains besoins).

1.3.2. Identification et catégorisation des praticiens locaux
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Dans le contexte marocain, I'offre de soins se caractérise par sa diversité et sa segmentation. Vous devrez identifier
plusieurs catégories de praticiens et structures aux positionnements distincts.

Le secteur public représente souvent une composante majeure en volume, particulierement pour les populations a
revenus modestes. Les centres de santé de proximité offrent des consultations a tarifs trés accessibles, mais avec des
contraintes fréquentes en termes de délais et de confort. Cette situation crée une opportunité pour les praticiens privés
qui peuvent proposer un service plus rapide et personnalisé a un honoraire juste.

Les cabinets privés individuels constituent les acteurs les plus proches de votre pratique. Leur analyse détaillée vous
permettra d'identifier les standards locaux en termes de tarifs, de services proposés et de positionnement. Observez
attentivement leur niveau d'activité, leur clientele type et leur stratégie de communication.

Les structures médicales collectives (centres médicaux, cliniques) développent des modeles économiques différents,
souvent basés sur la complémentarité des spécialités et les économies d'échelle. Leur capacité a offrir une prise en
charge globale peut représenter un point fort significatif a prendre en compte.

1.3.3. Analyse du positionnement des praticiens locaux

Le positionnement des autres professionnels de santé se révele a travers plusieurs indicateurs observables. L'analyse
de leur communication (site web, réseaux sociaux, supports de communication) révéle le message qu'ils souhaitent
véhiculer et les segments de population qu'ils ciblent.

L'observation directe de leurs installations fournit des informations précieuses sur leur approche : un cabinet
luxueusement aménagé vise manifestement une clientéle aisée, tandis qu'un cabinet plus simple privilégie
I'accessibilité. L'emplacement lui-méme constitue un indicateur : centre-ville pour capter les actifs, quartiers
résidentiels pour les familles, proximité des entreprises pour la médecine du travail.

L'analyse tarifaire, bien que parfois difficile a obtenir, reste cruciale. Les écarts de prix refletent souvent des
positionnements différents : le praticien aux honoraires les plus élevés ne cible pas la méme clientéle que celui
pratiquant des honoraires plus bas. Cette segmentation tarifaire peut révéler des besoins spécifiques a combler.

1.3.4. Pratiques exemplaires et domaines d'amélioration des praticiens locaux

L'évaluation objective des pratiques exemplaires et des domaines d'amélioration des autres professionnels nécessite
une approche multicriteres. Certains éléments sont directement observables : modernité des équipements, qualité de
I'aménagement, facilité d'acces et de stationnement, amplitude horaire.

D'autres aspects demandent une recherche plus poussée. La réputation se mesure a travers les avis des patients en
ligne, le bouche-a-oreille et les recommandations d'autres professionnels de santé. La compétence technique s'évalue
par la formation du praticien, son expérience, ses spécialisations et sa participation a des congrés ou formations
continues.

L'analyse de la gestion administrative et de la relation patient révele souvent des opportunités d'amélioration : absence
de site internet, communication perfectible, accueil a optimiser, organisation administrative dépassée. Ces lacunes
peuvent inspirer des améliorations pour votre propre cabinet.

1.3.5. Analyse de la couverture des besoins locaux

L'évaluation du niveau de couverture des besoins dans votre région détermine largement la faisabilité de votre projet.
Cette analyse croise les données d'offre et de demande pour estimer le potentiel de développement.

Du co6té de l'offre, calculez le ratio nombre de praticiens/population de votre spécialité. Comparez ce ratio aux
standards nationaux pour évaluer le niveau d'équipement de votre zone. Attention cependant : un ratio apparemment
favorable peut masquer une répartition inégale géographiqguement ou temporellement.

L'analyse de la demande s'appuie sur les besoins identifiés précédemment, pondérés par la capacité financiére de la
population et son taux de recours aux soins. Une zone sous-équipée en praticiens peut s'avérer peu attractive si la
population locale n'a pas les moyens de payer des consultations privées.

1.3.6. Opportunités d'amélioration des services

L'analyse des praticiens locaux révele souvent des espaces d'amélioration inexploités. Ces opportunités peuvent
concerner le service aux patients (horaires étendus, prise de rendez-vous simplifiée), I'innovation technologique
(équipements de pointe, logiciel de gestion des patients), la spécialisation (surspécialisation dans une pathologie) ou le
positionnement.

L'amélioration par des services connexes offre également des possibilités intéressantes : espace enfants, wifi gratuit,
service de garde d'enfants, partenariats avec d'autres professionnels de santé. Ces initiatives, souvent peu colteuses a

Guide Pratique Pour les Professionnels de Santé au Maroc dans Ouverture de leurs Etablissement - 2026

10



mettre en ceuvre, peuvent améliorer significativement I'expérience des patients.

1.3.7. Grille d'analyse des praticiens
PRATICIEN N°1:
Informations générales

e Nom du praticien :

o Spécialité : ____

e Adresse:__

« Ancienneté d'installation : _

e Formation/Diplémes visibles : ____
Positionnement observé

* Segment de clientéle ciblé : ____

o Spécialisations/expertises mises en avant : _

* Message de communication principal : ____
Analyse de I'offre

o Services proposés : _____

e Horaires d'ouverture : __

o Types de consultations : ____

e Honoraires pratiqués (si connus) : _____

o Modes de paiement acceptés : _____
Infrastructure et équipement

o Qualité de I'aménagement (1-5) : __

e Modernité des équipements (1-5) : ___

o Accessibilité/Parking : _____

o Superficie approximative : ___

o Nombre de salles de consultation :

Communication et image
e Présence web (site, réseaux sociaux) :00 Ouitl Non
o Qualité de la communication (1-5) : _
e Réputation percue (1-5) : ____
o Avis patients en ligne (note moyenne) : ____
Estimation de I'activité
o Niveau d'activité observé (faible/moyen/élevé) : _____
o Temps d'attente pour RDV : __
e Flux de patients observé : ____
Forces identifiées
1.
2.
3.
Faiblesses identifiées
1.
2.
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3.
Opportunités de différenciation
1.
2.
3.
MATRICE DE POSITIONNEMENT

- Segment o e L . Forces Faibless
Praticien Qualité Percue  Spécialisation  Accessibilité Innovation . .
Gamme Principales Exploita

Praticien A
Praticien B
Praticien C

Opportunité
identifiée

1.4 STRATEGIE DE POSITIONNEMENT

1.4.1. Fondements du positionnement stratégique

Le positionnement est I'élément clé de votre stratégie. Il détermine la place que vous souhaitez occuper dans I'esprit de
vos patients cibles et vous distingue des autres praticiens. Un positionnement efficace repose sur trois piliers
essentiels :

« Pertinence : Il répond a un besoin réel et identifié sur votre marché.
« Différenciation : Il vous démarque clairement.
o Crédibilité : Il s'appuie sur des compétences et des ressources que vous pouvez réellement mobiliser.

Dans le domaine médical, le positionnement ne se limite pas a une approche commerciale. Il refléte votre vision de la
meédecine, vos valeurs personnelles et vos compétences spécifiques, tout en s'alignant sur les attentes des patients,
révélées par une étude de marché approfondie.

1.4.2. Choix de la stratégie de positionnement

Vous pouvez opter pour différentes stratégies de positionnement, selon vos objectifs et votre contexte. Voici les
principales options :

« Différenciation : Misez sur une valeur ajoutée supérieure (expertise unique, technologies avancées, expérience
patient exceptionnelle) pour justifier des honoraires plus élevés. Cette stratégie convient aux praticiens visant une
position de leader ou de référence dans leur spécialité.

« Finance : Offrez des soins de qualité a charge compétitif grace a une gestion optimisée des codts. Idéale dans les
zones ou les patients sont sensibles aux prix, elle exige de maintenir un équilibre pour ne pas compromettre la
qualité.

» Niche : Spécialisez vous sur un segment précis. Cette approche permet de développer une expertise pointue et de
pratiquer des honoraires premium, mais réduit la taille de votre marché potentiel.

Analysez vos forces, votre marché local et vos ambitions pour choisir la stratégie la plus adaptée.

1.4.3. Définition de votre proposition de valeur unique

Votre proposition de valeur unique (PVU) résume en une phrase ce qui vous rend différent et attractif pour vos patients.
Elle doit étre claire, spécifique et facile a retenir. Exemples :

o "Le seul cabinet de kinésithérapie de la région spécialisé dans la rééducation post AVC avec suivi a domicile."

Une PVU efficace repose sur des éléments concrets et vérifiables (équipements, certifications, approches uniques) et
pas des généralités comme "soins de qualité" ou "service personnalisé". Testez la avec cette checklist :

« Est-elle spécifique et distinctive ?

o Les patients peuvent-ils la vérifier ?
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e Répond-elle a un besoin précis ?

1.4.4. Segmentation et ciblage

La segmentation consiste a diviser votre marché en groupes distincts (ex. : jeunes actifs, seniors, familles, ...). Le
ciblage vous pousse a choisir un segment principal a prioriser, tout en gardant la flexibilité de servir d'autres segments
secondaires.

» Segment principal : Orientez vos efforts (communication, services) vers ce groupe clé.
* Segments secondaires : Adaptez vous a eux sans diluer votre message principal.
Un positionnement trop large ou vague risque de brouiller votre image et de réduire votre impact. Concentrez-vous
pour maximiser votre attractivité.
1.4.5. Positionnement en termes d’honoraires
Vos honoraires doivent refléter votre positionnement global :
« Honoraires premium : Soutenus par une expertise rare, des technologies de pointe ou un service hors norme.
+ Honoraires compétitifs : Accessibles grace a une optimisation des co(ts, tout en garantissant la qualité.
La transparence est cruciale : fournissez des estimations claires et proposez des facilités de paiement (ex. :
échelonnement). Cela renforce la confiance des patients et facilite leur décision.
1.4.6. Communication du positionnement

Une fois votre positionnement défini, il doit &tre communiqué de maniére cohérente a travers tous vos points de
contact avec les patients :

o Cabinet : Aménagement, propreté, ambiance.
« Communication : Site internet, réseaux sociaux.
» Service : Accueil, ponctualité, attitude du personnel.

Cette cohérence s'étend aux détails apparemment anodins mais qui contribuent a I'image globale. Une salle d'attente
impeccable, une réponse rapide au téléphone ou une ordonnance bien présentée renforce votre image. Assurez-vous
que tout refléte votre PVU et votre stratégie choisie.

Checklist de cohérence :
* Mon cabinet incarne t il mon positionnement ?
» Mes supports de communication sont-ils alignés avec ma PVU ?

¢ Mon équipe refléte-t-elle mes valeurs ?

1.4.7. Outil de définition du positionnement
ANALYSE DE VOTRE PROFIL
Compétences et formations
» Diplémes et spécialisations : __
o Expériences professionnelles marquantes : _____
e Formations continues récentes : ___
o Compétences techniques spécifiques : _____
o Langues maitrisées : ____
Valeurs et vision professionnelle
* Votre conception idéale de la médecine : ___
o Valeurs importantes pour vous : _____
« Ce qui vous motive le plus dans votre pratique : _____
o \Votre vision de la relation médecin - patient : __

Ressources disponibles
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e Budget d'investissement initial : __
e Capacité d'endettement : _
o Réseau professionnel :

o Soutien familial/personnel :

DEFINITION DU POSITIONNEMENT CIBLE
Segment principal visé

o Profil démographique : _____

» Niveau socio-économique : ____

o Besoins spécifiques identifiés : ____

o Taille estimée du segment : _

Proposition de valeur unique
Complétez cette phrase : 'Ue suis le seul praticien de ma zone qui ..."

Positionnement choisi

O Différenciation premium
O Rapport qualité

O Accessibilité maximale
0 Spécialisation de niche
O Proximité et service

Justification de votre positionnement
e Pourquoi ce positionnement : _
« Eléments tangibles qui le soutiennent : __
» Risques identifiés : ____

o Mesures d'atténuation :

MATRICE DE POSITIONNEMENT STRATEGIQUE

Pour visualiser votre positionnement par rapport a la concurrence, utilisez cette matrice a double entrée. Elle vous
permettra d'identifier les espaces libres et de valider la pertinence de votre choix stratégique.

Axe vertical : niveau des honoraires
. Elevé
« Moyen
e Bas

Axe horizontal : niveau de l'offre, spécialisation
o Généraliste (services standards)
o Spécialisé (expertise ciblée)
e Premium (service exceptionnel)
Honoraires/Offre Généraliste Spécialisé Premium
Elevé
Moyen

Bas

1.4.8. Plan d'action pour le positionnement
ETAPE 1: VALIDATION DU CONCEPT
« Reéaliser des entretiens avec des patients potentiels de votre segment cible

o Tester votre proposition de valeur auprés de confreres
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« Valider la faisabilité technique et financiere
« Ajuster le positionnement si nécessaire
ETAPE 2 : PREPARATION DE L'OFFRE
« Définir précisément les services qui soutiendront votre positionnement
e Calculer la structure tarifaire cohérente
« Planifier les investissements nécessaires (équipements, aménagement)
o Préparer les supports de communication
ETAPE 3 : MISE EN (EUVRE
* Aménager le cabinet selon le positionnement choisi
» Former I'équipe aux standards de service attendus
e Lancer la communication ciblée

* Mesurer les premiers retours et ajuster si nécessaire

1.4.9. Questionnaire de validation du positionnement
Ce questionnaire vous aide a vérifier la solidité de votre positionnement avant de vous lancer dans sa mise en ceuvre.
COHERENCE INTERNE

1. Votre positionnement est-il cohérent avec votre expérience ?
O TotalementO Largement O Partiellement 0 Pas du tout

2. Avez-vous les ressources financiéres pour le soutenir ?
O Oui, largement T Oui, juste suffisantt Partiellement T Non

3. Votre équipe peut-elle délivrer le niveau de service promis ?
O Oui, dés maintenant 0 Oui, aprés formation O Incertain 0 Non

PERTINENCE MARCHE
4. Ce positionnement répond-il a un besoin réel de votre marché ?
0 Besoin fort O Besoin modéré O Besoin faible 0 Besoin inexistant

5. La taille du segment ciblé est-elle suffisante pour votre développement ?
0O Largement suffisante O Suffisante O Limite O Insuffisante

6. Vos patients cibles ont-ils les moyens de payer vos honoraires ?
O Oui, facilement T Oui, moyennant effort 0 Difficilement T Non

DIFFERENCIATION
7. Votre positionnement vous différencie-t-il clairement des autres praticiens ?
0O Tres clairement T Assez clairement 0 Peu O Pas du tout

8. Cette différenciation est-elle facilement communicable ?
0O Trés facilementO Facilement O Difficilement O Trés difficilement

9. Vos praticiens locaux peuvent-ils facilement répondre votre positionnement ?
Q Tres difficilement O Difficilement O FacilementO Trés facilement

CREDIBILITE
10. Votre positionnement est-il crédible aux yeux de vos patients cibles ?
0O Tres crédible O Crédible O Peu crédible O Pas crédible

EVALUATION GLOBALE

o Score total (comptez 4 points pour chaque premiére réponse, 3 pour la deuxieme, 2 pour la troisiéme, 1 pour la
derniere) : __/40

o Interprétation :
o 35-40 points : Positionnement excellent, vous pouvez procéder
o 28-34 points : Positionnement bon, quelques ajustements recommandés
o 27-27 points : Positionnement moyen, révision nécessaire

o Moins de 21 points : Positionnement problématique, repenser la stratégie
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1.4.10. Template de communication du positionnement

SLOGAN PRINCIPAL
Créez un slogan accrocheur qui résume votre positionnement en une phrase mémorable :

" "

ELEVATOR PITCH (30 secondes)

Préparez une présentation concise de votre cabinet pour les rencontres informelles :

"Bonjour, je suis le Dr , et j'ouvre bientdt un cabinetde ____a_____. Ce qui nous rend uniques, c'est__. Nous
nous adressons particuliérement a qui recherchent __."

DESCRIPTION LONGUE (2 minutes)
Version développée pour les présentations formelles :

" "

1.4.11. Indicateurs de suivi du positionnement

Une fois votre positionnement mis en ceuvre, vous devez en mesurer |'efficacité et I'évolution. Ces indicateurs vous
permettront d'ajuster votre stratégie si nécessaire.

INDICATEURS DE NOTORIETE

« Pourcentage de patients qui citent spontanément votre cabinet

* Nombre de recommandations regues par mois

« Position dans les résultats de recherche Google

« Nombre de followers sur les réseaux sociaux
INDICATEURS DE DIFFERENCIATION

« Pourcentage de patients qui peuvent expliquer ce qui vous différencie

» Taux de rétention de la patientele

» Honoraire moyen par consultation vs confréres

+ Nombre de demandes spécifiques liées a votre spécialisation
INDICATEURS FINANCIERS

« Evolution du chiffre d'affaires

* Nombre de nouveaux patients par mois

» Taux de transformation des demandes de rendez-vous

« Temps d'attente moyen pour obtenir un rendez-vous
INDICATEURS DE SATISFACTION

« Note moyenne des avis clients

o Taux de réclamations

* Pourcentage de patients qui recommandent votre cabinet

« Temps d'attente moyen en salle d'attente

1.4.12. Checklist de mise en ceuvre du positionnement

PREPARATION STRATEGIQUE

0O Positionnement clairement défini et documenté
0O Proposition de valeur unique formulée

0O Segment cible précisément identifié

0O Stratégie d’honoraire cohérente établie

0O Plan de communication préparé

INFRASTRUCTURE PHYSIQUE

O Emplacement choisi en cohérence avec le positionnement
O Aménagement du cabinet reflétant I'image voulue

O Equipements nécessaires au positionnement installés
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O Signalétique et décoration cohérentes
0O Espaces fonctionnels optimisés

RESSOURCES HUMAINES

0O Profil de collaborateurs défini selon le positionnement
0O Formation de I'équipe aux standards de service

0O Procédures d'accueil et de prise en charge établies

O Systeme de gestion de la qualité mis en place

0O Outils de suivi de la satisfaction patients déployés

COMMUNICATION

0 Supports de communication créés (cartes de visite, brochures)
O Site internet développé selon le positionnement

O Présence sur les réseaux sociaux activée

O Stratégie de référencement local mise en ceuvre

O Relations avec les confreres et prescripteurs établies

SUIVI ET AMELIORATION

0O Tableau de bord des indicateurs de positionnement créé
0O Systeme de collecte des retours patients mis en place

O Processus d'amélioration continue défini

0O Revue périodique du positionnement planifiée

O Plan d'ajustement stratégique préparé

L'étude de marché et la définition de votre positionnement constituent les fondations de votre réussite
professionnelle. Ces étapes, bien que chronophages, déterminent largement le succées de votre installation et
votre capacité a développer une patientele fidele.

L'analyse du marché vous a permis de comprendre |I'environnement dans lequel vous allez évoluer,
d'identifier les opportunités et les contraintes, et de dimensionner le potentiel de votre zone d'implantation.
L'identification des besoins patients vous guide vers une offre de soins adaptée aux attentes réelles de votre
population cible.

L'analyse des praticiens locaux révéle les forces en présence et les espaces de différenciation disponibles.
Elle vous évite les erreurs de positionnement et vous aide a identifier les bonnes pratiques a adopter. Enfin, la
définition de votre stratégie de positionnement synthétise tous ces éléments pour construire votre avantage
différentiel durable.

N'hésitez pas a consacrer le temps nécessaire a ces analyses et a les mettre a jour régulierement. Le secteur
de la santé évolue rapidement, et votre positionnement doit s'adapter aux changements de votre
environnement pour rester pertinent et efficace.

Les outils et grilles proposés dans cette partie vous accompagnent dans cette démarche. Utilisez les de
maniére systématique pour structurer votre réflexion et documenter vos choix stratégiques. Cette rigueur
méthodologique vous sera précieuse lors des échanges avec vos partenaires financiers et vous permettra de
communiquer clairement sur votre projet.

La prochaine étape consistera a traduire ces orientations stratégiques en démarches concreétes d'installation,
en commencant par les aspects administratifs et réglementaires indispensables a I'exercice de votre
profession au Maroc.

=

2. Démarches administratives et réglementaires

Les démarches administratives et réglementaires constituent I'épine dorsale de tout projet d'installation
médicale au Maroc. Cette phase nécessite une approche méthodique et une compréhension claire des
différents intervenants institutionnels. Chaque étape administrative a sa raison d'étre et contribue a créer un
cadre légal sécurisé pour une activité professionnelle au service de la santé et des patients.

=

La réglementation marocaine en matiére de santé s'articule autour de plusieurs axes complémentaires : la
reconnaissance professionnelle, la conformité sanitaire, la protection sociale, et I'intégration dans le tissu
économique local. Cette approche globale vise a garantir la qualité des soins tout en protégeant les
professionnels et les patients.
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2.1 Enregistrement de I'entreprise / personne physique

2.1.1. Comprendre les fondements juridiques

L'exercice de la médecine au Maroc peut s'effectuer sous deux formes juridiques principales : en tant que personne
physique (profession libérale) ou en tant que personne morale (société). Cette distinction influence vos démarches
administratives, votre régime fiscal et vos obligations comptables.

« Personne physique : Modéle traditionnel du cabinet médical individuel, ou vous exercez sous votre nom avec une
responsabilité personnelle illimitée. Cette forme est simple administrativement mais expose vos biens personnels.

« Personne morale : Nécessite la création d'une société, généralement une SARL (Société a Responsabilité Limitée)
ou une SA (Société Anonyme). Cette structure protége votre patrimoine personnel et permet des associations, mais
implique des formalités plus complexes.

Source légale : Loi n° 15-95 formant code de commerce, article 6, qui impose l'inscription au registre du commerce
pour toute activité professionnelle, y compris les professions libérales comme la médecine.

