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 M. Dondoz,Votre entreprise existe maintenant depui s 3 générations. Comment cette belle histoire a-t-e lle commencé? 
Henri Grimouille jeune diplôme de la prestigieuse école de commerce française HEC et glorieux pilote de chasse aérienne, 
après un séjour linguistique en Allemagne revint en 1922 dans sa famille installée en Bourgogne  après avoir épousé une belle 
jeune femme allemande. Dans cette période post 1ere guerre mondiale, cette surprise fut peu appréciée et le conduisit à 
séjourner dans le sud de la France, à Marseille, où il créa en juin 1923 un commerce de bijouterie et de produits pour l’art 
dentaire – c’est donc là le début de cette entreprise Sogim Grimouille 
  
 Combien avez-vous de points de vente et de collabor ateurs?  
 5 points de vente à Marseille, Nice,Avignon, Perpignan et Montpellier. Tous avec stock – showroom,-service après vente et 
équipe commerciale. Nous sommes au total 48 personnes 
  
Les Etablissements  Grimouille existent depuis 1923   
Quelles sont les innovations qui vous paraissent le s plus importantes dans le domaine dentaire depuis les 50 
dernières années? 
On peut citer successivement la turbine, le sironamotor , la sironette, le sirona 2000, l’aspiration chirurgicale, le CA x 200.000 t, 
le sirona M1, le Cerec 
  
Et quelle est à votre avis l'innovation la plus imp ortante de nos jours ? 
Sans aucune hésitation le Cad Cam et l’empreinte numérique pour cabinet et laboratoire 
  
 Vous êtes un de nos partenaires les  plus important s  en France. 
Quels sont, à votre avis, les atouts des produits  Sirona? 
Une innovation permanente accompagnée d’une pression positive pour nos collaborateurs et notre organisation afin de nous 
adapter et continuer à créer et satisfaire les besoins de nos clients dentistes, prothésistes et du secteur hospitalier. L’écoute 
régulière de nos avis terrain et la réactivité du développement technique et commercial de Siemens, puis Sirona  grâce à ses 
moyens et son engagement aussi bien technique qu’en ressources humaines 
 
Qu'est-ce qui est important dans la collaboration e ntre fabricant et distributeur? 
La stabilité, la durabilité, la fiabilité et la créativité d’un tel partenariat depuis près de 50 années 
  
Les dentistes et prothésistes travaillent toujours un peu différemment, d'un pays, d'une région à l'au tre. Quelles sont 
les particularités du marché français et de vos cli ents?  
Ils sont méditerranéens, individualistes, négociateurs, mais aussi très professionnels 
Le climat et la qualité de vie se posent  parfois  en concurrence avec nos manifestations professionnelles 
 
Vous parlez bien l'Allemand. Où l'avez-vous appris ? 
Après mes études universitaires dans le domaine économique, sur les conseils de mon père André Martin-Dondoz – 2ème 
génération de la société,-  dans une approche de ce métier dentaire tourné surtout vers de produits et matériels germaniques, je 
fis un séjour linguistique de 4 mois en 1973 au Goethe Institut en Forêt Noire et en Bavière rencontrant alors ma future épouse 
de nationalité Belge mais parlant également la langue Allemande et bien mieux que moi d’ailleurs, sauf en vocabulaire 
technique de ce complexe métier. 

 