2.1.2. Démarches pour I'exercice en personne physique
INSCRIPTION AU REGISTRE DU COMMERCE

Conformément a la loi n° 15-95, l'inscription au registre du commerce est obligatoire pour les médecins exercant en
libéral, méme si leur activité est considérée comme une profession libérale. Cette démarche s'effectue auprés du
tribunal de commerce de votre ressort.

Documents requis :
« Demande d'inscription dment remplie
« Copie certifiée conforme de la carte d'identité nationale
» Extrait d'acte de naissance
« Certificat de résidence ou attestation de domiciliation
« Dipldme de médecine légalisé
« Certificat d'inscription a I'Ordre des médecins
o Quitus fiscal (si exercice antérieur)
Couat approximatif : 300 a 500 DH selon le tribunal.
OBTENTION DE PATENTE

La patente est une taxe professionnelle autorisant I'exercice d'une activité libérale dans une commune. Pour les
meédecins, elle est calculée selon un baréme tenant compte de la nature de l'activité et de la zone d'implantation.

Classification pour les cabinets médicaux :

Type d'activité Classe Zone
Médecine générale 1a3 Selon la zone
Spécialités médicales 3as Selon la spécialité et la zone

Selon la complexité des

Chirurgie 4a6 . K
interventions

Source légale : Code général des impdts

2.1.3. Démarches pour I'exercice en personne morale
CONSTITUTION DE LA SOCIETE

La création d'une société médicale suit les procédures classiques du droit des sociétés, avec des spécificités liées a
I'exercice médical.

Etapes de constitution :

1. Rédaction des statuts : Les statuts doivent préciser |'objet social (exercice de la médecine), la durée de la société,
le capital social, et les modalités de gestion. Une attention particuliére doit étre portée aux clauses relatives a
I'exercice médical.
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2. Dépot du capital social : Le capital minimum requis est de 10 000 DH pour une SARL, constitué d'apports en
numeéraire et/ou en nature (équipements médicaux, mobilier).

3. Enregistrement des statuts : Les statuts doivent étre enregistrés auprés de I'administration fiscale dans un délai de
30 jours.

4. Publication au bulletin officiel : Un extrait des statuts doit étre publié au Bulletin Officiel et dans un journal
d'annonces légales.

Source légale : Loi n° 5-96 sur la SARL, qui régissent la constitution des sociétés a responsabilité limitée.
IMMATRICULATION AU REGISTRE DU COMMERCE

L'immatriculation au registre du commerce confére a la société sa personnalité juridique. Elle est effectuée aprés la
constitution de la société.

2.1.4. Checklist des démarches d'enregistrement

Pour I'exercice en personne physique :

[] Préparation du dossier d'inscription au registre du commerce

[ Dépdt du dossier au tribunal de commerce

[J Retrait du certificat d'inscription

[ Demande de patente aupres de la commune

[J Ouverture d'un compte bancaire professionnel

[[] Commande de papier a en-téte et tampons

Pour I'exercice en société :

[J] Rédaction des statuts par un notaire

Dépdt du capital social

Enregistrement des statuts

Publication des statuts

Immatriculation au registre du commerce

Obtention du certificat négatif

Demande de patente

I R I R 0 O R A

Ouverture du compte bancaire de la société

Matrice de comparaison des formes juridiques

Critére Personne physique SARL médicale
Simplicité de création 28,808 ¢ ook Yodole

Codt de création (hors conseil)  500-1 000 DH 3 000-6 000 DH
Responsabilité lllimitée Limitée au capital
Fiscalité (revue chaque LF) IR (30 % max) IS (31 %)
Comptabilité Simplifiée Normalisée
Possibilité d'association Non Oui

Transmission Difficile Facilitée

2.2 Autorisation du Ministére de la Santé / Ordre des médecins

L'exercice de la médecine au Maroc est soumis a un systéme d'autorisation a double niveau qui refléte la volonté des
pouvoirs publics de maintenir un contrdle strict sur la qualité des soins. Ce systéme associe I'autorisation
administrative du Ministére de la Santé et I'autorisation ordinale des ordres professionnels.

Cette dualité n'est pas redondante mais complémentaire. Le Ministére de la Santé vérifie la conformité technique et
sanitaire de l'installation, tandis que I'Ordre professionnel s'assure du respect de la déontologie et de I'éthique
médicale.
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2.2.1. Inscription a I'Ordre des médecins
STRUCTURE ET MISSION DE L'ORDRE

L'Ordre national des médecins (CNOM) est une institution indépendante créée par le dahir du 10 septembre 1957. II
regroupe tous les médecins exercant au Maroc, dans le secteur privé ou public, et veille au respect de la déontologie
médicale.

PROCEDURE D'INSCRIPTION

L'inscription au CNOM est obligatoire pour exercer la médecine. Elle est renouvelable annuellement et atteste de votre
engagement déontologique.

Documents requis :
» Demande d'inscription sur formulaire officiel
« Diplome de médecine légalisé et traduit
 Certificats de spécialisation (si applicable)
« Certificat médical d'aptitude physique
» Engagement a respecter le code de déontologie
» Justificatifs de paiement des cotisations ordinales

* Photo d'identité récente

2.2.2. Autorisation d'ouverture du cabinet par I'Ordre des médecins
PROCEDURE D'AUTORISATION

Aprés inscription au CNOM, une autorisation spécifique est requise pour ouvrir un cabinet médical, conformément a
I'article 4 de la loi n® 131-13. Cette démarche est gérée par le Conseil Régional du CNOM.

Documents requis :
o Décision d'inscription au CNOM
» Demande précisant l'adresse du cabinet
o Acte d'acquisition ou bail des locaux
o Liste des équipements médicaux
» Liste du personnel et qualifications (optionnel)
Frais :
* 1000 DH pour un cabinet de médecine générale
e 2 000 DH pour un cabinet de médecine spécialisée
Processus :
o Dépbt des documents par lettre recommandée avec accusé de réception ou contre récépissé au Conseil Régional.
« Dans les 30 jours, une commission du Conseil Régional visite le cabinet pour vérifier sa conformité.
» Un certificat de conformité est délivré, ou des recommandations sont fournies pour corriger les lacunes.
Réegles spécifiques :

« Un médecin ne peut exercer que dans un seul cabinet par commune ou communauté urbaine, sauf autorisation
spéciale pour des soins périodiques dans une autre commune sans médecin privé, délivrée par le président du
Conseil Régional.

« Il estinterdit de faire gérer son cabinet par un autre médecin ou un tiers, sauf en cas de remplacement ou
d'association.

Source légale : Décret n° 2-15-447, qui détaille les documents et la procédure pour l'ouverture d'un cabinet médical.

2.2.3. Autorisation du Ministére de la Santé
FONDEMENTS REGLEMENTAIRES

L'autorisation du Ministére de la Santé est requise pour tout établissement de soins, conformément a la loi n°® 131-13.
Cette autorisation est particulierement pertinente pour les cliniques ou cabinets complexes.
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PROCEDURE D'AUTORISATION
La demande est déposée aupres de la Direction régionale de la Santé de votre zone d'implantation.
Composition du dossier :
1. Demande manuscrite : Identité, nature de I'activité, adresse
2. Documents d'identification :
« Copie certifiée de la carte d'identité
o Extrait d'acte de naissance
o Casier judiciaire (bulletin n°3)
3. Qualifications professionnelles :
« Dipldme de médecine légalisé
« Certificats de spécialisation
« Justificatifs de formation continue
4. Documents relatifs au local :
« Titre de propriété ou contrat de location
« Plan de masse et plans de détail
« Certificat de conformité architecturale
« Etude d'impact environnemental (si requis)
5. Equipements et installations :
o Liste détaillée des équipements
« Certificats de conformité CE
« Plan d'évacuation des déchets médicaux
« Contrat de maintenance des équipements
Instruction du dossier :
« Phase administrative (15 jours) : Vérification de la complétude
« Phase technique (30 jours) : Examen par une commission technique
+ Visite de conformité : Inspection sur site
« Décision finale (15 jours) : Notification d'autorisation ou refus motivé

Source légale : Décret n° 2-15-447, qui précise les documents et les étapes pour I'autorisation du Ministere.

2.2.4. Spécificités pour les médecins dentistes

Les chirurgiens-dentistes relevent de I'Ordre national des médecins dentistes, régi par le Dahir n® 1-59-367 du 21
Chaabane 1379 et la Loi n°® 07-05 relative a I'Ordre national des médecins dentistes, avec des démarches similaires
mais adaptées :

» Dipléme de chirurgie dentaire reconnu
» Stage d'adaptation pour diplédmes étrangers
o Assurance responsabilité civile spécifique

« Formation continue obligatoire en odontologie

2.2.5. Questionnaire d'auto-évaluation de la conformité

Qualifications professionnelles :
1. Disposez-vous de vos diplémes légalisés ? [J Oui [J Non
2. Avez-vous effectué les démarches de reconnaissance pour un dipiéme étranger ? [J Oui [J Non [J N/A
3. Votre formation continue est-elle a jour ? [7 Oui [J Non

Documentation technique :
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1. Les plans architecturaux sont-ils conformes ? [] Oui [J Non

2. L'étude d'impact environnemental est-elle disponible ? [J Oui [0 Non [J N/A

3. Les certificats de conformité des équipements sont-ils obtenus ? [J Oui [J Non
Aspects financiers :

1. Le budget pour les frais d'autorisation est-il prévu ? [J Oui [J Non

2. Les cotisations ordinales sont-elles provisionnées ? [ Oui [ 1 Non

Grille d’évaluation des délais :

) . Délai avec X , .
Démarche Délai normal L Actions préventives
complications
L 3 . Dossier complet deés le
Inscription Ordre 30 jours 60 jours A
dépot
., P , i Pré-validation
Autorisation Ministére 60 jours 120 jours .
technique
Visite conformité 15 jours 45 jours Préparation minutieuse

2.3 Affiliation aux organismes de sécurité sociale

Le systéme de protection sociale marocain s'articule autour de plusieurs organismes ayant chacun des missions
spécifiques. Pour les professionnels de santé, cette architecture présente des particularités liées au statut libéral de
I'exercice médical.

La réforme de la protection sociale, lancée par Sa Majesté le Roi Mohammed VI, vise a généraliser la couverture sociale
a I'ensemble de la population. Cette réforme impacte directement les professionnels de santé, tant en qualité d'assurés
qu'en qualité de prestataires de soins.

2.3.1. Caisse Nationale de Sécurité Sociale (CNSS)

Champ d'application :

La CNSS couvre les professionnels de santé salariés et les professionnels libéraux qui emploient du personnel. Si vous
envisagez d'employer des assistants médicaux, des secrétaires, ou tout autre personnel, vous devez obligatoirement
vous affilier a la CNSS en qualité d'employeur.

Cette affiliation revét une dimension stratégique car elle conditionne votre capacité a recruter [également du personnel
qualifié. Le non-respect de cette obligation expose a des sanctions administratives et pénales significatives.

Procédure d'affiliation :
L'affiliation a la CNSS doit intervenir dans les 30 jours suivant le début d'activité ou I'embauche du premier salarié.
Documents requis :
1. Demande d'affiliation sur formulaire CNSS
2. Registre du commerce ou certificat d'inscription
3. Autorisation d'exercice du Ministére de la Santé
4. Contrats de travail des salariés déclarés
5. Relevé d'identité bancaire pour les prélevements
Obligations déclaratives :
« Déclaration mensuelle des salaires (avant le 28 du mois suivant)
o Déclaration annuelle des salaires (avant le 31 janvier)
« Signalement de tout changement dans la situation de I'entreprise
2.3.2. Caisse Marocaine de Retraite (CMR)
Spécificités :
Les médecins exergant dans le secteur public relevent du régime CMR. Le rachat des années d'études est possible
pour améliorer la pension.
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Conditions de rachat :
+ Demande dans les 5 ans suivant le recrutement
« Paiement échelonné sur 10 ans

o Calcul actuariel basé sur le salaire d'intégration

2.3.3. Régime d'Assistance Médicale (RAMED) et Assurance Maladie Obligatoire (AMO)
Transition vers 'AMO :
Le RAMED évolue vers une AMO généralisée, impliquant :
« Conventionnement obligatoire avec I'AMO
o Adaptation des systémes de facturation
o Formation a la télétransmission des feuilles de soins
o Contréles médicaux périodiques
Tarification :
» Tarifs conventionnés opposables
o Possibilité de dépassements dans certains cas

« Tiers payant obligatoire pour certaines prestations

2.3.4. Tableau de bord des obligations sociales

Organisme Fréquence déclarative  Echéance Pénalités de retard
CNSS Mensuelle 28 du mois suivant 5% + 1,5 % par mois
X . 30 du mois suivant le .

AMO Trimestrielle . 3 % + 1% par mois

trimestre
X . . 20 du mois suivant le .

IR Professionnel Trimestrielle . 10 % + 0,5 % par mois
trimestre

Patente Annuelle 31janvier 5 % + 1% par mois

2.3.5. Checklist d'affiliation

Préparation administrative :

[ Identification des régimes applicables selon votre situation
[ Constitution des dossiers d'affiliation

[J Ouverture de comptes bancaires dédiés aux prélevements
[[] Formation a I'utilisation des plateformes déclaratives

[ Mise en place d'un systéme de suivi des échéances

Suivi opérationnel :

[ Calendrier mensuel des déclarations

[ Procédures de sauvegarde des justificatifs

[] Contacts privilégiés dans chaque organisme

[ Veille réglementaire sur les évolutions

2.4 Normes de santé et de sécurité

2.4.1. Cadre réglementaire de référence

L'exercice de la médecine au Maroc s'inscrit dans un cadre normatif exigeant qui vise a garantir la sécurité des patients
et des professionnels. Ce cadre s'inspire des standards internationaux tout en tenant compte des spécificités
nationales.

Les normes de santé et de sécurité puisent leurs sources dans plusieurs textes fondamentaux : la loi 131-13 relative a
I'exercice de la médecine, les décrets d'application relatifs aux établissements de soins, et les arrétés ministériels fixant
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les normes techniques spécifiques.

Cette approche normative vise un double objectif : protéger les patients en garantissant des conditions d'exercice
optimales, et protéger les professionnels en établissant un cadre juridique clair et opposable.

2.4.2. Normes architecturales et d'aménagement

PRINCIPES GENERAUX DE CONCEPTION

La conception d'un cabinet médical doit respecter des principes fondamentaux qui découlent de I'analyse des flux
patients et de la prévention des infections nosocomiales.

Le principe de marche en avant impose une organisation spatiale évitant les croisements entre circuits propres et
circuits souillés. Cette logique s'applique tant aux déplacements des patients qu'a la circulation du matériel et des
déchets.

La séparation des zones distingue les espaces d'accueil, les zones de soins, les espaces techniques, et les zones de
stockage. Chaque zone a ses exigences spécifiques en termes d'aménagement et d'équipement.

NORMES DIMENSIONNELLES
Les surfaces minimales des locaux sont définies par arrété ministériel et varient selon la spécialité médicale exercée.
Cabinet de médecine générale :
« Salle d'attente : 15 m?® minimum pour 6 places assises
« Salle de consultation : 12 m? minimum
« Espace d'examen : 8 m? minimum si séparé
« Sanitaires patients : 3 m? minimum
« Local technique : 4 m? minimum
Cabinet de spécialité :
« Surfaces majorées de 30% pour tenir compte des équipements spécialisés
o Espaces de préparation et de stérilisation supplémentaires
» Local de stockage des consommables adapté
ACCESSIBILITE

La loi 10-03 relative a I'accessibilité impose des aménagements spécifiques pour I'accueil des personnes en situation
de handicap.

Obligations d'accessibilité :
« Entrée de plain-pied ou rampe d'accés (pente max 5%)
o Largeur de passage minimum 90 cm
» Toilettes adaptées avec barres d'appui
« Signalétique en braille pour les malvoyants

» Dispositifs d'alerte visuels pour les malentendants

2.4.3. Normes d'hygiéne et de prévention des infections
SYSTEME DE MANAGEMENT DE L'HYGIENE

La prévention des infections associées aux soins nécessite la mise en place d'un systéme de management de I'hygiene
adapté a la taille de votre structure.
Eléments constitutifs du systéeme :
1. Politique d'hygiéne formalisée et diffusée
2. Procédures opérationnelles pour chaque type de soin
3. Plan de formation du personnel aux bonnes pratiques
4. Systeme de surveillance des infections
5

. Evaluations périodiques de I'efficacité des mesures
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STERILISATION ET DESINFECTION

Les procédures de stérilisation constituent un élément critique de la sécurité des soins. Le choix des méthodes et des

équipements doit étre adapté a votre activité.

Chaine de stérilisation :

o g b~ W N P

. Pré-désinfection immédiate apreés utilisation

. Nettoyage manuel ou automatisé selon les instruments
. Conditionnement en emballages adaptés

. Stérilisation par vapeur d'eau, chaleur séche, ou gaz

. Stockage dans conditions d'asepsie

. Tracabilité de I'ensemble du processus

GESTION DES DECHETS D'ACTIVITES DE SOINS

La gestion des déchets d'activités de soins a risques infectieux (DASRI) obéit a une réglementation stricte visant a
protéger les personnes et I'environnement.

Classification des déchets :

Déchets mous : compresses, gants, masques souillés
Déchets piquants/coupants : aiguilles, lames, verrerie
Déchets anatomiques : prélévements, tissus humains

Déchets pharmaceutiques : médicaments périmés, cytostatiques

Procédures de tri et collecte :

Tri a la source dans des contenants normalisés
Etiquetage avec identification du producteur
Stockage temporaire dans local dédié et sécurisé
Collecte par prestataire agréé avec bon d'enlevement

Tragabilité compléte jusqu'a I'élimination finale

2.4.4. Sécurité incendie et évacuation
REGLEMENTATION INCENDIE APPLICABLE

Les cabinets médicaux relévent généralement de la réglementation relative aux établissements recevant du public
(ERP) de 5éme catégorie. Cette classification détermine les obligations en matiére de sécurité incendie.

Principales obligations :

Isolement coupe-feu des locaux techniques
Dégagements d'évacuation libres et éclairés
Moyens de secours (extincteurs, alarme)
Consignes de sécurité affichées

Vérifications périodiques des installations

PLAN D'EVACUATION ET CONSIGNES

L'élaboration d'un plan d'évacuation adapté a votre cabinet constitue une obligation réglementaire et une nécessité
pratique.

Eléments du plan d'évacuation :

Identification des itinéraires d'évacuation principaux et de secours
Localisation des moyens de secours (extincteurs, alarmes)
Procédures d'alerte des secours extérieurs

Organisation de I'évacuation des patients a mobilité réduite

Désignation des responsables d'évacuation
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2.4.5. Radioprotection (pour les cabinets avec imagerie)
OBLIGATIONS REGLEMENTAIRES

L'utilisation d'équipements d'imagerie médicale (radiologie, échographie avec Doppler) soumet votre cabinet a la
réglementation sur la radioprotection.

Principe fondamental ALARA (As Low As Reasonably Achievable) : maintenir I'exposition aux rayonnements au niveau
le plus bas raisonnablement possible.

Obligations principales :

o Déclaration ou autorisation selon le type d'équipement

« Nomination d'une personne compétente en radioprotection (PCR)

* Zonage radiologique des locaux

o Surveillance dosimétrique du personnel

« Contréles techniques réglementaires

o Formation du personnel aux risques radiologiques
AMENAGEMENT DE RADIOPROTECTION

Les locaux d'imagerie nécessitent des aménagements spécifiques pour assurer la protection des travailleurs et du
public.

Protection structurelle :
« Blindage des parois (plomb, béton baryté)
» Portes blindées avec verrouillage de sécurité
» Signalisation lumineuse d'émission de rayons X
« Poste de commande en zone protégée

* Moyens de communication avec le patient

2.4.6. Grilles d'audit de conformité
AUDIT DES NORMES D'HYGIENE

Critére Conforme Non conforme Actions correctives

Lavabos a commande
non manuelle

] O

Distributeurs de
solution O O
hydroalcoolique

Séparation circuits

L O O
propres/souillés
Protocoles de O
stérilisation écrits
Tracabilité des
agabit O O
stérilisations
Contenants DASRI
d O
conformes
Contrat collecte
n . O O
déchets signé
Formation hygiéne du
Y9 0 O

personnel

MATRICE D'EVALUATION DES RISQUES

Type de risque Probabilité Gravité Criticité Mesures préventives

Infection nosocomiale Moyenne Elevée Critique Protocoles hygiéne stricts
Accident exposition sang Faible Elevée Elevée EPI, formation, protocole AES
Incendie Faible Moyenne Modérée Détection, extinction, évacuation
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Panne stérilisateur Moyenne Moyenne Modérée Maintenance préventive, solution secours

2.5 Autorisations locales

L'implantation d'un cabinet médical s'inscrit dans un écosystéme réglementaire local complexe ou interagissent
plusieurs autorités administratives. Cette multiplicité d'intervenants refléte la volonté des pouvoirs publics d'assurer un
contrble de proximité tout en respectant les spécificités territoriales.

Chaque niveau administratif (région, province, préfecture, commune) détient des compétences spécifiques en matiere
d'autorisation et de contrdle des activités médicales. La compréhension de cette répartition des compétences
constitue un préalable indispensable a la réussite de vos démarches.

2.5.1. Autorisations communales

Permis de construire :
« Obligatoire pour constructions nouvelles ou extensions > 20 m?
o Dossier : plan de situation, plan de masse, facades, notice descriptive
o Délai: 3 mois (jusqu'a 5 mois avec complications)
Autorisation d'ouverture au public :
o Dépbt 1 mois avant ouverture

o Visite de la commission de sécurité (commune, pompiers, police)

2.5.2. Autorisations préfectorales
Equipements lourds :
« IRM, scanners, etc., nécessitent une autorisation préfectorale
» Criteres : démographie, besoins, viabilité économique
Autorisations environnementales :
« Installations classées (laboratoires, radiologie)

» Autorisation de rejet dans le réseau d'assainissement

2.5.3. Autorisations spécialisées
Substances radioactives :

o Autorisation de 'AMSSNuR pour médecine nucléaire

« Dossier : qualification, formation, procédures de sécurité
Importation d'équipements :

o Autorisation du Ministere pour dispositifs médicaux spécifiques

2.5.4. Matrice de suivi des autorisations

- Autorité J J N L
Autorisation Y or|’e Délai légal Délai réel Colt Priorité
compétente

P isd 05%d at

ermis X N Commune 3 mois 4-5 mois ! u cod Critique
construire travaux
Autorisati

utorisation Commune 1 mois 2 mois 500-1500 DH Critique
ouverture ERP
Autorisation Direction . . 1000-2 000 .

L. 3 . 2 mois 3-4 mois Critique
Ministére Santé régionale DH
A isati -1 ,

utorisation Préfecture 6 mois 8-12 mois 5000-15 000 Elevée
ICPE DH
Autorisation Service . . 1000-3 000

. . 2 mois 3 mois Moyenne
rejet assainissement DH

2.5.5. Outils de pilotage des autorisations locales
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PLANNING GENERAL DES DEMARCHES

La complexité et la durée des procédures d'autorisation nécessitent une planification rigoureuse intégrant les délais
incompressibles et les interdépendances entre démarches.

Phases critiques a anticiper :
Phase 1 - Préparation :
« Consultation des documents d'urbanisme communaux
» Pré-contacts avec les services instructeurs
« Constitution progressive des dossiers techniques
» l|dentification des contraintes spécifiques au site
Phase 2 - Dépot des demandes :
o Dépdbt coordonné des principales demandes d'autorisation
o Suivi de la complétude des dossiers
o Réponses aux demandes de compléments
o Préparation des visites de controle
Phase 3 - Instruction :
« Suivi de I'avancement de l'instruction
» Négociation des prescriptions techniques
o Préparation des recours en cas de refus
Phase 4 - Mise en conformité :
« Réalisation des aménagements prescrits
« Visites de conformité
« Obtention des attestations finales
o Préparation de I'ouverture
CHECKLIST DE VALIDATION FINALE
Autorisations obtenues :
[J Permis de construire ou déclaration préalable délivré
[ Autorisation d'ouverture au public accordée
[ Autorisation du Ministere de la Santé en possession
[ Inscription a I'Ordre professionnel effectuée
[ Affiliations sécurité sociale réalisées
Conformités vérifiées :
[ Visite de conformité sécurité incendie validée
[ Contréles techniques des installations effectués
[ Mise en service des équipements médicaux autorisée
[] Formation du personnel aux procédures réalisée
[J Assurances professionnelles souscrites et en vigueur
Mise en ceuvre opérationnelle :
[J Procédures d'urgence et d'évacuation testées
[ Contrats de maintenance des équipements signés
[] Approvisionnement en consommables médicaux sécurisé
[J Systéeme de prise de rendez-vous opérationnel

[0 Communication d'ouverture préparée

Guide Pratique Pour les Professionnels de Santé au Maroc dans Ouverture de leurs Etablissement - 2026



Cette approche méthodique des autorisations locales, bien qu'exigeante en termes de temps et de ressources,
constitue le fondement indispensable d'un exercice médical serein et conforme a la réglementation. L'investissement
consenti dans cette phase préparatoire se traduira par une sécurité juridique et opérationnelle qui accompagnera
durablement le développement de votre activité professionnelle.

2.6. Synthese et points clés a retenir

2.6.1. Les fondamentaux a ne jamais oublier

La réussite de vos démarches administratives et réglementaires repose sur la compréhension de trois
principes fondamentaux qui guident I'ensemble du processus d'installation médicale au Maroc.

Le premier principe concerne la chronologie incompressible des démarches. Chaque étape conditionne la
suivante, et les délais Iégaux, bien que parfois optimistes, doivent étre respectés pour éviter des retards en
cascade. L'obtention de votre inscription a I'Ordre des médecins précede nécessairement la demande
d'autorisation du Ministére de la Santé, qui elle-méme conditionne certaines autorisations locales.

Le deuxiéme principe touche a la cohérence entre les différents dossiers. Les informations fournies aux
différentes administrations doivent étre parfaitement cohérentes. Une discordance entre les plans
architecturaux fournis a la commune et ceux transmis au Ministere de la Santé peut entrainer des blocages
administratifs difficiles a résoudre.

Le troisieme principe porte sur |'anticipation des évolutions réglementaires. Le cadre réglementaire
marocain évolue régulierement, particulierement dans le domaine de la protection sociale et de I'assurance
maladie. Une veille réglementaire active vous permettra d'adapter votre projet aux nouvelles exigences avant
qu'elles ne deviennent contraignantes.

=

2.6.2. Erreurs courantes a éviter absolument

Les retours montrent que certaines erreurs reviennent fréquemment dans les projets d'installation médicale.
Ces erreurs, souvent sous-estimées, peuvent avoir des conséquences disproportionnées sur le calendrier et
le budget de votre projet.

La sous-estimation des délais constitue I'erreur la plus fréquente. Les délais annoncés par les
administrations correspondent aux durées légales d'instruction, qui ne tiennent pas compte des éventuelles
demandes de compléments, des congés administratifs, ou des périodes de forte charge des services
instructeurs. Il convient de majorer systématiquement ces délais de 50% pour établir un planning réaliste.
L'insuffisance de la préparation technique des dossiers représente une autre source majeure de retards. Un
dossier incomplet ou techniquement défaillant génére des demandes de compléments qui rallongent
considérablement les délais. L'investissement dans une préparation technique rigoureuse, quitte a faire appel
a des consultants spécialisés, constitue toujours un gain de temps et d'efficacité.

La négligence des interfaces entre autorisations peut également créer des situations complexes. Par
exemple, une autorisation communale d'ouverture au public peut étre accordée alors que I'autorisation du
Ministere de la Santé est encore en cours d'instruction, créant une situation juridiquement ambigué.

=

2.6.3. Stratégies d'optimisation
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. Face a cette complexité administrative, plusieurs stratégies peuvent étre mises en ceuvre pour optimiser vos
démarches tout en sécurisant votre projet.
La constitution d'un réseau de contacts privilégiés dans les administrations compétentes facilite
considérablement le suivi de vos dossiers. Ces contacts, développés dans le respect des regles
déontologiques, permettent d'obtenir des informations sur I'avancement de l'instruction et d'anticiper les
éventuelles difficultés.
L'externalisation de certaines démarches aupres de consultants spécialisés peut s'avérer judicieuse pour
les aspects les plus techniques. Un architecte spécialisé dans les établissements de santé maitrise les
normes spécifiques et peut éviter les erreurs de conception colteuses.
La planification en mode projet avec identification des chemins critiques permet d'optimiser les délais
globaux en parallélisant certaines démarches. Un diagramme de Gantt détaillé devient un outil indispensable
pour piloter I'ensemble du processus.
Cette approche structurée des démarches administratives, bien qu'exigeante, constitue un investissement
rentable qui sécurise votre installation et facilite le développement ultérieur de votre activité. La maitrise de ce
cadre réglementaire vous donnera une longueur d'avance significative dans la conduite de votre projet
médical.

3. Plan d'affaires et financements

.« Le plan d'affaires constitue la colonne vertébrale de votre projet médical. Il s'agit d'un document stratégique
qui transforme votre vision professionnelle en réalité économique tangible. Pensez y comme a la carte
routiere qui vous guidera depuis I'idée initiale jusqu'a la rentabilité de votre cabinet. Ce chapitre vous
accompagnera dans la construction méthodique de ce plan, en vous donnant les outils pour maitriser les
aspects financiers qui détermineront le succés de votre installation.

3.1 Développement du plan d'affaires

3.1.1. Comprendre I'essence du plan d'affaires

Le plan d'affaires d'un cabinet médical différe fondamentalement d'un plan d'affaires commercial classique. Vous ne
vendez pas un produit, mais offrez un service de santé basé sur votre expertise et votre relation avec les patients.
Cette particularité influence tous les aspects de votre planification, depuis la prévision des revenus jusqu'a la gestion
des flux de trésorerie.

Votre plan d'affaires doit démontrer comment vous allez créer de la valeur pour trois parties prenantes essentielles :
vos patients qui recherchent des soins de qualité, les institutions financiéres qui évalueront votre capacité de
remboursement, et vous-méme en tant qu'entrepreneur médical cherchant a construire une pratique durable et
épanouissante.

3.1.2. Structure fondamentale du plan d'affaires médical

Le résumé exécutif constitue la vitrine de votre projet. En deux pages maximum, vous devez capturer |'essence de
votre vision : votre spécialité, votre zone d'implantation, votre différenciation, vos besoins financiers et vos projections
de rentabilité. Rédigez cette section en dernier, mais placez la en premier car elle déterminera si le lecteur poursuivra
sa lecture.

La présentation du praticien et du projet doit établir votre crédibilité professionnelle. Détaillez votre parcours
académique, vos expériences cliniques, vos spécialisations et vos motivations pour créer votre propre cabinet. Les
banquiers et investisseurs financent d'abord une personne avant de financer un projet.

L'analyse de marché démontre votre compréhension de I'environnement dans lequel vous évoluerez. Présentez les
données démographiques de votre zone de chalandise, les besoins de santé identifiés, I'offre existante et les
opportunités que vous comptez saisir.

3.1.3. Définition de votre proposition de valeur unique

Dans un secteur de la santé de plus en plus compétitif, vous devez clairement articuler ce qui vous distingue. Votre
proposition de valeur peut s'appuyer sur plusieurs éléments : une spécialisation technique particuliére, équipement de
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pointe, une approche innovante des soins, des horaires étendus, un service client exceptionnel, ou encore l'intégration
de technologies modernes.

Cette différenciation doit étre authentique et durable. Elle doit correspondre a vos compétences réelles et répondre a
un besoin non satisfait de votre marché cible. Par exemple, si vous vous positionnez sur la médecine esthétique, votre

proposition de valeur pourrait combiner expertise clinique, approche personnalisée et suivi post-intervention rigoureux.

3.1.4. Stratégie opérationnelle et organisationnelle

Décrivez précisément comment vous organiserez votre activité au quotidien. Combien de patients prévoyez vous
recevoir par jour ? Quelle sera la durée moyenne des consultations ? Comment structurerez vous vos horaires pour
optimiser votre productivité tout en maintenant la qualité des soins ?

Votre stratégie doit également aborder la question de la croissance. Envisagez-vous de recruter des associés ?
D'élargir vos services ? Ces éléments influenceront vos projections financiéres et vos besoins en financement.
3.1.5. Analyse des risques et stratégies de mitigation

Tout plan d'affaires doit honnétement évaluer les risques potentiels. Dans le domaine médical, ces risques peuvent
inclure : I'évolution de la réglementation, la saturation, les retards de paiement de la sécurité sociale, les problémes de
recrutement de personnel qualifié, ou encore les défis liés a I'évolution technologique.

Pour chaque risque identifié, développez des stratégies de mitigation. Par exemple, pour gérer le risque de retards de
paiement, vous pourriez diversifier vos sources de revenus entre conventionné et non conventionné, ou maintenir une
réserve de trésorerie plus importante.

3.1.6. Checklist pour le développement du plan d'affaires

Eléments essentiels a inclure :

Résumé exécutif percutant (2 pages maximum)

Présentation détaillée de votre profil professionnel

Analyse compléte du marché et de la concurrence

Définition claire de votre proposition de valeur

Description de votre stratégie opérationnelle

Plan de développement a 3-5 ans

Analyse des risques et stratégies de mitigation

Projections financieres détaillées

OO0O0ooooaoad

Annexes justificatives (CV, études de marché, devis)
Questions d'auto-évaluation pour valider votre plan :
« Mon projet répond-il a un besoin réel du marché ?
* Ma proposition de valeur est-elle suffisamment différenciante ?
* Mes projections financieres sont-elles réalistes et bien documentées ?
» Ai-je identifié tous les risques majeurs ?
¢ Mon plan est-il suffisamment détaillé pour convaincre un banquier ?

« Les hypothéses sur lesquelles je me base sont-elles vérifiables ?

3.2 Projections financiéeres

3.2.1. Comprendre la logique des projections financiéres médicales

Les projections financieres constituent le coeur quantitatif de votre plan d'affaires. Elles traduisent votre vision
médicale en langage économique, permettant aux institutions financieres d'évaluer la viabilité de votre projet.
Contrairement a d'autres secteurs, les revenus médicaux présentent certaines particularités : ils sont généralement
récurrents mais peuvent varier selon les saisons, ils dépendent de votre capacité physique de travail, et ils sont
partiellement régulés par les tarifs conventionnels.
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Vos projections doivent couvrir au minimum trois années, avec un niveau de détail mensuel pour la premiére année.
Cette granularité permet de mettre en évidence les variations saisonniéres et d'anticiper les besoins de trésorerie.

3.2.2. Construction du compte de résultat prévisionnel
Prévision des revenus d'activité

La prévision des revenus constitue I'exercice le plus délicat de vos projections. Elle doit s'appuyer sur des hypothéses
réalistes et vérifiables. Commencez par estimer votre capacité de consultation : combien d'heures pouvez-vous
travailler par semaine ? Combien de patients pouvez-vous recevoir par heure selon votre spécialité ?

Pour un médecin généraliste, une consultation dure en moyenne 20 minutes, permettant de recevoir 3 patients par
heure. Si vous travaillez 40 heures par semaine, vous pouvez théoriquement recevoir 120 patients. Cependant, tenez
compte des temps morts, des urgences, et de la montée en charge progressive de votre patientéle.

Multipliez ensuite ce nombre par le tarif moyen de vos consultations.
Exemple de calcul pour un médecin généraliste :
* Semaines travaillées par an : 48 (déduction des congés)
o Heures par semaine : 45 (montée en charge progressive)
o Patients par heure : 1,5 (en tenant compte des imprévus)
o Patients paran: 38 x 45 x 1,5 = 3 240 patients
o Tarif moyen consultation : 200 DH
e Chiffre d'affaires annuel : 3 240 x 200 = 648 000 DH
Prévision des charges d'exploitation
Les charges d'exploitation se divisent en plusieurs catégories qu'il faut estimer avec précision :

Les charges de personnel incluent les salaires de votre secrétaire, infirmiére, ou aide-soignante, ainsi que les charges
sociales correspondantes. N'oubliez pas vos propres prélévements sociaux si vous exercez en libéral.

Les charges de fonctionnement comprennent le loyer, les assurances professionnelles, les frais de téléphone et
internet, I'électricité, I'eau, les fournitures médicales et administratives. Ces charges sont généralement plus prévisibles
que les revenus.

Les charges techniques incluent la maintenance des équipements médicaux, les abonnements aux logiciels, les frais
de formation continue.

Estimation des amortissements

Vos investissements en équipements médicaux, mobilier et aménagements doivent étre amortis selon les regles
comptables. Un équipement médical s'amortit généralement sur 5 a 10 ans, le mobilier sur 10 ans, et les aménagements
sur la durée du bail.

3.2.3. Construction du plan de trésorerie

Le plan de trésorerie anticipe mois par mois les entrées et sorties d'argent. Cette projection est cruciale car un cabinet
peut étre rentable sur le papier mais se retrouver en difficulté de trésorerie si les délais d'encaissement sont longs.

Gestion des décalages d'encaissement

Les paiements par la sécurité sociale interviennent généralement avec 15 a 30 jours de décalage. Les mutuelles
peuvent prendre 30 a 60 jours. Ces délais doivent étre intégrés dans votre plan de trésorerie pour éviter les découverts
bancaires.

Saisonnalité de I'activité

Certaines spécialités connaissent des variations saisonnieres marquées. La dermatologie esthétique est plus active au
printemps, I'ophtalmologie connait des pics lors des rentrées scolaires. Intégrez ces variations dans vos projections
pour anticiper les périodes creuses.

3.2.4. Tableaux et outils de projection

Tableau de projection des revenus par mois :

Mois Patients Tarif moyen CA brut Encaissement

M1 120 200 DH 24 000 16 800
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Mois Patients Tarif moyen CA brut Encaissement
M2 180 200 DH 36 000 28 800
M3 240 200 DH 48 000 41100

Grille d'analyse de rentabilité :

Indicateur Objectif Réalisé Ecart
CA mensuel 24 000 DH 21000 -12,5%
Charges 11000 DH 13 000 +18%
Résultat 13 000 DH 8 000 -38,4%

3.3 Options de financement

Le financement d'un cabinet médical nécessite généralement plusieurs sources complémentaires. La particularité du
secteur médical offre des avantages : les banques considerent les professions de santé comme peu risquées grace a
la stabilité des revenus, mais elles exigent des garanties importantes compte tenu des montants investis.

3.3.1. Financement bancaire traditionnel

LE PRET PROFESSIONNEL CLASSIQUE

Le prét professionnel classique reste la source principale de financement pour la plupart des installations. Les banques
proposent généralement des taux préférentiels aux professions médicales, avec des durées pouvant aller jusqu'a 15
ans pour I'immobilier et 7 ans pour les équipements.

Pour optimiser vos chances d'obtention, préparez un dossier complet incluant votre business plan, vos relevés de
comptes personnels sur 12 mois, une simulation de vos revenus futurs, et tous les devis de vos investissements. Les
banques apprécient la précision et la cohérence des projections.

LES PRETS BONIFIES SPECIALISES

Ces préts sont proposés par certaines institutions pour encourager l'installation en zones sous-médicalisées. Ces préts
offrent des taux d'intérét réduits et des conditions de remboursement assouplies. Renseignez-vous auprés du
Ministere de la Santé et des collectivités locales sur les dispositifs disponibles dans votre région.

3.3.2. Dispositifs de financement publics marocains

CREDIT INTILAKA

Le programme Crédit Intilaka représente une opportunité exceptionnelle pour les jeunes professionnels de santé agés
de 20 a 45 ans souhaitant s'installer. Ce dispositif gouvernemental offre des conditions de financement
particulierement avantageuses :

Conditions du Crédit Intilaka :
o Montant : Jusqu'a 1,2 million DH pour les projets individuels
o Tauxd'intérét : 2% seulement (trés en dessous du marché)
o Durée : Jusqu'a 12 ans avec possibilité de différé de remboursement
« Apport personnel : Seulement 10% du montant total
« Garanties : Couverture par la Caisse Centrale de Garantie (CCG) jusqu'a 85%
Avantages spécifiques pour les médecins :
» Accompagnement personnalisé par les conseillers bancaires
» Possibilité de financer I'équipement, I'aménagement et le fonds de roulement
o Procédures simplifiées et délais de traitement réduits
« Formation en gestion d'entreprise incluse
PROGRAMME MOUKAWALATI :
» Destiné aux porteurs de projets générateurs d'emplois
o Financement jusqu'a 15 millions DH

* Accompagnement technique et formation
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« Conditions préférentielles pour les secteurs prioritaires dont la santé

3.3.3. Solutions de financement bancaire spécialisées
BANQUES SPECIALISEES DANS LES PROFESSIONS LIBERALES
BMCE Bank - Pack Professions Libérales :

o Taux préférentiels pour les médecins

» Financement jusqu'a 100% pour I'équipement

o Assurance déceés invalidité adaptée

» Compte professionnel avec conditions privilégiées
Attijariwafa Bank - Offre Médecins :

« Prét d'installation jusqu'a 2 millions DH

« Différé de remboursement de 6 mois

o Crédit de trésorerie permanent

» Solutions de placement dédiées
Banque Populaire - Espace Professions Libérales :

« Financement intégral de I'installation

o Accompagnement dans les démarches administratives

» Solutions d'assurance sur mesure
SOLUTIONS DE FINANCEMENT INNOVANTES

Le crédit-bail médical permet de louer vos équipements avec option d'achat. Cette solution préserve votre trésorerie
et inclut souvent la maintenance. Elle convient particulierement pour les équipements colteux a évolution
technologique rapide.

Les plateformes de financement participatif commencent a s'intéresser aux projets médicaux, particulierement ceux
ayant une dimension innovante ou sociale. Cette option reste marginale mais peut compléter un financement
traditionnel.
3.3.4. Sources alternatives de financement
INVESTISSEURS PRIVES ET BUSINESS ANGELS
o Particuliers intéressés par I'investissement dans la santé
« Ancien médecins en phase de diversification
o Groupes d'investissement spécialisés dans le secteur médical
PARTENARIATS STRATEGIQUES
* Groupes hospitaliers privés
o Laboratoires pharmaceutiques
« Fournisseurs d'équipements médicaux (financement déféré)
FONDS PROPRES OPTIMISES
D Epargne personnelle et familiale
« Vente d'avoirs existants
» Héritage ou donation familiale

* Revenus générés pendant les stages de spécialisation

3.3.5. Optimisation de votre stratégie de financement
LA REGLE DE L'APPORT PERSONNEL

Avec le Crédit Intilaka, I'apport personnel peut étre réduit a 10%, mais un apport plus important (20-30%) améliore vos
conditions de financement et réduit le co(t total du crédit.
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LA DIVERSIFICATION DES SOURCES
Sécurisez votre financement en évitant de dépendre d'une seule source. Une stratégie optimale pourrait combiner :
e 60% : Crédit Intilaka ou prét bancaire principal
e 20% : Apport personnel
¢ 10% : Crédit-bail pour les équipements spécialisés
e 10% : Prét d'honneur ou aide familiale
NEGOCIATION ET COMPARAISON
Sollicitez plusieurs établissements et négociez les conditions. Les banques spécialisées dans les professions libérales

offrent souvent de meilleures conditions que les banques généralistes.

3.3.6. Grille de comparaison des options de financement

Option Montant max Avantages Inconvénients Durée Taux indicatif Apport requis
L. . Taux trés bas, Age limité, critéres
Crédit Intilaka 1,2M DH . . 12 ans 2% 10%
garantie CCG stricts
Prét bancaire s - .
. 3M DH Propriété immédiate  Apport important 7-15 ans 4-6% 30%
classique
L X . Préservation Codt total
Crédit-bail Variable . X - 5-7 ans 6-8% 0-10%
trésorerie supérieur
Zone
Prét bonifié rural  2M DH Taux avantageux géographique 10-15 ans 2-4% 20%
limitée
. Accompagnement Création d'emplois
Moukawalati 15M DH 12 ans 3-5% 15%

inclus obligatoire

3.3.7. Checklist pour la préparation du dossier de financement
DOCUMENTS PERSONNELS REQUIS

[J CopiedelaCIN

[] Dipléme de médecine et spécialisation

[ Autorisation d'exercer du Ministére de la Santé
[ CV détaillé

[ Justificatifs de revenus actuels (si applicable)
[ Relevés bancaires des 12 derniers mois
DOCUMENTS DU PROJET

Business plan complet

Etude de marché locale

Devis détaillés des équipements

Plan d'aménagement et co(t des travaux

Promesse de bail ou d'achat du local

Oo0o0o0oaogano

Projections financiéres sur 3-5 ans

DOCUMENTS COMPLEMENTAIRES

[J Attestation d'assurance responsabilité civile professionnelle
[ Lettres de recommandation professionnelles

[ Justificatifs de formation continue

[ Plan de communication et marketing

3.3.8. Recommandations stratégiques

1. Commencez tot : La préparation d'un dossier de financement prend 3 a 6 mois minimum.

Guide Pratique Pour les Professionnels de Santé au Maroc dans Ouverture de leurs Etablissement - 2026

35



. Privilégiez Intilaka : Si vous étes éligible, ce dispositif offre les meilleures conditions du marché.

2
3. Préparez un business plan solide : C'est le document clé qui détermine la réussite de votre demande.
4. Diversifiez vos approches : Sollicitez plusieurs banques et dispositifs simultanément.

5. Négociez les garanties : Les cautions personnelles peuvent souvent étre réduites avec une bonne préparation.
6. Anticipez la trésorerie : Prévoyez 6 mois de charges de fonctionnement en plus de I'investissement initial.

L'objectif est de sécuriser un financement optimal qui vous permette de vous concentrer sur votre activité médicale
sans contrainte financiére excessive.

3.4 Analyse des colts

L'installation d'un cabinet médical génére trois catégories de codts qu'il faut anticiper :
* les colts d'investissement initial
» Les charges de fonctionnement récurrentes

o Les colts cachés souvent négligés lors de la planification

3.4.. Colits d'investissement initial
Immobilier et aménagement

L'immobilier représente généralement 40 a 60% de votre investissement total. Si vous achetez vos locaux, comptez
entre 15 000 et 25 000 DH par métre carré selon la localisation. Un cabinet de 80 m? coditera donc entre 1,2 et 2
millions de DH.

Les travaux d'aménagement varient considérablement selon I'état initial des locaux. Un plateau nu nécessitera des
investissements importants : cloisons, électricité aux normes médicales, plomberie, climatisation, sol PVC ou carrelage
adapté. Budgetez entre 1500 et 3 000 DH par meétre carré pour un aménagement complet.

Equipements médicaux et mobilier

Les équipements constituent le poste le plus variable selon votre spécialité. Un médecin généraliste peut s'installer
avec 100 000 a 300 000 DH d'équipements, tandis qu'un radiologue aura besoin de plusieurs millions pour ses
appareils d'imagerie.

Etablissez une liste exhaustive en distinguant I'indispensable du souhaitable. Certains équipements peuvent étre acquis
d'occasion ou en crédit-bail pour réduire I'investissement initial. Négociez des conditions de paiement échelonnées
avec vos fournisseurs.

Frais de constitution et d'installation

Les frais administratifs d'installation incluent : I'enregistrement de votre société (5 000 a 15 000 DH), les honoraires
d'avocat ou de conseil (10 000 a 30 000 DH), les frais de notaire si achat immobilier, les assurances de démarrage, et
les premiers frais de marketing.

3.4.2. Charges de fonctionnement récurrentes
Analyse détaillée des charges fixes

Le loyer constitue généralement votre charge fixe la plus importante. Dans les centres-villes, comptez 300 a 600 DH
par métre carré et par mois. Négociez des clauses de révision modérées et évitez les pas-de-porte trop élevés qui
grévent votre trésorerie de départ.

Les assurances professionnelles sont obligatoires et coltent entre 3 000 et 15 000 DH par an selon votre spécialité. La
responsabilité civile professionnelle est indispensable, complétée éventuellement par une assurance protection
juridique.

Optimisation des charges variables

Les fournitures médicales représentent 3 a 8% de votre chiffre d'affaires selon votre spécialité. Négociez des contrats
annuels avec vos fournisseurs pour obtenir de meilleurs tarifs. Evitez le surstockage qui immobilise votre trésorerie.

Les frais de personnel évoluent avec votre activité. Commencez avec un temps partiel pour votre secrétaire et
augmentez progressivement selon vos besoins. N'oubliez jamais les charges sociales qui représentent 40 a 50% du
salaire brut.

3.4.3. Colts cachés et imprévus
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Colits de mise en conformité

Les normes d'accessibilité, d'hygiéne et de sécurité évoluent régulierement. Provisionnez 5 a 10% de votre budget
d'aménagement pour les mises en conformité imprévues. Les contréles peuvent imposer des travaux supplémentaires.

Colts de montée en charge

Vos revenus mettront 6 a 24 mois a atteindre leur niveau de croisiere, mais vos charges fixes sont immédiates.
Provisionnez une trésorerie de 6 mois de charges pour absorber cette période de montée en charge.

3.4.4. Matrice d'analyse des colits par poste

Poste de colt Minimum Maximum Moyenne % du total
Immobilier 800 000 2 000 000 1200 000 45%
Equipements 200 000 800 000 400 000 30%
Aménagement 150 000 400 000 250 000 15%
r::z;‘:it 100 000 300 000 180 000 10%

3.4.5. Template de suivi des colts d'installation

Budget prévisionnel vs réalisé :

Catégorie Budget Engagé Payé Reste a payer Ecart
Travaux

Equipements

Mobilier

Cette approche méthodique de I'analyse des colts vous permettra de maitriser votre budget d'installation et d'éviter
les dérapages qui pourraient compromettre la viabilité de votre projet. La clé du succés réside dans la précision de vos
estimations et I'anticipation des imprévus.

4. LOCALISATION, AMENAGEMENT ET EQUIPEMENTS

»« L'amenagement de votre cabinet médical ou dentaire représente un investissement majeur qui influencera

" directement votre efficacité professionnelle, la satisfaction de vos patients et la rentabilité de votre pratique.
Cette étape nécessite une approche méthodique qui commence par le choix judicieux de la localisation et se
poursuit par une conception réfléchie de I'espace, une sélection rigoureuse des équipements et une
planification minutieuse des travaux.

4.1 CHOIX DE LA LOCALISATION

4.1 Facteurs déterminants pour la localisation

Le choix de I'emplacement de votre cabinet constitue I'une des décisions les plus stratégiques de votre projet. Une
localisation optimale peut compenser certaines faiblesses initiales, tandis qu'un mauvais choix peut compromettre
méme la meilleure des planifications.

Accessibilité et transport

L'accessibilité représente le premier critére d'évaluation. Votre cabinet doit étre facilement accessible par différents
moyens de transport. Analysez la proximité des axes routiers principaux, la disponibilité des transports en commun, et
la facilité de stationnement. Un cabinet difficile d'accés découragera vos patients, particulierement ceux souffrant de
mobilité réduite ou les parents avec de jeunes enfants.

Densité démographique et profil de la population

Etudiez attentivement les caractéristiques démographiques de la zone. Une population jeune aura des besoins
différents d'une population vieillissante. Les quartiers résidentiels offrent une clientéle stable, tandis que les zones
d'affaires peuvent générer une patientele de professionnels avec des horaires spécifiques. La densité de population
doit étre suffisante pour assurer un volume de patients, mais attention a ne pas choisir une zone surmédicalisée.
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Concurrence locale

Analysez la présence de confréres dans un rayon de 2 a 3 kilomeétres. Une absence totale de concurrence peut
indiquer un manque de demande, tandis qu'une concentration excessive peut saturer le marché. L'idéal est de trouver
un équilibre avec une demande non satisfaite ou une possibilité de différenciation claire.

Evolution urbaine et projets d'aménagement

Renseignez-vous sur les projets d'urbanisme prévus dans la zone. De nouveaux complexes résidentiels, des centres
commerciaux ou des infrastructures de transport peuvent transformer positivement votre environnement. Inversement,
des projets industriels ou des modifications de circulation peuvent nuire a I'attractivité de votre localisation.

4.1.2 Critéres d'évaluation pratiques
Visibilité et signalétique
Votre cabinet doit étre visible depuis la rue principale. Vérifiez les réglementations locales concernant I'affichage

médical et assurez-vous que vous pourrez installer une signalétique appropriée. La visibilité contribue
significativement a |'attraction de nouveaux patients.

Configuration du local

Privilégiez les rez-de-chaussée ou les premiers étages avec ascenseur. Evitez les sous-sols ou les étages élevés sans
ascenseur. La configuration doit permettre un aménagement fonctionnel avec une séparation claire entre les espaces
d'accueil, de consultation et techniques.

Charges et colits annexes

Au-dela du loyer principal, évaluez I'ensemble des charges : syndic, électricité, eau, chauffage, taxes locales,
assurances. Ces colts peuvent représenter 10 a 30% du loyer de base et doivent étre intégrés dans vos projections
financiéres.

4.1.3 Grille d'évaluation des emplacements

Critéres Poids Site A Note A Site B Note B Site C Note
Accessibilité 20% /20 /20 /20

Transport en
commun

Parking disponible

Accés PMR

Démographie 15% /20 /20 /20
Densité population

Profil
socio-économique

Pyramide des
ages
Cmpétitivité 20% /20 /20 /20

Nombre de
confréres

Spécialités
présentes

Saturation du
marché

Visibilité 10% /20 /20 /20
Passage piéton

Visibilité véhicules

Possibilité

signalétique

Configuration 10% /20 /20 /20
Surface disponible

Agencement
possible

Etat du local
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Critéres Poids Site A Note A Site B Note B Site C Note
Environnement 10% /20 /20 /20

Commerces
proximité

Sécurité du
quartier

Ambiance
générale

Coat 15% /20 /20 /20
Loyer au m?

Charges annexes

Dépbt de garantie

TOTAL 100% /20 /20 /20

4.1.4 Négociation du bail commercial

Durée et renouvellement

Privilégiez un bail avec possibilité de résiliation triennale. Cette formule vous offre la sécurité nécessaire pour amortir
vos investissements tout en conservant une flexibilité. Négociez les conditions de renouvellement dés la signature
initiale.

Révision des loyers
Comprenez le mécanisme de révision des loyers prévu au contrat. Négociez un plafond de révision annuelle pour éviter
les augmentations excessives.

Aménagements et travaux

Clarifiez la répartition des travaux entre propriétaire et locataire. Négociez une participation du bailleur aux gros
travaux d'aménagement, particulierement pour les installations électriques, la plomberie ou la climatisation. Obtenez
I'autorisation écrite pour tous les aménagements spécifiques a votre activité.

4.1.5 Check-list de visite d'un local

Avant la visite :

[ Préparer le dossier avec les criteres prioritaires

[ Veérifier la disponibilité et les conditions de visite

[] Se munir d'un métre, d'un appareil photo et d'un carnet de notes
[J Prévoir suffisamment de temps pour une visite approfondie
Pendant la visite :

[] Mesurer précisément toutes les pieces

Photographier chaque espace sous plusieurs angles

Tester I'éclairage naturel et artificiel

Vérifier I'état des installations (électricité, plomberie, ...)

Evaluer I'isolation phonique entre les espaces

Controler I'accessibilité PMR (largeur des portes, rampes, toilettes adaptées)

Noter les nuisances potentielles (bruit, odeurs, vis-a-vis)

OoO0O0O0Oo0ooOoano

Identifier les travaux nécessaires et leur ampleur

Apres la visite :

[J Compléter immédiatement la grille d'évaluation

[ Chiffrer approximativement les travaux d'aménagement
[ Calculer le colt total d'installation

[] Comparer avec les autres options visitées
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4.2 CONCEPTION ET AMENAGEMENT

L'aménagement de votre cabinet doit répondre a trois impératifs majeurs :
« |'efficacité fonctionnelle
o Le confort des patients
* Le respect des normes sanitaires.

Une conception réussie optimise les flux de circulation, préserve la confidentialité des consultations et crée une
atmosphére rassurante.

4.2.1 Principes fondamentaux de conception

Zonage fonctionnel

Organisez votre cabinet en zones distinctes selon leur fonction et leur niveau de confidentialité. La zone publique
comprend I'accueil et la salle d'attente. La zone semi privée inclut les espaces de consultation courante. La zone privée
regroupe les salles de soins spécialisés et les espaces techniques. Cette organisation claire facilite la gestion des flux
et respecte I'intimité des patients.

Circulation et flux

Concevez les circulations pour éviter les croisements inutiles et les engorgements. Le parcours patient doit étre intuitif :
accueil, attente, consultation, sortie. Prévoyez des circuits séparés pour le personnel et les patients quand c'est
possible. En cabinet dentaire, distinguez les flux des patients de ceux des accompagnants.

Confidentialité et intimité

L'isolation acoustique constitue un élément crucial souvent négligé. Utilisez des matériaux absorbants et évitez les
cloisons trop fines. Positionnez les salles de consultation loin de la salle d'attente. Prévoyez des systémes de
masquage sonore si nécessaire (musique d'ambiance douce, bruit blanc).

4.2.2 Espaces spécifiques et leurs exigences

Zone d'accueil

L'accueil représente le premier contact physique avec votre cabinet. Dimensionnez cet espace pour accueillir
confortablement 2 a 3 personnes simultanément. Prévoyez un comptoir d'une hauteur de 110 cm avec un espace
abaissé a 80 cm pour I'accessibilité PMR. L'éclairage doit étre suffisant pour la lecture et le travail administratif (500 lux
minimum).

Intégrez dans cette zone les équipements nécessaires : ordinateur, imprimante, téléphone, terminal de paiement,
coffre-fort pour les espéces. Prévoyez un rangement sécurisé pour les dossiers patients et les documents
administratifs. L'aménagement doit permettre une vision claire de la salle d'attente tout en préservant la confidentialité
des échanges téléphoniques.

Salle d'attente

Calculez la superficie selon votre patientéle prévisionnelle. Comptez 1,5 m? par siége avec un minimum de 15 m? pour 4
a 8 places assises. L'aménagement doit étre flexible pour accueillir des personnes en fauteuil roulant, des parents avec
poussettes ou des personnes avec cannes.

L'éclairage naturel est préférable, complété par un éclairage artificiel doux (200 a 300 lux). La ventilation doit assurer
un renouvellement d'air suffisant (25 m®/h par personne). Prévoyez une température constante entre 20 et 22°C.
L'isolation phonique est essentielle pour préserver la confidentialité des consultations.

Salles de consultation

Dimensionnez chaque salle de consultation selon votre spécialité. Pour un cabinet de médecine générale, prévoyez 12
415 m? minimum. Un cabinet dentaire nécessite 15 & 20 m? par fauteuil. La forme rectangulaire optimise
I'aménagement et facilite I'installation des équipements.

L'éclairage doit combiner lumiére naturelle et éclairage artificiel modulable. Prévoyez 500 lux pour I'examen général et
jusqu'a 1000 lux pour les actes précis. Multipliez les prises électriques (minimum 8 par salle) et intégrez les
alimentations spécialisées (triphasé, courant faible). La ventilation doit permettre I'évacuation des odeurs et aérosols.

Espaces techniques et de stérilisation

Organisez la stérilisation selon le principe de la "marche en avant" : sale vers propre sans retour. Dimensionnez
I'espace selon votre volume d'activité (8 a 12 m? pour un cabinet dentaire). Prévoyez deux éviers séparés, des plans de
travail en inox, et un rangement pour les instruments stérilisés.
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L'installation électrique doit supporter les équipements de stérilisation (autoclave, thermo désinfecteur). La ventilation
mécanique est obligatoire avec extraction des vapeurs. Le revétement de sol doit étre antidérapant et résistant aux
produits chimiques.

4.2.3 Normes et réglementations

Accessibilité PMR

La réglementation impose I'accessibilité aux personnes a mobilité réduite pour tous les établissements recevant du
public. Vérifiez la largeur des portes (minimum 80 cm), les seuils (maximum 2 cm), les rampes d'acces (pente
maximum 5%). Aménagez au moins un WC accessible avec barres d'appui et espace de manceuvre pour fauteuil
roulant.

Normes d'hygiéne et de sécurité

Respectez les exigences du décret relatif a I'hygiéne et la sécurité dans les établissements de santé. Les revétements
doivent étre lisses, non poreux et résistants aux produits de désinfection. Les angles doivent étre arrondis pour faciliter
le nettoyage. Prévoyez des dispositifs de lavage des mains dans chaque salle de soins.

Sécurité incendie

Installez les équipements de sécurité obligatoires : éclairage de sécurité, signalétique d'évacuation, extincteurs.
Veérifiez que les matériaux utilisés respectent les classifications de réaction au feu. Assurez-vous que les dégagements
respectent les largeurs minimales et que les portes s'ouvrent dans le sens de I'évacuation.

4.2.4 Matériaux et finitions

Revétements de sol

Choisissez des matériaux adaptés a chaque zone. Dans les salles de soins, privilégiez le PVC médical ou le linoléum
hospitalier, résistants aux désinfectants et faciles d'entretien. Pour la salle d'attente, un sol textile peut apporter du
confort tout en restant professionnel. Evitez les matériaux poreux ou difficiles & nettoyer.

Revétements muraux

Optez pour des peintures lessivables de classe A+ (faibles émissions). Dans les zones techniques, utilisez du carrelage
ou des panneaux stratifiés résistants a I'numidité. Les couleurs claires favorisent la luminosité et donnent une
impression d'espace et de propreté.

Plafonds

Les faux plafonds facilitent I'intégration des réseaux (électricité, climatisation, téléphonie) et améliorent I'acoustique.
Choisissez des matériaux démontables pour faciliter la maintenance. L'isolation acoustique entre étages est
particulierement importante en cas de mitoyenneté.

4.2.5 Matrice de conception par espace

Espace Surface min Eclairage Ventilation Spécificités

Accueil 8 m? 500 lux Naturelle + VMC  Comptoir PMR, coffre
Attente 15 m? 200-300 lux 25 m3/h/pers Flexible, acoustique
Consultation GM 12 m? 500 lux 30 m3/h 8 prises mini

Salle dentaire 18 m? 1000 lux Aspiration locale Evacuation amalgame
Stérilisation 10 m? 300 lux VMC forcée Marche en avant
Vestiaire 4 m? 150 lux VMC Rangement personnel
WC patients 3m? 200 lux VMC PMR si unique
Archive 6 m? 200 lux VMC Anti-feu, sécurisé

4.3 EQUIPEMENTS MEDICAUX

4.3.1 Stratégie d'équipement

L'acquisition d'équipements médicaux représente souvent le poste d'investissement le plus important de votre
installation. Une approche méthodique vous permettra d'optimiser vos choix en fonction de vos besoins réels, de votre
budget et de vos perspectives de développement.

Analyse des besoins prioritaires
Etablissez une hiérarchisation claire de vos besoins en équipements. Distinguez les équipements indispensables au
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démarrage de votre activité de ceux qui peuvent étre acquis dans un second temps. Cette approche par phases vous
permet d'étaler vos investissements et d'adapter vos achats a I'évolution de votre patientele.

Les équipements de base comprennent généralement : mobilier de consultation, équipements d'examen de base,
matériel de stérilisation, informatique et téléphonie. Les équipements de développement incluent : matériel de
diagnostic avancé, équipements de confort patient, technologies numériques spécialisées.

Budget et financement

Déterminez votre enveloppe budgétaire globale en intégrant tous les codts : achat, installation, formation, maintenance,
consommables. N'oubliez pas les colts cachés comme les frais de transport, d'installation, de mise en service et de
formation du personnel.

Explorez les différentes options de financement : achat comptant, crédit-bail, location avec option d'achat, location
longue durée. Chaque formule présente des avantages selon votre situation financiére et fiscale. Le crédit-bail peut
étre intéressant pour les gros équipements avec une évolution technologique rapide.

4.3.2 Equipements par spécialité

Médecine générale - Equipements essentiels

Le plateau technique de base comprend : tensiomeétre électronique, stéthoscope, otoscope, ophtalmoscope,
thermomeétre, pése-personne, toise, marteau a réflexes, dépisteur auditif. Ajoutez un électrocardiographe, un
spirometre et un glucometre pour élargir vos possibilités diagnostiques.

Pour I'examen gynécologique : table d'examen spécialisée, colposcope, échographe pelvien. L'investissement dans un
échographe polyvalent peut transformer votre pratique mais représente un codt important (30 000 a 80 000 DH selon
les modeéles).

Cabinet dentaire - Equipements spécialisés
Le fauteuil dentaire constitue I'équipement central. Choisissez un modele ergonomique avec systéme d'aspiration
intégré, éclairage LED et positionnement électrique. Comptez 80 000 a 200 000 DH selon les options.

Complétez avec : unit dentaire, compresseur, systeme d'aspiration centralisé, autoclave classe B, radiographie intra-
orale, instruments rotatifs, matériel de prophylaxie. Pour I'implantologie : kit chirurgical, physiodispenseur, radiographie
panoramique.

Equipements informatiques et numériques
Investissez dans un systéme informatique adapté : ordinateurs performants, logiciel de gestion de cabinet, systéme de
sauvegarde, connexion internet sécurisée. Prévoyez 20 000 a 40 000 DH pour un équipement complet.

Le dossier médical électronique améliore I'efficacité et facilite le suivi des patients. Choisissez un logiciel certifié
respectant les normes de confidentialité et d'interopérabilité.

4.3.3 Critéres de sélection des équipements

Fiabilité et durabilité

Privilégiez les marques reconnues avec un historique de fiabilité. Vérifiez la disponibilité du service aprés-vente au
Maroc et la facilité d'approvisionnement en piéces détachées. Un équipement moins cher mais peu fiable peut colter
plus cher a long terme.

Evolutivité technologique

Choisissez des équipements permettant des mises a jour logicielles et matérielles. Cette évolutivité prolonge la durée
de vie de vos investissements et évite I'obsolescence prématurée. Vérifiez la politique de support technique du
fabricant.

Formation et prise en main
Evaluez la complexité d'utilisation et les besoins de formation. Un équipement sophistique mais difficile & maftriser peut
nuire a votre efficacité. Négociez I'inclusion de la formation dans le prix d'achat.

Colits d'exploitation
Analysez le co(t total de possession sur 5 a 7 ans : maintenance, consommables, mise a jour, formation. Ces codts
récurrents peuvent représenter 30 a 50% du prix d'achat initial.

4.3.4 Grille de sélection des équipements

Critéres Poids EquipementA  Score A Equipement B Score B
Prix d'achat 25% /10 /10
Codt initial
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Critéres Poids Equipement A Score A Equipement B Score B
Conditions financement

Qualité technique 30% /10 /10
Performances

Fiabilité constructeur

Durabilité

Service 20% /10 /10
SAV disponible

Formation incluse

Garantie étendue

Facilité d'usage 15% /10 /10
Interface utilisateur

Temps d'apprentissage

Colits exploitation 10% /10 /10
Maintenance annuelle

Consommables

TOTAL PONDERE 100% /10 /10

4.3.5 Planning d'acquisition et mise en service

Phase 1- Equipements indispensables
Commandez en priorité les équipements avec délais de livraison importants. Planifiez les installations nécessitant des
travaux (électricité, plomberie, ventilation). Coordonnez avec les entreprises de travaux pour éviter les interférences.

Phase 2 - Installation et tests
Supervisez l'installation de chaque équipement. Vérifiez le bon fonctionnement et I'intégration avec les autres
systémes. Organisez les formations pour vous et votre personnel. Constituez votre stock initial de consommables.

Phase 3 - Equipements de développement
Aprés 6-12 mois d'activité, évaluez vos besoins réels et ajustez votre plan d'équipement. Investissez dans les
équipements qui optimiseront votre efficacité ou élargiront votre offre de soins.

4.3.6 Questionnaire d'évaluation des besoins en équipements
Activité prévisionnelle :

¢ Quel est votre volume de consultations prévu par jour/semaine ?

* Quels types d'actes représenteront 80% de votre activité ?

* Envisagez-vous de développer des spécialités spécifiques ?

» Votre patientéle sera-t-elle plutét jeune, agée, mixte ?
Contraintes budgétaires :

* Quel est votre budget total disponible pour les équipements ?

« Préférez-vous l'achat ou la location pour les gros équipements ?

o Sur quelle durée souhaitez-vous amortir vos investissements ?

» Disposez-vous de réserves pour les équipements de développement ?
Contraintes techniques :

« Votre local dispose-t-il des alimentations électriques nécessaires ?

« L'espace disponible impose t il des contraintes de dimensions ?

* Avez-vous des exigences particulieres en matiere de bruit ?

» Le personnel sera-t-il formé a I'utilisation d'équipements sophistiqués ?

4.4 TRAVAUX DE RENOVATION
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4.4 Planification et gestion de projet

La rénovation de votre local médical nécessite une approche de chef de projet pour coordonner les différents corps de
métier, respecter les délais et maitriser les codts. Une planification rigoureuse évite les retards colteux et assure un
résultat conforme a vos attentes.

Diagnostic initial et étude de faisabilité

Commencez par un diagnostic complet de I'existant. Identifiez I'état des installations électriques, de plomberie, de
chauffage et de ventilation. Vérifiez la conformité aux normes actuelles et les mises aux normes nécessaires. Cette
évaluation détermine I'ampleur des travaux et leur colt approximatif.

Faites appel a des bureaux d'études spécialisés pour les aspects techniques complexes. Un électricien peut évaluer la
capacité du tableau électrique, un plombier vérifiera la pression et la qualité de I'eau, un acousticien analysera
I'isolation phonique nécessaire.

Conception et plans d'exécution
Elaborez des plans détaillés incluant I'implantation des équipements, le passage des réseaux et les finitions. Ces
documents servent de référence pour tous les intervenants et évitent les modifications colteuses en cours de chantier.

Intégrez dés la conception les contraintes de votre activité future : flux de patients, besoins en électricité, évacuation
des eaux usées spécifiques (cabinet dentaire), isolation acoustique renforcée. Anticipez I'évolution possible de votre
pratique pour éviter des travaux ultérieurs.

4.4.2 Corps d'état et interventions

Gros ceuvre et second ceuvre

Les modifications de cloisons nécessitent parfois des autorisations administratives. Vérifiez auprés de votre syndic ou
de la mairie les déclarations nécessaires. Assurez-vous que les modifications ne compromettent pas la stabilité du
batiment.

Les cloisons médicales doivent répondre a des exigences spécifiques : résistance aux chocs, facilité de nettoyage,
isolation acoustique. Privilégiez les cloisons démontables qui facilitent les évolutions futures de votre agencement.

Installations électriques
L'électricité médicale impose des normes strictes de sécurité. Prévoyez une puissance suffisante pour vos
équipements actuels et futurs. Multipliez les circuits spécialisés pour éviter les surcharges et les interférences.

Installez un tableau électrique dimensionné avec protection différentielle adaptée aux locaux médicaux. Prévoyez
I'alimentation de secours pour les équipements critiques et I'éclairage de sécurité. Intégrez dés maintenant les prises
pour informatique et téléphonie.

Plomberie et évacuations

Adaptez les installations aux besoins spécifiques de votre activité. Un cabinet dentaire nécessite des évacuations
spéciales pour les amalgames et un systeme d'aspiration. Prévoyez I'eau chaude dans toutes les zones de soins et des
dispositifs de lavage des mains a commande non manuelle.

Vérifiez la pression d'eau disponible pour alimenter correctement tous vos équipements. Installez des réducteurs de
pression si nécessaire et prévoyez un adoucisseur d'eau dans les régions calcaires.

Ventilation et climatisation
Dimensionnez I'installation selon les apports internes (équipements, éclairage, occupation) et les déperditions du local.
Prévoyez un systeme modulable permettant différentes températures selon les zones.

La ventilation médicale doit assurer un renouvellement d'air suffisant et évacuer les odeurs et aérosols. Dans les salles
de stérilisation, une ventilation forcée avec extraction est obligatoire. Prévoyez des filtres adaptés et un entretien
régulier.

4.4.3 Planning de travaux et coordination

Séquencement des interventions
Organisez les travaux selon une logique technique : gros ceuvre, réseaux (électricité, plomberie), isolation, cloisons,
revétements, peinture, pose des équipements. Cette séquence évite les détériorations et optimise les délais.

Coordonnez les interventions des différents corps de métier pour éviter les conflits d'occupation et les attentes. Un
planning détaillé avec jalons intermédiaires facilite le suivi et permet d'anticiper les retards.

Réception et controles
Organisez des réceptions intermédiaires pour valider chaque étape avant de passer a la suivante. Contrélez la
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conformité aux plans et aux normes en vigueur. Constituez un dossier de réception avec tous les certificats de
conformité nécessaires.

Vérifiez particulierement : les installations électriques (conformité NF C 15-100), la plomberie (étanchéité, pression), la
ventilation (débits, filtration), I'isolation acoustique (mesures phonométriques si nécessaire). Demandez les attestations
de conformité et les garanties décennales.

4.4.4 Estimation et maitrise des colts

Colits par postes de travaux
Etablissez un budget détaillé par corps d'état pour maitriser vos dépenses. Les colits moyens au Maroc peuvent servir
de référence, mais obtenez toujours plusieurs devis comparatifs.

Démolition et gros ceuvre : 200 & 400 DH/m? selon la complexité

« Démolition cloisons : 50 & 100 DH/m?

« Création cloisons placo : 150 & 250 DH/m?

« Cloisons techniques (plomb, antibruit) : 400 8 800 DH/m?
Electricité : 300 & 600 DH/m? selon les besoins

« Rénovation compléte tableau : 8 000 a 15 000 DH

o Circuit spécialisé + prises : 800 a 1200 DH par circuit

« Eclairage LED médical : 300 & 800 DH par point
Plomberie : 250 a 500 DH/m?

« Point d'eau avec évacuation : 1500 a 3 000 DH

o Chauffe-eau électrique : 2 000 a 5 000 DH

* Systéme d'aspiration centralisé : 15 000 a 30 000 DH
Revétements : 200 a 600 DH/m?

e PVC médical : 200 a 400 DH/m?

« Carrelage technique : 300 & 600 DH/m?

« Peinture lessivable : 80 a 150 DH/m?
Aménagements spécifiques : Variables selon équipements

« Faux plafond technique : 150 & 300 DH/m?

« Isolation acoustique renforcée : 200 8 500 DH/m?

« Climatisation/ventilation : 800 4 1 500 DH/m?

4.4.5 Matrice de suivi des travaux

Phase Durée Corps d'état Livrables Points controle
; . Déménagement, . . . R P
Préparation 0.5 sem ) Site préparé Acces, sécurité
protection
. - . . i X Structures
Démolition 1sem Démolisseur Déchets évacués , )
préservées
. » Dimensions,
Gros ceuvre 2 sem Macon Cloisons créées
aplomb
. Electricien Céablages e
Réseaux 2 sem o 'g ! Conformité, tests
plombier canalisations
: . . , Continuité,
Isolation 1sem Plaquiste Isolation posée L.
épaisseur
Cloisons séeches 2 sem Plaquiste Cloisons fermées  Finition, planéité
Revétements 2 sem Carreleur, peintre  Sols et murs finis  Aspect, joints
. Menuisier, Accessoires .
Finitions 1sem , L. , Fonctionnement
électricien poseés
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Phase Durée Corps d'état Livrables Points contrdle

Entreprise . Propreté,
Nettoyage 0.5 sem ) Ap. ) Locaux préts ) P .
spécialisée réception

4.4.6 Gestion des imprévus et plus-values

Anticipation des aléas
Intégrez une provision pour imprévus de 10 a 15% du budget total. Les découvertes lors des travaux (canalisations non
conformes, problémes électriques) générent souvent des codts supplémentaires.

Documentez tous les changements par écrit avec chiffrage préalable. Evitez les modifications improvisées qui peuvent
déséquilibrer votre budget. Maintenez une communication réguliére avec vos entrepreneurs pour anticiper les
difficultés.

Contréle qualité et réception
Effectuez des visites régulieres du chantier pour contrdler I'avancement et la qualité. Prenez des photos a chaque
étape pour constituer un dossier de suivi. N'hésitez pas a faire reprendre les malfagons avant la poursuite des travaux.

La réception finale doit étre minutieuse. Testez tous les équipements, vérifiez les finitions, contrélez la propreté.
Etablissez une liste de réserves pour les points a reprendre et fixez un délai de levée des réserves.
4.4.7 Check-list de réception des travaux

Avant la réception :

[] Rassembler tous les plans d'exécution et modifications

[] Préparer la liste des points a contréler par corps d'état

[] Prévoir temps suffisant pour inspection compléte

[J Se munir d'outils de mesure et d'appareil photo

Contréles techniques :

[] Electricité : Fonctionnement de tous les circuits, prises, éclairages
[ Plomberie : Etanchéité, pression, température eau chaude

[] Ventilation : Fonctionnement extracteurs, débits, niveaux sonores
[J Chauffage : Température homogene, régulation, programmation

[J Acoustique : Test isolation entre locaux, niveau de bruit ambiant
Contréles esthétiques :

[ Revétements : Planéité, joints, absence de défauts visibles

[] Peintures : Uniformité teinte, finition, absence coulures

[0 Menuiseries : Fonctionnement, étanchéité, finition

[ Carrelage : Planéité, joints réguliers, absence d'épaufrures
Documents a récupérer :

[ Attestations de conformité (électricité, plomberie)

[] Certificats de garantie décennale

[ Plans d'exécution mis a jour (DOE - Dossier des Ouvrages Exécutés)
[J Notices d'utilisation et d'entretien des équipements

[ Coordonnées des fournisseurs et sous-traitants

4.4.8 Budget prévisionnel de rénovation

Pour un cabinet médical de 80 m? - Rénovation compléte :

Poste Détail Coat DH % Budget

Dépose, évacuation,

Démolition/Préparation .
protection

5000 2,6%
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Poste Détail Colt DH % Budget

Gros ceuvre Cloisons, ouvertures 15 000 8%

. . Tableau, circuits,

Electricité apleat, credl 30000 16%
éclairage

Plomberie Réseaux, sanitaires, 15 000 8%
chauffage

Climatisation Installation compléte 15 000 8%

. . Placo, isolation

Cloisons/Isolation X 10 000 53%
acoustique

Revétements sols PVC médical + pose 25000 13,3%
Lessivable tout

Peinture essivabie foutes 15 000 8%
surfaces
Portes, fenét

Menuiseries ortes, fenetres, 25000 13,3%
placards
A )

Finitions \ceessolres, 15 000 8%
signalétique

Nettoyage final Remise en état 1000 0,5%

Imprévus (10%) Provision aléas 17 100 91%

TOTAL 188 100 100%

Colt aum?: 2 360 DH (pour rénovation compléte)

4.4.9 Template de cahier des charges travaux
CAHIER DES CHARGES - RENOVATION CABINET MEDICAL

Article 1- Objet du marché
Rénovation compléte d'un local de [surface] m? destiné a I'installation d'un cabinet [spécialité] situé¢ a [adresse
compléte].

Article 2 - Contraintes particuliéres
» Respect strict des normes d'accessibilité PMR
« Conformité aux réeglements sanitaires en vigueur
« |solation acoustique renforcée entre salles de consultation
« Alimentation électrique adaptée aux équipements médicaux
» Systéme de ventilation avec filtration d'air
Article 3 - Description des travaux par corps d'état
3.1 Démolition :
» Dépose des cloisons existantes selon plan
o Dépose des revétements de sol et muraux
« Protection des éléments a conserver
- Evacuation des gravats
3.2 Gros ceuvre :
« Création des cloisons selon plan d'aménagement
» Modification des ouvertures si nécessaire
o Réalisation des saignées pour réseaux
* Rebouchage et ragréage
3.3 Electricité :
* Mise en conformité du tableau électrique
« Création des circuits spécialisés

« Installation des prises et éclairages selon plan
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* Mise a la terre et protections différentielles
3.4 Plomberie :
« Alimentation eau froide/chaude tous points
« Evacuations adaptées (amalgames si dentaire)
» Installation sanitaires et robinetterie
« Systéme de chauffage/eau chaude
3.5 Ventilation/Climatisation :
« Installation VMC avec débits calculés
o Climatisation avec zones de température
« Filtration d'air adaptée
o Extraction spécialisée si nécessaire
Article 4 - Matériaux et finitions
e Sols : PVC médical classe 34/43 ou équivalent
e Murs : Peinture lessivable classe A+
» Plafonds : Faux plafond démontable avec isolation acoustique
» Portes : Menuiseries adaptées usage intensif
Article 5 - Délais et planning
« Durée totale des travaux : [X] semaines
« Planning détaillé par phase joint en annexe
o Pénalités de retard : 1/1000% par jour
Article 6 - Réception et garanties
» Réception provisoire avec réserves éventuelles
o Délai de levée des réserves : 30 jours

o Garantie de parfait achevement : 1an

4.4.10 Suivi de chantier et tableau de bord

Indicateurs de suivi hebdomadaire :

Semaine Prévisionnel Réalisé Ecart

S1 Démolition

52 Gros ceuvre
début

S3 Gros ceuvre fin

sS4 Electricité

S5 Plomberie

S6 Isolation/Cloisons

S7 Revétements

S8 Finitions

S9 Réception

Points d'attention critiques :
o Respect des dimensions pour implantation équipements
« Conformité installations électriques (contréle Consuel)
« Etanchéité réseaux (tests pression)

 Isolation acoustique (mesures si nécessaire)

Budget
consommeé

5000

Observations

20 000

60 000
90 000
105 000
15 000
140 000
171000
180 000
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o Finitions compatibles désinfection

Cette section "Aménagement et équipements" constitue le coeur opérationnel de votre projet d'installation.
Les décisions prises a cette étape détermineront votre confort de travail, I'efficacité de votre pratique et la
satisfaction de vos patients pour les années a venir.

POINTS CLES A RETENIR :

Localisation : Prenez le temps nécessaire pour évaluer objectivement chaque option. Un bon emplacement
peut compenser d'autres faiblesses, tandis qu'une mauvaise localisation handicapera durablement votre
développement.

Conception : Privilégiez la fonctionnalité sans négliger I'esthétique. Un aménagement bien pensé optimise
vos flux de travail et améliore I'expérience patient.

Equipements : Investissez intelligemment en priorisant la qualité et la fiabilité. Un équipement moins cher
mais peu fiable coltera plus cher a long terme.

Travaux : Planifiez minutieusement et suivez régulierement I'avancement. Les économies sur la maitrise
d'ceuvre se transforment souvent en surco(ts sur les travaux.

Le succés de cette phase repose sur votre capacité a coordonner tous ces éléments dans une vision
d'ensemble cohérente, respectueuse de votre budget et de vos délais d'ouverture.

ax

5. Marketing et Communication

Le marketing et la communication constituent les piliers fondamentaux du succes commercial de votre
cabinet médical. Cette section vous accompagne dans la construction d'une stratégie compléte pour
développer votre patientéle et établir votre réputation professionnelle sur le marché marocain.

=

5.1 Stratégies Marketing

5.1.1 Comprendre le Marketing Médical au Maroc

Le marketing médical au Maroc évolue dans un cadre spécifique ou la confiance, la réputation et la recommandation
jouent des réles prépondérants. Contrairement a d'autres secteurs, le marketing médical repose sur des principes
éthiques stricts et doit respecter la déontologie médicale tout en développant efficacement votre patientele.

Le patient marocain recherche avant tout la compétence technique, mais accorde également une importance
croissante a I'expérience globale de soins. Votre stratégie marketing doit donc équilibrer la démonstration de votre
expertise médicale avec la création d'une expérience patient exceptionnelle.

5.1.2 Segmentation de la Patientéle

Pour développer une stratégie marketing efficace, vous devez d'abord comprendre les différents segments de patients
que vous souhaitez attirer. Chaque segment a des besoins, des attentes et des comportements de consommation
distincts.

Le segment des patients avec couverture d'assurance maladie recherche généralement un bon rapport qualité / prix et
valorise la prise en charge administrative simplifiée. Ces patients sont souvent sensibles aux conventions et apprécient
la transparence tarifaire.

Le segment des patients sans couverture d'assurance est plus sensible au prix mais peut également rechercher des
services de qualité supérieure s'ils pergoivent une valeur ajoutée claire. Ce segment nécessite souvent des solutions
de paiement flexibles et une communication claire.

Le segment des patients aisés privilégie la confiance, la qualité des soins, le confort des installations et la
personnalisation du service. Ces patients sont moins sensibles au prix mais trés exigeants sur I'expérience globale et la
disponibilité.

5.1.3 Positionnement

Votre positionnement doit clairement différencier votre cabinet. Analysez les forces et faiblesses des praticiens directs
pour identifier les opportunités de différenciation. Cette différenciation peut s'opérer sur plusieurs axes.
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La différenciation par I'expertise technique met en avant vos compétences spécialisées, vos formations continues ou
vos certifications particulieres. Cette approche convient particulierement aux spécialistes souhaitant attirer des cas
complexes ou des références de confréres.

La différenciation par I'expérience patient se concentre sur la qualité de I'accueil, la modernité des équipements, la
décoration du cabinet et la fluidité du parcours patient. Cette stratégie attire particulierement les patients soucieux de
leur confort et de leur bien-étre.

La différenciation par la disponibilité et I'accessibilité valorise des horaires étendus, la prise de rendez-vous en ligne, la
téléconsultation ou la rapidité de prise en charge. Cette approche répond aux attentes des patients actifs et pressés.

5.1.4 Mix Marketing Adapté au Secteur Médical

Le mix marketing médical adapte les 4P traditionnels aux spécificités du secteur de la santé. Chaque élément doit
respecter I'éthique médicale tout en maximisant I'attractivité de votre offre.

Le produit dans le domaine médical comprend non seulement I'acte médical en lui-méme, mais également I'ensemble
de I'expérience patient. Cela inclut la qualité de I'accueil, la propreté des locaux, la ponctualité des rendez-vous, la
clarté des explications et le suivi post-consultation. Votre "produit" doit étre congu comme un parcours de soins global
et cohérent.

Le prix doit étre fixé en tenant compte de plusieurs facteurs : vos co(ts de fonctionnement, les tarifs pratiqués, le
pouvoir d'achat de votre patientele cible et la valeur pergue de vos services. Au Maroc, la transparence tarifaire est
particulierement appréciée des patients. Considérez la mise en place de forfaits pour certains soins ou de facilités de
paiement pour élargir votre accessibilité.

La distribution dans le domaine médical concerne principalement I'accessibilité géographique de votre cabinet et la
facilité de prise de rendez-vous. L'emplacement doit étre facilement accessible en transport en commun et disposer de
stationnement suffisant. Les horaires d'ouverture doivent correspondre aux disponibilités de votre patientéle cible.

La promotion doit respecter strictement la déontologie médicale tout en développant efficacement votre notoriété.
Privilégiez une communication éducative et informative plutdét que commerciale. Les témoignages patients
authentiques, les articles de vulgarisation médicale et la participation a des événements de santé publique constituent
des outils promotionnels éthiques et efficaces.

5.1.5 Stratégies de Développement de la Patienteéle

Le développement de votre patientéle doit s'appuyer sur plusieurs leviers complémentaires pour assurer une
croissance durable et qualitative.

La stratégie de référencement par les confreres constitue souvent le levier le plus efficace et le plus éthique.
Développez des relations professionnelles solides avec les médecins généralistes de votre zone d'implantation.
Proposez leur des consultations d'avis ponctuelles ou des comptes-rendus détaillés des patients qu'ils vous adressent.

La stratégie de fidélisation des patients existants vise a transformer chaque patient satisfait en ambassadeur de votre
cabinet. Mettez en place un systeme de suivi post-consultation, des rappels pour les contrdles périodiques et des
communications personnalisées sur les nouveaux services ou équipements.

La stratégie de partenariats locaux vous permet de développer votre visibilité auprés de nouvelles cibles. Etablissez
des partenariats avec des pharmacies de proximité, des centres de sport, des entreprises locales pour des bilans de
santé ou des mutuelles pour des conventions préférentielles.

5.1.6. Grille d'Evaluation des Opportunités Marketing

Critéres . . .
. . Poids Excellent (5) Bon (4) Moyen (3) Faible (2) Insuffisant (1) Score
d'Evaluation
. Marché en . . .
Potentiel de Marché en X Marché en Marché en
. 25% forte . Marché stable s : _I5
développement R croissance déclin léger forte baisse
croissance
Niveau de . - N
X 20% Faible Modérée Moyenne Forte Tres forte _/5
saturation
Adéquation 20% Parfaite Bonne Adéquation Adéquation Aucune /5
avec expertise ° adéquation adéquation correcte partielle adéquation -
Rentabilité Rentabilité
i 15% Trés rentable Rentable Peu rentable Non rentable _/5
potentielle correcte
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Critéres

3 X Poids Excellent (5) Bon (4) Moyen (3) Faible (2) Insuffisant (1) Score
d'Evaluation
Barriéres a Barriéres trées Barriéres Barriéres Barriéres trés
| 10% K K Barrieres fortes _/5
I'entrée faibles faibles moyennes fortes
Image et Image trés
i 9 K 10% a?’_ Image positive  Image neutre Image mitigée Image négative _/5
réputation positive
re Total
Scol e' ?ta 100% 5
Pondéré

5.1.7. Check-list Stratégie Marketing
Analyse Préliminaire :

[ Analyse SWOT du cabinet complétée

[J Segmentation de la patientele cible définie
[J Analyse marché réalisée

[ Positionnement différenciant identifié

[] Objectifs marketing quantifiés et datés
Développement de I'Offre :

[J Parcours patient cartographié et optimisé
[J Grille tarifaire établie et validée

[ Services complémentaires identifiés

[ Politique de qualité définie

[ Indicateurs de satisfaction mis en place
Stratégie de Communication :

[J Messages clés par segment définis

[ Supports de communication créés

[ Planning de communication établi

[ Budget communication alloué

[J Canaux de diffusion sélectionnés

5.2 Développement de la Marque

5.2.1 Construction de I'ldentité de Marque

Le développement de votre marque personnelle en tant que professionnel de santé constitue un investissement
stratégique majeur. Votre marque dépasse largement votre simple nom pour englober I'ensemble des perceptions,
émotions et associations que les patients développent a votre égard.

L'identité de marque médicale repose sur trois piliers fondamentaux qui doivent étre parfaitement alignés :

« Le premier pilier concerne votre expertise technique et votre crédibilité professionnelle. Cette dimension rassure les
patients sur la qualité des soins qu'ils recevront et justifie leur confiance en vos compétences.

+ Le deuxieme pilier porte sur votre personnalité professionnelle et vos valeurs humaines. Les patients souhaitent
étre soignés par des praticiens empathiques, a I'écoute et respectueux. Cette dimension humanise votre expertise
technique et créé un lien émotionnel avec vos patients.

« Le troisieme pilier concerne I'expérience globale que vous proposez, depuis la prise de rendez-vous jusqu'au suivi

post consultation. Cette dimension différencie votre pratique et créé une préférence durable chez vos patients.

5.2.2 Eléments Visuels de la Marque

Votre identité visuelle doit refléter votre professionnalisme tout en vous différenciant de la concurrence. Chaque
élément visuel doit étre pensé pour rassurer le patient et faciliter la mémorisation de votre cabinet.
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Le logo constitue I'élément central de votre identité visuelle. Il doit étre simple, mémorable et déclinable sur tous vos
supports de communication. Evitez les symboles médicaux trop génériques comme la croix ou le caducée qui
n'apportent aucune différenciation. Privilégiez des éléments visuels qui évoquent votre spécialité ou votre approche
particuliére des soins.

La palette de couleurs doit étre cohérente avec I'image que vous souhaitez véhiculer. Les couleurs froides comme le
bleu inspirent confiance et sérieux, particulierement adaptées aux spécialités techniques. Les couleurs chaudes
comme le vert ou I'orange créent une ambiance plus détendue, appropriée pour les cabinets orientés vers le bien-étre
ou la pédiatrie.

La typographie choisie doit privilégier la lisibilité tout en apportant une personnalité a votre communication. Une
typographie moderne et épurée convient a la plupart des spécialités médicales. Evitez les polices fantaisistes qui
pourraient nuire a votre crédibilité professionnelle.

5.2.3 Développement du Message de Marque

Votre message de marque doit synthétiser en quelques mots ce qui vous rend unique et la valeur que vous apportez a
vos patients. Ce message guidera I'ensemble de vos communications et vous aidera a maintenir une cohérence dans
tous vos points de contact avec les patients.

La proposition de valeur doit répondre clairement a la question : "Pourquoi un patient devrait-il choisir votre cabinet
plutdét qu'un autre ?" Cette proposition peut mettre I'accent sur votre expertise particuliére, votre approche innovante,
la qualité de votre écoute ou I'excellence de vos équipements.

Le slogan ou la signature de marque doit étre court, mémorable et évocateur de votre différenciation. Il accompagnera
votre logo sur tous vos supports et facilitera la mémorisation de votre cabinet. Par exemple : "L'excellence au service
de votre sourire" pour un cabinet dentaire haut de gamme, ou "Votre santé, notre priorité" pour un cabinet de médecine
générale orienté vers la proximité.

5.2.4 Cohérence de la Marque

La cohérence de votre marque a travers tous les points de contact avec les patients renforce votre crédibilité et facilite
la mémorisation. Cette cohérence doit s'appliquer aussi bien aux éléments visuels qu'aux messages et aux
comportements.

L'application de votre identité visuelle doit étre systématique sur tous vos supports : cartes de visite, en-tétes de
lettres, site internet, réseaux sociaux, signalétique du cabinet, tenues professionnelles et documentation patient. Cette
cohérence visuelle rassure les patients et renforce la perception de votre professionnalisme.

La cohérence du discours implique que tous les membres de votre équipe utilisent les mémes messages clés et
adoptent le méme ton de communication avec les patients. Formez votre personnel a votre approche de la relation
patient et aux spécificités de votre positionnement.

5.2.5. Template de Charte Graphique
IDENTITE VISUELLE - [NOM DU CABINET]

Logo Principal :

0O Dimensions recommandées : Logo horizontal pour les en-tétes, logo vertical pour les signatures
O Zone de protection : Espace minimal équivalent a la hauteur du logo autour de celui-ci

0O Utilisations interdites : Déformation, modification des couleurs, superposition sur fond complexe

Palette de Couleurs :

O Couleur principale : [Code couleur] - Utilisation pour les éléments importants
O Couleur secondaire : [Code couleur] - Utilisation pour les accents et détails
O Couleur neutre : [Code couleur] - Utilisation pour les textes et fonds

Typographies :

O Titre principal : [Police] - Pour les titres et éléments importants
O Texte courant : [Police] - Pour les textes de communication

O Mentions légales : [Police] - Pour les informations contractuelles

Applications :

0O Papeterie : Cartes de visite, en-tétes, enveloppes

O Signalétique : Plaque professionnelle, affichage intérieur
O Digital : Site web, réseaux sociaux, signatures email

0O Communication : Brochures, flyers, annonces presse
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5.2.6. Questionnaire d'Evaluation de la Marque
Section 1: Notoriété
1. Quel pourcentage de votre patientele cible connait le nom de votre cabinet ?
[ Plusde 75% 0 50-75% 0 25-50% O Moins de 25%
2. Comment vos patients vous découvrent ils principalement ?
[ Recommandation d'un proched Référence d'un confrerel Recherche internettl Autre

Section 2 : Image de Marque
3. Quels sont les trois adjectifs que vos patients utilisent le plus pour vous décrire ?

1. 2. 3.

2. Votre identité visuelle est-elle cohérente sur tous vos supports ?
[J Totalementn LargementO Partiellementd Pas du tout

Section 3 : Différenciation
5. Qu'est-ce qui vous différencie principalement de vos concurrents ?

[ Expertise technique O Qualité d'accueill Modernité des équipementsC TarifsO Autre
1. Vos patients recommandent ils votre cabinet ?

[ Systématiquementt Souventl ParfoisC Rarement

5.3 Présence en Ligne

5.3.1 Site Web Professionnel

Votre site web constitue aujourd'hui votre vitrine principale et souvent le premier contact que les patients auront avec
votre cabinet. Un site web professionnel bien congu rassure les visiteurs, facilite la prise de rendez-vous et améliore
significativement votre visibilité sur internet.

La conception de votre site doit privilégier I'expérience utilisateur et la conversion des visiteurs en patients. La page
d'accueil doit immédiatement rassurer le visiteur sur votre professionnalisme et lui permettre de comprendre votre offre
de soins. Utilisez des photos professionnelles de votre cabinet et de votre équipe pour humaniser votre présentation.

Les informations essentielles doivent étre facilement accessibles : vos horaires d'ouverture, votre localisation avec un
plan d'accés, vos coordonnées de contact et vos spécialités. Intégrez si possible un systéme de prise de rendez-vous
en ligne pour faciliter I'accessibilité de vos services.

Le contenu médical de votre site doit étre rédigé dans un langage accessible aux patients tout en démontrant votre
expertise. Créez des pages dédiées a vos principales spécialités avec des explications claires des pathologies traitées
et des traitements proposés. Ces contenus amélioreront également votre référencement naturel sur les moteurs de
recherche.

5.3.2 Référencement et Visibilité Web

Le référencement de votre site web sur les moteurs de recherche constitue un enjeu majeur pour développer votre
patientéle. La majorité des patients recherchent aujourd'hui leur praticien sur internet avant de prendre rendez-vous.

Le référencement local représente une priorité absolue pour les cabinets médicaux. Optimisez votre fiche Google My
Business en renseignant toutes les informations disponibles : adresse compléete, numéro de téléphone, horaires
d'ouverture, photos du cabinet et spécialités pratiquées. Encouragez vos patients satisfaits a laisser des avis positifs
pour améliorer votre classement local.

Le référencement naturel de votre site passe par la création réguliére de contenus de qualité liés a votre spécialité.
Rédigez des articles de blog éducatifs sur les pathologies que vous traitez, les nouvelles techniques thérapeutiques ou
les conseils de prévention. Cette approche démontre votre expertise tout en améliorant votre positionnement sur les
requétes liées a votre domaine d'activité.

Les mots-clés géolocalisés doivent étre intégrés naturellement dans vos contenus. Par exemple : "dentiste
Casablanca", "ophtalmologue Rabat" ou "cardiologue Marrakech". Cette stratégie vous permet d'apparaitre dans les
résultats lorsqu'un patient recherche un spécialiste dans votre ville.

5.3.3 Réseaux Sociaux Professionnels
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Les réseaux sociaux offrent une opportunité unique de créer une relation de proximité avec vos patients et de
développer votre notoriété professionnelle. Cependant, leur utilisation dans le domaine médical nécessite le respect
strict de la confidentialité patient et de la déontologie médicale.

Facebook constitue le réseau social le plus utilisé au Maroc et permet de créer une communauté autour de votre

cabinet. Partagez des contenus éducatifs sur la santé, des conseils de prévention et des informations sur votre cabinet.

Evitez absolument de publier des photos de patients ou des informations médicales personnalisées.

LinkedIn vous permet de développer votre réseau professionnel et d'établir votre expertise auprés de vos confreres.
Partagez des articles professionnels, participez aux discussions de votre spécialité et connectez vous avec d'autres
professionnels de santé pour développer votre réseau de référencement.

Instagram peut étre particuliérement efficace pour les spécialités "visuelles" comme la dermatologie, la chirurgie
esthétique ou la dentisterie. Partagez des photos de votre cabinet, de vos équipements ou des résultats de traitements
(avec accord du patient). Utilisez ce réseau pour humaniser votre pratique et montrer les coulisses de votre métier.

5.3.4 Gestion de la E-Réputation

Votre réputation en ligne influence directement le choix des nouveaux patients. Une gestion proactive de votre e-
réputation vous permet de contrdler votre image digitale et de transformer les avis patients en avantage concurrentiel.

La surveillance de votre réputation doit étre réguliere et systématique. Utilisez des outils gratuits comme Google Alerts
pour étre informé dés qu'votre nom ou celui de votre cabinet est mentionné sur internet. Surveillez également les avis
laissés sur Google My Business, Facebook et les plateformes spécialisées dans la santé.

La gestion des avis négatifs nécessite une approche diplomatique et professionnelle. Répondez toujours de maniére
courtoise et proposez un échange en privé pour résoudre le probléme. Ne rentrez jamais dans la polémique publique et
respectez strictement la confidentialité médicale dans vos réponses.

L'encouragement aux avis positifs peut étre intégré naturellement dans votre parcours patient. Aprés une consultation
réussie, vous pouvez mentionner I'importance des avis pour aider d'autres patients a vous trouver. Facilitez le
processus en fournissant les liens directs vers vos pages d'avis.

5.3.5. Template de Cahier des Charges Site Web
CAHIER DES CHARGES - SITE WEB MEDICAL
Objectifs du Site :
» Présenter le cabinet et I'équipe médicale
o Faciliter la prise de rendez-vous
« Informer les patients sur les spécialités
o Améliorer le référencement local
Architecture du Site :
1. Page d'Accueil : Présentation générale, actualités, accés rapides
2. Le Praticien : CV, formations, expérience, photo professionnelle
3. Spécialités : Description détaillée des soins proposés
4. Cabinet : Photos, équipements, équipe, horaires
5. Rendez-vous : Systéme de prise de RDV en ligne, contact
6. Informations Pratiques : Tarifs, remboursements, plan d'acces
Fonctionnalités Requises :
[] Responsive design (adapté mobile et tablette)
Prise de rendez-vous en ligne
Formulaire de contact sécurisé
Plan d'acceés interactif

Blog pour contenus éducatifs

Oo0O0ooaod

Galerie photos du cabinet
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[ Certificat SSL pour la sécurité
Critéres Techniques :
* Temps de chargement < 3 secondes
o Compatibilité tous navigateurs
o Référencement optimisé (SEO)
« Sauvegarde automatique

« Mise a jour simple du contenu

5.3.6. Check-list Présence Digitale
Site Web :

Nom de domaine acheté et configuré
Hébergement professionnel sécurisé
Design responsive et professionnel
Contenus rédigés et optimisés SEO

Photos professionnelles intégrées

OO0O0000

Formulaires de contact fonctionnels

[ Certificat SSL installé

Référencement Local :

[ Fiche Google My Business créée et optimisée
[0 Coordonnées cohérentes sur tous les annuaires
[J Photos du cabinet publiées

[ Avis clients sollicités et gérés

[J Mots-clés locaux intégrés

[ Citations locales développées

Réseaux Sociaux :

[ Stratégie de contenu définie

[[] Comptes professionnels créés

[J Visuels et descriptions optimisés

[ Planning de publication établi

[ Interactions avec la communauté

[] Respect de la déontologie médicale

5.4 Réseau et Partenariats

5.4.1 Développement du Réseau Professionnel

Le développement d'un réseau professionnel solide constitue I'un des leviers les plus efficaces pour assurer la
croissance durable de votre cabinet médical. Au Maroc, ou les relations interpersonnelles jouent un réle prépondérant
dans le choix des professionnels de santé, investir dans votre réseau représente un avantage concurrentiel majeur.

La construction de votre réseau doit s'appuyer sur une approche méthodique et authentique. Commencez par identifier
les professionnels de santé de votre région avec lesquels vous pourriez développer des synergies. Les médecins
généralistes constituent naturellement vos partenaires privilégiés pour les référencements, mais n'oubliez pas les
autres spécialistes avec lesquels vous pourriez collaborer sur des cas complexes.

Les pharmaciens de votre zone d'implantation représentent également des partenaires stratégiques. lls sont souvent
consultés par les patients pour des conseils de santé et peuvent naturellement orienter vers votre cabinet. Développez
des relations privilégiées en leur proposant des formations sur votre spécialité ou en leur fournissant des supports
d'information pour leurs patients.
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Les relations avec vos confréres de méme spécialité peuvent également s'avérer bénéfiques. Loin d'étre uniquement
concurrentiels, ces liens peuvent générer des remplacements, des collaborations sur des cas complexes ou des
échanges de patients en cas de saturation de planning.

5.4.2 Partenariats Stratégiques

Les partenariats stratégiques vous permettent d'étendre votre influence au-dela du cercle médical traditionnel et
d'accéder a de nouveaux segments de patientéle. Ces collaborations doivent étre mutuellement bénéfiques et
respecter I'éthique médicale.

Les partenariats avec des entreprises locales ouvrent des opportunités intéressantes pour développer la médecine du
travail ou proposer des bilans de santé préventifs. Contactez les ressources humaines des entreprises de votre région
pour proposer des conventions santé pour leurs employés. Cette approche B2B peut générer un volume important de
nouveaux patients.

Les centres de sport et de fithess constituent des partenaires naturels, particulierement pour les spécialités comme la
médecine du sport, la kinésithérapie ou la cardiologie. Proposez des consultations de prévention ou des bilans sportifs.
Ces partenariats vous positionnent comme un praticien moderne et soucieux de la prévention.

Les mutuelles et compagnies d'assurance représentent des partenaires institutionnels importants. Négociez des
conventions préférentielles qui faciliteront I'accés de leurs assurés a vos soins tout en vous garantissant un paiement
sécurisé. Ces partenariats rassurent également les patients sur la qualité reconnue de vos services.

5.4.3 Participation aux Evénements Professionnels

Votre participation active aux événements professionnels renforce votre crédibilité, développe votre réseau et vous
tient informé des évolutions de votre spécialité. Cette implication démontre également votre engagement professionnel
aupres de vos patients et confréres.

Les congrés médicaux nationaux et internationaux constituent des opportunités exceptionnelles pour élargir votre
réseau et actualiser vos connaissances. Préparez ces événements en identifiant a I'avance les conférences les plus
pertinentes et les professionnels que vous souhaitez rencontrer. N'hésitez pas a présenter vos propres travaux ou cas
cliniques intéressants.

Les formations médicales continues vous permettent de maintenir votre expertise tout en rencontrant vos pairs.
Participez activement aux discussions et échangez vos coordonnées avec les participants. Ces moments
d'apprentissage créent souvent des liens durables entre professionnels.

Les événements de santé publique comme les journées de dépistage ou les campagnes de prévention vous offrent une
visibilité positive auprés du grand public. Votre participation bénévole a ces actions renforce votre image de praticien
engageé et socialement responsable.

5.4.4 Gestion des Relations Professionnelles

La gestion efficace de vos relations professionnelles nécessite une approche organisée et un suivi régulier. Considérez
votre réseau comme un écosystéme vivant qui demande attention et entretien pour rester dynamique.

Créez une base de données de vos contacts professionnels avec leurs spécialités, coordonnées et historique de vos
interactions. Utilisez un simple tableur ou un logiciel CRM adapté aux professions libérales. Notez les informations
personnelles pertinentes qui vous aideront a personnaliser vos échanges futurs.

Maintenez un contact régulier avec votre réseau sans étre intrusif. Partagez des informations pertinentes sur votre
spécialité, félicitez pour les succés professionnels ou proposez votre aide sur des cas complexes. L'objectif est de
rester présent dans I'esprit de vos contacts sans paraitre opportuniste.

La réciprocité constitue le fondement de relations professionnelles durables. Référez également des patients vers vos
confreres lorsque cela s'avére pertinent. Cette approche gagnant-gagnant renforce la confiance mutuelle et pérennise
vos relations.

5.4.5. Matrice d'Evaluation des Partenariats

. . . Facilité Mise en . . L S
Partenaire Potentiel Impact Patient Place Colt/Investissement Durabilité Score Total Priorité

Médecins

N Elevé (5) Moyen (3) Faible (5) Elevé (5) 18/20 Haute
généralistes

Pharmacies locales Moyen (4) Elevé (5) Faible (5) Elevé (5) 19/20 Haute
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Facilité Mise en

Partenaire Potentiel Impact Patient Place Colt/Investissement Durabilité
Centres de sport Moyen (3) Moyen (3) Moyen (3) Moyen (3)
Entreprises locales Elevé (4) Faible (2) Moyen (3) Moyen (3)
Mutuelles/Assurances Elevé (5) Faible (2) Elevé (2) Elevé (4)

Ecoles/Universités Moyen (3) Moyen (3) Faible (4) Moyen (3)
Associations patients  Moyen (3) Elevé (4) Faible (5) Moyen (3)

Légende : 5 = Excellent, 4 = Bon, 3 = Moyen, 2 = Faible, 1 = Insuffisant

5.4.6. Planning de Développement du Réseau
MOIS 1-2 : Fondations

« l|dentification et cartographie des professionnels de santé locaux
o Création des supports de présentation du cabinet
* Premiéeres prises de contact avec 5 médecins généralistes
« Inscription aux associations professionnelles locales
MOIS 3-4 : Développement
» Visite de 10 pharmacies de proximité
« Organisation d'une premiéere formation pour confréres
o Participation a un événement professionnel local
o Création de partenariats avec 2 centres de sport
MOIS 5-6 : Consolidation
« Evaluation des premiers retours de référencement
« Extension du réseau a 20 contacts actifs
* Neégociation de la premiere convention entreprise
* Mise en place d'un systéme de suivi des relations
MOIS 7-12 : Optimisation
» Automatisation du suivi des relations
« Organisation d'événements professionnels
« Développement de partenariats institutionnels

e Mesure du ROI des actions de réseau

5.4.7. Template de Présentation Professionnelle
FICHE DE PRESENTATION CABINET

Informations Générales :

e Nom du praticien :

o Spécialité(s) :

» Diplémes principaux :

o Années d'expérience :

Offre de Soins :

» Pathologies traitées :

o Techniques spécialisées :
« Equipements spécifiques :

o Langues parlées :

Informations Pratiques :
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o Adresse compléte :

o Téléphone:

e Horaires d'ouverture :

« Conventionnements :

Valeur Ajoutée :
« Différenciation principale :

* Approche thérapeutique :

« Services complémentaires :

5.4.8. Guide de Networking Médical
Avant I'Evénement :
1. Préparation : Définissez vos objectifs (nombre de contacts, types de professionnels a rencontrer)
2. Recherche : Identifiez les participants clés et préparez des sujets de conversation
3. Matériel : Préparez cartes de visite professionnelles et supports de présentation
4. Elevator Pitch : Préparez une présentation de 30 secondes de votre cabinet
Pendant I'Evénement :
1. Approche : Privilégiez I'écoute et I'intérét sincére pour vos interlocuteurs
2. Echange : Posez des questions ouvertes sur leur pratique et leurs défis
3. Valeur : Proposez votre aide ou expertise sans attendre de retour immédiat
4. Suivi : Notez les informations importantes pour le suivi post-événement
Aprés I'Evénement :
1. Contact : Reprenez contact dans les 48h avec un message personnalisé
2. Valeur : Envoyez une information utile ou un article pertinent
3. Planification : Proposez un rendez-vous ou une collaboration concrete

4. Suivi : Intégrez les nouveaux contacts dans votre systeme de CRM

5.4.9. Check-list Développement Réseau

Identification des Cibles :

[ Liste des médecins généralistes (rayon 10km) établie
[ Cartographie des spécialistes complémentaires réalisée
[] Identification des pharmacies stratégiques complétée
[ Liste des entreprises locales (>50 salariés) dressée

[ Contacts dans les mutuelles/assurances identifiés
Outils de Networking :

[ Cartes de visite professionnelles commandées

[] Plaquette de présentation du cabinet créée

[J Supports de formation pour confreres préparés

[] Base de données contacts structurée

[ Planning de suivi des relations établi

Actions de Terrain :

[] Programme de visites professionnelles planifié

[J Participation a événements professionnels programmeée

[ Organisation de formations/conférences prévue
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[ Partenariats avec centres de sport négociés

[] Conventions entreprises/mutuelles initiées

Suivi et Evaluation :

[ Indicateurs de suivi définis (nb références/mois)
[ Systeme de mesure ROI mis en place

[ Feedback des partenaires collecté régulierement
[] Ajustements stratégiques planifiés

[J Rapport d'activité réseau trimestriel

5.4.10. Outils de Mesure de Performance
Indicateurs de Réseau :
+ Nombre de nouveaux contacts professionnels/mois: ____

» Taux de réponse aux sollicitations : %

* Nombre de références recues/mois :
¢ Nombre de références données/mois :

o Taux de conversion contact — partenariat : %

Indicateurs de Performance Marketing :
o Codt d'acquisition d'un nouveau patient : DH

o Taux de conversion visiteur web — patient : %

» Nombre de nouveaux patients/mois :
« Origine des nouveaux patients (répartition %) :

o Références confréres : %

o Internet/web:__%

o Recommandation patients : %
o Partenariats: _%

o Autres: %

Indicateurs de Satisfaction :
* Note moyenne de satisfaction patients: ___/10
o Taux de recommandation (NPS) : ___ %
» Nombre d'avis positifs en ligne/mois : _____

o Taux de fidélisation patients : %

5.4.11. Tableau de Bord Marketing Mensuel

. I ot . Actions
Indicateur Objectif Réalisé Ecart X
Correctives
Nouveaux
patients

Taux conversion
web

Références
confréres

Avis clients
positifs

Co0t acquisition

Taux fidélisation
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5.4.12. Budget Marketing Prévisionnel
Investissements Digitaux (Annuels) :

» Création/maintenance site web : 8 000 - 15 000 DH

« Référencement SEO/SEA : 3 000 - 9 000 DH

» Réseaux sociaux (gestion) : 4 000 - 8 000 DH

« Outils de prise de RDV en ligne : 2 000 - 5 000 DH
Communication Traditionnelle :

o Cartes de visite et papeterie : 1500 - 3 000 DH

o Plaquettes et brochures : 2 000 - 5 000 DH

» Signalétique cabinet : 3 000 - 8 000 DH
Evénements et Réseau :

« Participation congrées/formations : 8 000 - 15 000 DH

» Organisation d'événements : 5 000 - 12 000 DH

» Matériel de présentation : 2 000 - 5 000 DH
Total Budget Marketing Annuel : 30 000 - 100 000 DH (Soit 2-4 % du chiffre d'affaires prévisionnel)
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Le marketing et la communication médicale au Maroc nécessitent une approche professionnelle, éthique et
structurée. Le succés de votre stratégie marketing repose sur quatre piliers fondamentaux que vous devez
développer de maniere cohérente et complémentaire.

La stratégie marketing doit partir d'une compréhension fine de votre marché local et de votre positionnement
concurrentiel. Votre différenciation ne peut étre durable que si elle s'appuie sur des avantages réels et
perceptibles par vos patients. L'investissement dans une stratégie marketing bien pensée générera des
retours durables sur votre développement de patientele.

Le développement de votre marque personnelle en tant que professionnel de santé constitue un actif
stratégique majeur. Une identité de marque forte et cohérente facilite la mémorisation, renforce la confiance
des patients et justifie un positionnement tarifaire premium. Investissez dans des éléments visuels
professionnels et maintenez une cohérence absolue sur tous vos points de contact.

Votre présence digitale détermine aujourd'hui votre accessibilité pour la majorité de vos nouveaux patients.
Un site web professionnel, un référencement local optimisé et une gestion proactive de votre e-réputation
constituent les fondamentaux de votre visibilité en ligne. Ces investissements générent des retours
mesurables et durables sur votre développement commercial.

Le développement de votre réseau professionnel reste le levier le plus efficace pour assurer une croissance
qualitative de votre patientele. Les relations que vous tissez avec vos confreres, les partenariats que vous
développez et votre implication dans la communauté médicale créent un cercle vertueux de références et de
recommandations.

L'efficacité de votre stratégie marketing dépendra de votre capacité a intégrer ces quatre dimensions dans
une approche globale et cohérente. Commencez par les actions a fort impact et faible investissement, puis
développez progressivement les éléments plus complexes. Mesurez régulierement vos résultats et ajustez
votre stratégie en fonction des retours du marché.

N'oubliez jamais que le marketing médical doit toujours servir I'intérét des patients et respecter
scrupuleusement la déontologie de votre profession. Votre crédibilité professionnelle constitue votre actif le
plus précieux et ne doit jamais étre compromise par des pratiques marketing douteuses.

Points Clés a Retenir :

=

» Développez une stratégie marketing basée sur votre différenciation réelle
» Investissez dans une identité de marque professionnelle et cohérente

o Priorités absolues : site web professionnel et référencement local

o Cultivez votre réseau professionnel de maniere méthodique et authentique
o Mesurez vos résultats et ajustez votre stratégie régulierement

» Respectez toujours I'éthique médicale dans vos communications

La réussite de votre stratégie marketing nécessite de la patience, de la persévérance et une approche
professionnelle. Les résultats se construisent progressivement mais génerent des bénéfices durables pour le
développement de votre cabinet.

6. GESTION OPERATIONNELLE

La gestion opérationnelle constitue le coeur battant de votre cabinet médical ou dentaire. Elle englobe tous les
processus quotidiens qui garantissent le bon fonctionnement de votre établissement et la satisfaction de vos
patients. Cette phase critique détermine la pérennité de votre activité et votre réputation professionnelle.

Une gestion opérationnelle efficace repose sur quatre piliers fondamentaux que nous développerons en détail
: la gestion du personnel, la gestion des patients, la qualité des soins, et la gestion administrative. Chaque
composante s'articule avec les autres pour créer un systéme harmonieux et performant.

L2

6.1 GESTION DU PERSONNEL

La gestion du personnel dans un cabinet médical va bien au-dela du simple recrutement. Elle implique la création d'une
équipe cohésive ou chaque membre contribue a I'excellence des soins et a I'expérience patient. Pensez a votre équipe
comme a un orchestre : chaque instrument doit jouer sa partition a la perfection pour créer une symphonie
harmonieuse.
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6.1.1 Structure organisationnelle et définition des réles
POSTES CLES DANS UN CABINET MEDICAL/DENTAIRE
Personnel médical :
» Médecins ou chirurgiens-dentistes titulaires
* Médecins ou dentistes associés ou remplagants
« Assistantes médicales/dentaires
o Infirmieres (selon la spécialité)
» Hygiénistes dentaires (pour les cabinets dentaires)
Personnel administratif :
o Secrétaire médicale/Réceptionniste
« Gestionnaire administratif
* Responsable facturation et recouvrement
Personnel de support :
* Agent d'entretien
« Technicien de maintenance (si nécessaire)
DEFINITION CLAIRE DES RESPONSABILITES
Chaque poste doit faire I'objet d'une fiche de poste détaillée précisant :
« Les missions principales et secondaires
o Les compétences requises (techniques et comportementales)
o Les relations hiérarchiques
» Les objectifs de performance

e Les formations nécessaires

6.1.2 Processus de recrutement et sélection
METHODE DE RECRUTEMENT STRUCTUREE

Le recrutement suit une approche méthodique en plusieurs étapes. Commencez par analyser précisément vos besoins
: quel profil recherchez-vous ? Quelles compétences sont indispensables versus souhaitables ? Cette réflexion
préalable vous évitera des erreurs colteuses.

La rédaction de I'offre d'emploi doit étre attractive tout en restant précise. Décrivez votre cabinet, ses valeurs,
I'ambiance de travail souhaitée, et soyez transparent sur les conditions proposées. Une offre bien rédigée attire les
bons candidats et filtre naturellement ceux qui ne correspondent pas.

PROCESSUS DE SELECTION RIGOUREUX

L'entretien de recrutement se déroule idéalement en plusieurs phases :
» Un premier entretien téléphonique de pré-sélection
« Un entretien approfondi en présentiel
+ Une mise en situation pratique si pertinente

o La vérification des références

6.1.3 Formation et développement des compétences
PROGRAMME D'INTEGRATION

L'intégration d'un nouveau collaborateur détermine largement sa réussite future dans votre équipe. Prévoyez un
programme structuré sur les premieres semaines incluant :

o La présentation de I'équipe et de I'organisation
» La formation aux procédures spécifiques du cabinet

» L'accompagnement par un mentor expérimenté
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» Des points de suivi réguliers
FORMATION CONTINUE

Le secteur médical évolue constamment. Investir dans la formation de votre équipe constitue un avantage
concurrentiel. Planifiez des formations réguliéres sur les nouvelles techniques, les évolutions réglementaires, et les
compétences relationnelles.

6.1.4 Motivation et fidélisation
CREATION D'UN ENVIRONNEMENT DE TRAVAIL POSITIF

Un environnement de travail sain favorise la productivité et réduit le turnover. Encouragez la communication ouverte,
reconnaissez les contributions de chacun, et maintenez un équilibre entre exigence professionnelle et bien-étre au
travail.

SYSTEME DE RECONNAISSANCE ET D'EVOLUTION

Mettez en place des mécanismes de reconnaissance : primes de performance, évolutions de carriére, formations

qualifiantes. Un employé qui se sent valorisé devient un ambassadeur de votre cabinet.

6.1.5. Grille d'évaluation du personnel

- , . . N . Actions
Critéres d'évaluation  Excellent (4) Bon (3) Satisfaisant (2) A améliorer (1) .
correctives
Compétences Maitrise Maitrise Compétences Lacunes Formation
techniques parfaite confirmée de base importantes spécialisée
X X Excellente . Communication Difficultés Formation
Relation patient - Bonne relation . .
communication correcte relationnelles relationnelle
L, .. .., Toujours a Généralement Retards Retards Entretien
Ponctualité/Assiduité ) ]
I'heure ponctuel occasionnels fréquents recadrage
L Trés Bon esprit Collabore Tendance Coaching
Esprit d'équipe . — T . —
collaboratif d'équipe correctement individualiste d'équipe
L . i Prend des Exécute les Attend les Développement
Initiative Trés proactif L. A . .
initiatives taches consignes autonomie

6.1.6. Check-list gestion du personnel

Recrutement :

[] Analyse des besoins et définition du profil
Rédaction de la fiche de poste
Publication de I'offre d'emploi
Présélection des candidatures
Organisation des entretiens

Vérification des références

Oo00oo0Oo0oano

Prise de décision et négociation
[J Signature du contrat de travail
Intégration :

[] Préparation du poste de travail
[] Présentation a I'équipe

[J Formation aux procédures

[J Attribution d'un mentor

[ Planification des points de suivi
[] Evaluation période d'essai
Gestion courante :

[ Plannings et horaires définis
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[ Obijectifs individuels fixés
[[] Formations programmeées
[ Evaluations annuelles planifiées
[J Entretiens de carriere organisés

[J Systeme de reconnaissance en place

6.2 GESTION DES PATIENTS

La gestion des patients transcende la simple organisation des rendez-vous. Elle englobe toute I'expérience patient,
depuis le premier contact jusqu'au suivi post consultation. Chaque interaction fagonne la perception de votre cabinet et
influence la fidélisation.

6.2.1 Systeme de prise de rendez-vous
ORGANISATION OPTIMALE DU PLANNING

La gestion du planning constitue I'épine dorsale de votre activité. Un planning bien organisé optimise votre temps,
réduit les attentes, et améliore la satisfaction patient. Plusieurs modeles d'organisation existent selon votre spécialité et
votre mode de fonctionnement.

Le systéme de plages horaires fixes convient aux consultations standardisées : vous réservez des créneaux identiques
pour chaque type de consultation. Cette approche simplifie la planification mais peut manquer de flexibilité.

Le systeme de plages variables s'adapte mieux aux spécialités avec des actes de durées tres différentes. Vous
modulez la durée selon |'acte prévu, optimisant ainsi votre temps et réduisant les attentes.

OUTILS DE GESTION DES RENDEZ-VOUS

Les logiciels de gestion médicale modernes offrent des fonctionnalités avancées : prise de rendez-vous en ligne,
rappels automatiques, gestion des listes d'attente, statistiques de fréquentation. L'investissement dans un bon systeme
se rentabilise rapidement par le gain de temps et la réduction des no-shows.

6.2.2 Accueil et premiéere impression
STANDARDS D'’ACCUEIL PROFESSIONNEL

L'accueil détermine largement la perception de votre cabinet. Vos patients forment leur premiére impression en
quelques secondes. Un accueil chaleureux, professionnel et efficace rassure et met en confiance.

Formez votre équipe aux techniques d'accueil : sourire sincére, écoute active, langage corporel ouvert, gestion des
situations difficiles. Chaque membre de I'équipe devient un ambassadeur de votre image professionnelle.

AMENAGEMENT DE L'ESPACE D'ACCUEIL

L'environnement physique communique vos valeurs avant méme que vous ne parliez. Un espace d'accueil soigné,
confortable et fonctionnel traduit votre attention au détail et votre respect du patient.

6.2.3 Gestion des flux et des attentes
OPTIMISATION DES PARCOURS PATIENTS

Analysez le parcours patient dans votre cabinet : de I'arrivée au départ, identifiez les points de friction et les temps
morts. Chaque étape doit étre fluide et logique. Un parcours bien pensé réduit le stress patient et optimise votre
efficacité.

COMMUNIACTION SUR LES DELAIS

La transparence sur les délais d'attente améliore significativement la satisfaction patient. Informez proactivement en
cas de retard, proposez des alternatives, et montrez que vous respectez le temps de vos patients.

6.2.4 Fidélisation et suivi
PROGRAMME DE FIDELISATION

Développez des stratégies pour fidéliser vos patients : programme de rappels préventifs, newsletter santé, événements
spéciaux, programme de parrainage. Un patient fidéle génére plus de revenus qu'un nouveau patient et colite moins
cher a conserver.

GESTION DES RECLAMATIONS
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Traitez chaque réclamation comme une opportunité d'amélioration. Mettez en place une procédure claire de gestion
des réclamations : écoute, analyse, action corrective, suivi. Un patient dont la réclamation est bien traitée devient
souvent plus fidéle qu'avant I'incident.

6.2.5. Matrice de segmentation patients

. e Approche Fréquence de . s
Type de patient Caractéristiques pp i q Outils privilégiés
recommandée contact
Accueil renforcé
Nouveaux N . . ! Contact de Appel
. Premiére visite explication . . A .
patients R satisfaction J+3 téléphonique
détaillée
. N Visites Service X . .
Patients réguliers X . Rappels préventifs SMS + Email
programmées personnalisé
. Information sur
Patients . i Newsletter .
X Visites espacées nouveaux . . Email
occasionnels . trimestrielle
services
Patients fidéles Forte valeur Service premium Contact mensuel Appel personnel
. epe s Réclamations Gestion . X Entretien face a
Patients difficiles i ) Suivi renforcé
fréquentes empathique face

6.2.6. Questionnaire de satisfaction patient
Accueil et prise de rendez-vous :

1. La prise de rendez-vous s'est-elle déroulée facilement ? (Trés facilement / Facilement / Difficilement / Trés
difficilement)

2. L'accueil a votre arrivée était-il professionnel et chaleureux ? (Excellent / Bon / Correct / Insuffisant)
3. Le délai d'attente était-il acceptable ? (Trés acceptable / Acceptable / Trop long / Beaucoup trop long)

Consultation et soins :

4. Le professionnel a-t-il pris le temps de vous écouter ? (Tout a fait / Plutét oui / Plutét non / Pas du tout)

5. Les explications données étaient-elles claires et compréhensibles ? (Trés claires / Claires / Peu claires / Pas claires
du tout)

6. Vous sentez-vous en confiance avec ce professionnel ? (Totalement / Plutét oui / Plutét non / Pas du tout)

Environnement et confort :
7. Les locaux vous ont-ils paru propres et bien entretenus ? (Excellents / Bons / Corrects / Insuffisants)
8. L'équipement médical vous a-t-il semblé moderne et adapté ? (Trés moderne / Moderne / Correct / Dépassé)

Recommandation :
9. Recommanderiez-vous ce cabinet a votre entourage ? (Certainement / Probablement / Peu probable / Certainement
pas)
10. Souhaitez-vous revenir pour vos prochains soins ? (Certainement / Probablement / Peu probable / Certainement
pas)
6.2.7. Template de suivi patient
Fiche de suivi patient individuel :
Informations générales :
* Nom et prénom :
» Date de naissance :
« Date de premiére consultation :
* Source de premiére visite :

o Médecin traitant :

Historique des consultations :

Prochaine

Date Motif Actes réalisés Praticien Observations visite
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Préférences et notes :
o Créneaux préférés :

* Modes de contact privilégiés :

o Allergies/Contre-indications: ___

* Notes comportementales :
Indicateurs de satisfaction :

« Note satisfaction globale : ___/10

* Réclamations : Oui / Non

« Recommandations faites :

o Statut fidélisation : Nouveau / Régulier / Occasionnel / VIP

6.3 VISION HOLISTIQUE DE LA QUALITE DES SOINS

La qualité des soins ne se résume pas a I'excellence technique. Elle intégre la sécurité patient, I'efficacité
thérapeutique, I'expérience patient, et I'amélioration continue. Cette approche globale différencie les cabinets
d'excellence de la simple prestation médicale.

6.3.1 Protocoles et procédures standardisées
DEVELOPPEMENT DE PROTOCOLES CLINIQUES

Les protocoles standardisés garantissent la cohérence des soins et réduisent les risques d'erreur. lls servent de
référence commune a toute I'équipe et facilitent I'intégration de nouveaux collaborateurs.

Développez des protocoles pour chaque situation courante : accueil patient, préparation des actes, stérilisation,
gestion des urgences, suivi post-opératoire. Ces documents évolutifs s'enrichissent de votre expérience et des bonnes
pratiques du secteur.

MISE EN OEUVRE ET FORMATION

Un protocole n'existe réellement que s'il est appliqué. Organisez des sessions de formation régulieres, vérifiez
I'application sur le terrain, et recueillez les retours d'expérience. L'adhésion de I'équipe conditionne le succes de vos
protocoles.

6.3.2 Contréle qualité et sécurité
SYSTEME DE MANAGEMENT DE LA QUALITE

Implémentez un systéme de management de la qualité adapté a votre taille. Cette démarche structure votre approche
qualité : définition d'objectifs, mesure de performance, actions d'amélioration, revues périodiques.

Les certifications qualité (ISO 9001, HAS pour certains établissements) formalisent votre engagement qualité et
renforcent votre crédibilité. Elles représentent un investissement significatif mais peuvent constituer un avantage
concurrentiel.

GESTION DES RISQUES

Identifiez les risques potentiels dans votre activité : risques infectieux, erreurs de médication, chutes,
dysfonctionnements matériels. Pour chaque risque, évaluez la probabilité et I'impact, puis définissez des mesures
préventives et correctives.

6.3.3 Formation continue et mise a jour des compétences
VEILLE PROFESSIONNELLE

Maintenez vous a jour des évolutions de votre spécialité : nouvelles techniques, recommandations professionnelles,
évolutions réglementaires. Cette veille continue nourrit votre expertise et améliore vos pratiques.

Organisez cette veille de maniere systématique : abonnements a des revues spécialisées, participation a des congres,
formations en ligne, échanges avec des confréres. Le temps investi se traduit par une meilleure qualité de soins.

PLAN DE FORMATION D’EQUIPE

Elaborez un plan de formation annuel pour votre équipe. Identifiez les besoins de formation, planifiez les sessions, et
évaluez les acquis. Une équipe régulierement formée délivre des soins de meilleure qualité et se sent plus valorisée.
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6.3.4 Mesure et amélioration continue

INDICATEURS DE QUALITE

Définissez des indicateurs mesurables de la qualité de vos soins : taux de satisfaction patient, délais de prise en
charge, taux de complications, respect des protocoles. Ces indicateurs objectivent votre performance et guident vos

améliorations.

DEMARCHE D'AMELIORATION CONTINUE

Instaurez une culture d'amélioration continue : encouragez les suggestions d'amélioration, analysez les incidents,
capitalisez sur les bonnes pratiques. Cette démarche participative mobilise toute I'équipe autour de I'excellence.

6.3.5. Grille d'audit qualité des soins

Domaine d'audit
Hygiéne et
stérilisation

Procédures de
lavage des mains

Stérilisation des

instruments

Désinfection des
surfaces

Gestion des
déchets
Sécurité patient

Identification
patient

Consentement
éclairé
Gestion des
allergies

Matériovigilance

Dossier médical

Complétude du
dossier

Tracabilité des
actes

Confidentialité

Archivage

Critéres
d'évaluation

Protocole affiché
et appliqué

Cycle complet
respecté

Produits adaptés
et fréquence
respectée

Tri et évacuation
conformes

Vérification
systématique
Document signé
et expliqué
Vérification et
tracabilité

Surveillance des
dispositifs

Toutes rubriques
renseignées

Documentation
systématique
Acces sécurisé et
limité

Durée et

conditions
respectées

Conforme

6.3.6. Check-list qualité quotidienne

Préparation de la journée :

[ Vérification de la stérilisation (indicateurs colorés)

Actions
correctives

Non-conforme

[ Contréle des équipements (fonctionnement et sécurité)

[ Vérification des stocks (consommables et médicaments)

[] Préparation des dossiers patients du jour

[ Briefing équipe (planning et points d'attention)

Pendant les consultations :

[ Identification systématique du patient
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[ Vérification des antécédents et allergies

[ Explication des actes et recueil du consentement
[J Application des protocoles de soin

[J Documentation compléte du dossier

Fin de journée :

[ Nettoyage et désinfection des espaces

[] Stérilisation des instruments utilisés

[ Evacuation des déchets selon les filieres

[ Vérification de la sécurité des locaux

[ Sauvegarde des données informatiques

6.4 GESTION ADMINISTRATIVE

La gestion administrative constitue la colonne vertébrale invisible mais essentielle de votre cabinet. Elle englobe tous
les processus non cliniques qui permettent le fonctionnement optimal de votre structure : gestion des dossiers patients,
facturation, relations avec les organismes, tableaux de bord, et conformité réglementaire.

6.4.1 Organisation documentaire et dossiers patients
SYSTEME DE GESTION DOCUMENTAIRE

L'organisation documentaire détermine I'efficacité de votre cabinet. Un systéme bien congu facilite I'acces a
I'information, assure la tragabilité, et garantit la conformité réglementaire. Que vous optiez pour un systeme papier,
numérique, ou hybride, la cohérence et la rigueur s'imposent.

Le dossier patient constitue le coeur de votre systéme documentaire. Il doit étre exhaustif, structuré, et facilement
accessible. Chaque consultation génére des informations qui enrichissent ce dossier : anamnése, examens cliniques,
prescriptions, correspondances, imagerie.

STRUCTURE TYPE DU DOSSIER PATIENT
Organisez chaque dossier selon une structure standardisée :
« |dentification et coordonnées du patient
« Antécédents médicaux et familiaux
« Allergies et intolérances connues
« Traitements en cours
» Historique des consultations
« Examens complémentaires et résultats
o Prescriptions et ordonnances
« Correspondances avec confréres
« Consentements éclairés

Cette standardisation facilite la navigation dans le dossier et assure qu'aucune information importante n'est omise.

6.4.2 Facturation et recouvrement
SYSTEME DE FACTURATION EFFICACE

La facturation représente un enjeu majeur pour la viabilité économique de votre cabinet. Un systeme de facturation
rigoureux assure une trésorerie saine et évite les pertes financiéres. La facturation doit étre systématique, précise, et
rapide.

Etablissez des procédures claires pour chaque étape : émission de la facture, envoi au patient ou & I'organisme payeur,
suivi des paiements, relances en cas de retard. Ces procédures, appliquées systématiquement par votre équipe,
garantissent un recouvrement optimal.

GESTION DES TIERS PAYANTS
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Les conventions avec les organismes de sécurité sociale et les mutuelles simplifient le parcours patient mais
complexifient votre gestion administrative. Maitrisez les procédures de télétransmission, les délais de remboursement,
et les modalités de facturation de chaque organisme.

6.4.3 Conformité réglementaire et obligations légales
VEILLE REGLEMENTAIRE

Le secteur médical évolue dans un environnement réglementaire dense et mouvant. Maintenez une veille constante sur
les évolutions législatives et réglementaires qui impactent votre activité : tarifs conventionnels, obligations déclaratives,
normes sanitaires, protection des données.

Cette veille peut étre internalisée ou externalisée auprées de votre expert-comptable ou de votre ordre professionnel.
L'essentiel est de disposer d'une information fiable et actualisée.

OBLIGATIONS DECLARATIVES

Respectez scrupuleusement vos obligations déclaratives : déclarations fiscales, sociales, et professionnelles. Le non-
respect de ces obligations expose votre cabinet a des sanctions financiéres et peut compromettre votre réputation.

6.4.4 Tableaux de bord et pilotage
INDICATEUR DE PARFORMANCE

Pilotez votre cabinet grace a des indicateurs pertinents qui mesurent votre performance sous différents angles :
activité, qualité, financier, et satisfaction client. Ces indicateurs transforment des données brutes en informations utiles
pour vos décisions.

Sélectionnez des indicateurs simples, mesurables, et actionnables. Un tableau de bord surchargé perd de son
efficacité. Privilégiez quelques indicateurs clés que vous suivez régulierement plutét qu'une multitude de données
rarement consultées.

OUTILS DE PILOTAGE

Les logiciels de gestion médicale integrent généralement des modules de reporting qui facilitent le suivi de votre
activité. Complétez ces outils par des tableaux de bord personnalisés selon vos besoins spécifiques.

TABLEAU DE BORD MENSUEL DE PILOTAGE

Indicateur Objectif Réalisé Ecart Tendance Actions
ACTIVITE
N PI ‘acti
ombre o.|e 200 385 15 o and act'|0n
consultations commercial
Taux S
. Optimisation
d'occupation 85% 82% -3% B ,
f créneaux
planning
Maintenir
Nouveaux
) 25 30 +5 (2] efforts
patients .
marketing
QUALITE
Satisfaction Capitaliser
. 8.5/10 8.7/10 +0.2 (2] bonnes
patients R
pratiques
Délai moyen 7 jours 6 jours P a SurveiFI?r
RDV capacité
Renforcer
Taux de no- 59 7% +2% | tam
show () () ° systeme
rappels
FINANCIER
hiff Anal
Chiffre 45 000 42 800 -2 200 [\ nalyse
d'affaires tarification
Taux de 95% 93% 2% o Amélio’rer suivi
recouvrement impayés
Charges de 28% 29% 1% o Optlmlsgr. )
personnel productivité
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6.4.5. Processus de facturation et recouvrement
PROCEDURE DE FACTURATION STANDARD

Etape 1- Emission de la facture :

La facturation intervient immédiatement aprés la prestation. Cette réactivité améliore la trésorerie et réduit les risques
d'impayés. Vérifiez systématiquement I'exactitude des informations : identification du patient, actes réalisés, tarifs

appliqués.

Etape 2 - Transmission et paiement :
Selon le mode de paiement choisi (espéces, carte bancaire, chéque, tiers payant), adaptez votre procédure. Pour les
paiements différés, remettez immédiatement une facture au patient et conservez un duplicata pour votre suivi.

Etape 3 - Suivi des paiements :
Controlez quotidiennement les encaissements et identifiez immédiatement les impayés. Plus la détection est rapide,
plus les chances de recouvrement sont élevées.

Etape 4 - Procédure de relance :
Organisez votre processus de relance en plusieurs étapes escaladées :

o J+30 : Relance amiable par courrier simple

o J+45 : Relance téléphonique

e J+60 : Mise en demeure par lettre recommandée

e J+90 : Transmission a un cabinet de recouvrement ou procédure judiciaire

6.4.6. Grille de contrdle conformité réglementaire

Domaine
réglementaire

Obligations
fiscales

Déclaration TVA

Déclaration
revenus

Déclaration CFE
Obligations

sociales

Charges
URSSAF

Médecine du
travail

Obligations
professionnelles

Cotisation
ordinale
Assurance RC
Formation
continue
Protection des
données

Registre RGPD

Sauvegardes
données

6.4.7. Template de suivi budgétaire mensuel

Obligation

Régime réel ou
micro

BNC ou BIC

Cotisation
fonciére

Cotisations
sociales

Visite
périodique

Ordre
professionnel

Responsabilité

civile

DPC obligatoire

Tenue du
registre

Sécurisation
données

Périodicité

Mensuelle/Trimestrielle

Annuelle

Annuelle

Trimestrielle

Annuelle

Annuelle

Annuelle

Triennale

Continue

Quotidienne

CABINET MEDICAL - SUIVI BUDGETAIRE MENSUEL

Responsable

Expert-
comptable

Expert-
comptable

Cabinet

Expert-
comptable

RH

Cabinet

Cabinet

Praticien

DPO/Cabinet

Informatique

Statut

En cours
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Mois : Année :

RECETTES
Poste Budget Réalisé Ecart % Réalisation
Consultations %

Actes techniques %

Autres prestations %

TOTAL RECETTES Y%
CHARGES VARIABLES

Poste Budget Réalisé Ecart % du CA

Achats

%

consommables

Laboratoires %

Maintenance
équipement

TOTAL CHARGES
VARIABLES

%

%

CHARGES FIXES

Poste Budget Réalisé Ecart % du CA
%

Loyer et charges

Salaires et
charges sociales

%

Assurances %

Téléphone et

; %
internet

Electricité et eau %

Expert-comptable %

Abonnements

. %
logiciels

Marketing et

A %
communication

Formation %

Autres charges

o,
%
fixes °

TOTAL CHARGES
FIXES

%

SYNTHESE

Indicateur Montant % du CA
Chiffre d'affaires 100%

Total charges variables %

Marge sur charges variables _ %

Total charges fixes %

RESULTAT NET

%

ANALYSE ET COMMENTAIRES :

ACTIONS CORRECTIVES PREVUES :

6.4.8. Check-list administrative mensuelle
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Gestion courante :

Vérification et classement des factures fournisseurs
Controle des encaissements et rapprochement bancaire
Relance des impayés selon procédure établie

Mise a jour des dossiers patients (nouvelles consultations)

Sauvegarde et archivage des données informatiques

OO0o0o0Oon

Contrdle des stocks (consommables et médicaments)
[ Vérification des échéances a venir (assurances, contrats)
Déclarations et obligations :

[ Préparation des éléments pour déclarations fiscales

[ Veérification des cotisations sociales et ordinales

[] Contréle de conformité RGPD et protection des données
[J Mise a jour du registre des traitements de données

[ Veérification des formations obligatoires en cours
Reporting et pilotage :

[] Edition du tableau de bord mensuel

[] Analyse des écarts budget/réalisé

[ Mise & jour des indicateurs de performance

[J Préparation du rapport d'activité mensuel

[ Planification des actions correctives si nécessaire

6.4.9. Questionnaire d'auto-évaluation gestion administrative
Organisation documentaire :
1. Avez-vous un systéme de classement cohérent et accessible ? (Oui / Non / En cours)
2. Les dossiers patients sont-ils régulierement mis a jour ? (Toujours / Souvent / Parfois / Rarement)
3. Disposez-vous d'un systéme de sauvegarde fiable ? (Oui / Non / A améliorer)
4. L'archivage respecte-t-il les durées Iégales ? (Oui / Non / Incertain)

Facturation et recouvrement :

5. La facturation est-elle émise immédiatement aprés la prestation ? (Toujours / Souvent / Parfois / Rarement)
6. Avez-vous une procédure de relance structurée ? (Oui / Non / En cours d'élaboration)

7. Votre taux de recouvrement est-il satisfaisant (>95%) ? (Oui / Non / Ne sais pas)

8. Suivez-vous réguliérement vos créances clients ? (Quotidiennement / Hebdomadairement / Mensuellement /
Rarement)

Conformité réglementaire :

9. Etes-vous a jour de toutes vos obligations déclaratives ? (Oui / Non / Incertain)

10. Avez-vous un calendrier des échéances réglementaires ? (Oui / Non / En préparation)
11. Votre systéme respecte-t-il le RGPD ? (Complétement / Partiellement / Non / Incertain)
12. Vos assurances sont-elles adaptées et & jour ? (Oui / Non / A vérifier)

Pilotage et contréle :

13. Consultez-vous régulierement vos indicateurs de performance ? (Quotidiennement / Hebdomadairement /
Mensuellement / Rarement)

14. Avez-vous une vision claire de votre rentabilité ? (Oui / Non / Approximative)

15. Analysez-vous les écarts entre prévisions et réalisations ? (Systématiquement / Souvent / Parfois / Jamais)

6.4.10. Matrice de risques administratifs
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Niveau de Mesures

Risque identifié Probabilité Impact X i X
risque préventives
Perte de Sauvegarde
données Moyenne Elevé ELEVE quotidienne
informatiques automatique
, Procédure de
Impayés . i .
. Elevée Moyen ELEVE relance
clients . .
systématique
Non- Formation
conformité Faible Elevé MOYEN équipe et audit
RGPD annuel
Retard C’:a:z'nciner ¢
déclarations Faible Elevé MOYEN echeances e
. expert-
fiscales
comptable
Défaillance Cor\t;at "
maintenance e
logiciel Faible Moyen FAIBLE X
Yy solution de
médical
secours
Double
Erreur de contréle et
. Moyenne Faible FAIBLE X
facturation formation
équipe
Systé
Vol ou ) ysteme
. Faible Moyen FAIBLE d'alarme et
effraction
assurance

6.4.11. Template de procédure administrative
PROCEDURE : [NOM DE LA PROCEDURE]

1. OBJECTIF
Décrire clairement I'objectif de la procédure et son domaine d'application.

2. DOMAINE D'APPLICATION
Préciser qui est concerné par cette procédure et dans quelles circonstances.

3. RESPONSABILITES
* Responsable principal :

« Intervenants :

« Validation :

4. DESCRIPTION DETAILLEE
Etape1:

e Action a réaliser :

« Responsable :

+ Documents nécessaires :

e Délai:

Etape 2:

e Action a réaliser :

« Responsable :

+ Documents nécessaires :

o Délai:

[Continuer pour toutes les étapes]

5. DOCUMENTS ASSOCIES

Responsable

Equipe
administrative

Secrétaire
médicale

Responsable
données

Expert-
comptable

Prestataire
informatique

Equipe
administrative

Cabinet

Guide Pratique Pour les Professionnels de Santé au Maroc dans Ouverture de leurs Etablissement - 2026

73



Formulaires :

Modéles :

Références réglementaires :

6. CONTROLES ET INDICATEURS

Points de controle :
Indicateurs de suivi :

Fréquence de révision :

7. ARCHIVAGE

6.4.12. Outils de gestion administrative recommandés

Durée de conservation :
Lieu de stockage :

Conditions d'acceés :

LOGICIELS DE GESTION MEDICALE

Critéres de sélection d'un logiciel :

Fonctionnalités de base (planning, dossier patient, facturation)
Interface utilisateur intuitive et ergonomique

Compatibilité avec vos équipements existants

Support technique et formation disponibles

Evolutivité et mises & jour réguliéres

Conformité réglementaire (RGPD, sécurité des données)

Codt total de possession (licence + maintenance + formation)

Modules indispensables :

Gestion des rendez-vous avec prise en ligne
Dossier patient informatisé complet
Facturation et télétransmission

Gestion des stocks et commandes
Reporting et tableaux de bord

Sauvegarde automatique et sécurisée

SOLUTION DE SAUVGARDE ET SECURITE

La sécurisation de vos données constitue un enjeu majeur. Optez pour une solution de sauvegarde automatique
combinant stockage local et cloud sécurisé. Vérifiez régulierement I'intégrité de vos sauvegardes et testez les

procédures de restauration.

6.4.13. Formation de I'équipe administrative
PROGRAMME DE FORMATION TYPE

Module 1- Accueil et communication :

Techniques d'accueil téléphonique et physique
Gestion des situations difficiles
Communication empathique avec les patients

Confidentialité et secret médical

Module 2 - Gestion administrative :
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o Tenue des dossiers patients

« Obligations légales et réglementaires
Module 3 - Gestion des données :

e Principes du RGPD en pratique

o Sécurisation des données personnelles

» Procédures de sauvegarde et archivage

« Gestion des accés et des habilitations
EVALUATION DES COMPETENCES
Evaluez régulierement les compétences de votre équipe administrative :

» Tests pratiques sur les logiciels utilisés

« Mise en situation d'accueil client

* Contréle des connaissances réglementaires

« Evaluation de la qualité du travail administratif

6.4.14. Amélioration continue des processus administratifs
DEMARCHE D'OPTIMISATION
Analysez régulierement vos processus administratifs pour identifier les sources d'inefficacité :
» Temps passé sur chaque tache administrative
» Points de blocage et goulots d'étranglement
+ Redondances et tdches sans valeur ajoutée
» Satisfaction de I'équipe et des patients
DIGITALISATION ET AUTOMATISATION
Exploitez les opportunités de digitalisation pour simplifier votre gestion :
» Prise de rendez-vous en ligne
o Rappels automatiques par SMS
o Facturation électronique
o Archivage numérique
» Téléconsultations et échanges dématérialisés

INDICATEURS CLES DE PERFORMANCE ADMINISTRATIVE

Indicateur Calcul Objectif Actions si écart

Délai moyen émission

Efficacité facturation < 24h Formation équipe
facture
Montant encaissé Améliorer suivi
Taux de recouvrement i / >95% i
Montant facturé créances
Productivité Nb actes traités / ) o
L . A Variable Optimiser processus
administrative Temps admin
Satisfaction Note satisfaction . .
. ) K > 8/10 Analyser points faibles
administrative process admin
Conformité % obligations 100% Plan de mise en
réglementaire respectées ° conformité
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La gestion opérationnelle représente le cceur vivant de votre cabinet médical. Elle transforme votre expertise
médicale en une expérience patient exceptionnelle tout en assurant la viabilité économique de votre
structure. Les quatre piliers développés dans ce chapitre - gestion du personnel, gestion des patients, qualité
des soins, et gestion administrative - forment un écosystéme interdépendant ou I'excellence de chaque
composante renforce la performance globale.

POINTS A RETENIR

Gestion du personnel : Votre équipe constitue votre premier actif. Investissez dans le recrutement, la
formation, et la motivation de collaborateurs qui partagent vos valeurs. Une équipe épanouie délivre
naturellement un service de qualité supérieure.

Gestion des patients : Chaque interaction faconne la réputation de votre cabinet. Concevez des parcours
patients fluides, personnalisés, et centrés sur leurs besoins. La satisfaction patient génere fidélisation et
recommandations.

Qualité des soins : L'excellence clinique ne se décréte pas, elle se construit jour aprés jour par des
protocoles rigoureux, une formation continue, et une démarche d'amélioration permanente. La qualité
différencie durablement votre offre.

Gestion administrative : Une administration efficace libére du temps médical et sécurise votre activité.
Automatisez les taches répétitives, respectez vos obligations, et pilotez votre performance par des
indicateurs pertinents.

MISE EN OEUVRE PROGRESSIVE

N'essayez pas d'implémenter simultanément tous les outils et procédures présentés. Adoptez une approche
progressive :

1. Evaluez votre situation actuelle avec les grilles d'audit proposées

2. Identifiez les domaines prioritaires d'amélioration

3. Implémentez les changements par étapes, en impliquant votre équipe
4. Mesurez les résultats et ajustez si nécessaire

5. Capitalisez sur les succés pour étendre les bonnes pratiques

VERS L'EXCELLENCE OPERATIONNELLE

L'excellence opérationnelle n'est pas une destination mais un voyage d'amélioration continue. Elle nécessite
engagement, persévérance, et adaptation constante aux évolutions de votre environnement. Les outils
présentés dans ce chapitre vous accompagnent dans cette démarche exigeante mais gratifiante.

Votre réussite se mesure autant par la satisfaction de vos patients que par la pérennité de votre activité. La
gestion opérationnelle équilibre ces deux exigences en créant les conditions d'un exercice médical serein et
performant.
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