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Media Mix

Esiste un nuovo modello di dentista?
Come cambierà la professione?
Negli anni ’70 con lo sviluppo dell’Odontoiatria italiana si 
sviluppò la necessità di “velocizzare” il lavoro; di rendere 
“ergonomica” l’attività. 
Negli anni ’80 si acquisirono in odontoiatria sempre 
maggiori competenze cliniche attraverso la diffusione 
dell’ortodonzia e della pionieristica implantologia, che a 
quei tempi era stata introdotta in Italia.Negli anni ’90 si 
presentò la necessità di aumentare le conoscenze econo-
miche e gestionali; le norme fiscali si facevano sempre più 
cogenti e l’introduzione di indicatori di reddito (Studi di 
Settore) hanno imposto una maggiore attenzione e con-
sapevolezza manageriale. Gli anni 2000 sono caratterizzati 
dalla necessità di una maggiore consapevolezza da parte 
dei pazienti per una qualità sempre più diffusa, da una cul-
tura mass mediatica, da un Internet sempre più presente e 
da esigenze sempre più specifiche ed estetiche.
In questi trent’anni siamo passati da un modello tayloris-
tico di dentista al dentista mediatico.
Questa esperienza ci ha fatto capire moltissime cose.
La prima verità è che non esiste un solo “modello” di od-
ontoiatria, ad esempio non è vero che lo studio momopro-
fessionale sia superato da nuove forme di organizzazione 

come lo studio associato o le società sanitarie. Non è vero 
che la pubblicità e la liberalizzazione delle tariffe ha au-
mentato la domanda di cure da parte dei pazienti. Non si è 
dimostrato vera la necessità di certificarsi, di accreditarsi, di 
convenzionarsi, … Non è vero che solo i gruppi di studi or-
ganizzati in network avranno pazienti. Non è vero che tutto 
dipende dal team di studio, Non è vero che chi controlla 
bene i costi sia un dentista di successo e guadagni di più. 
Non p vero che imitare un collega possa essere un insegna-
mento migliore di un manager specializzato in economia 
sanitaria, anzi. Non è vero l’associazionismo di categoria  
non sia di fondamentale importanza. Insomma, non è vero 
che esiste “una soluzione”, un modello esclusivo. Il Manage-
ment è una branca delle scienze e delle discipline econo-
miche aziendalistiche, che insegna a conoscerne i rischi, le 
metodologie ed i processi teorico pratici di gestione delle 
tre risorse fondamentali; umane, economiche e di mercato. 
Ho notato attraverso la mia consulenza in diverse aziende 
(studi dentistici) con diverse caratteristiche estrinseche ed 
intrinseche che ognuno ha la sua realtà con specifiche ne-
cessità e soluzioni. (Antonio Pelliccia)

Antonio Pelliccia

continua su www.arianto.it
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antonio
Nota
I segnali del cambiamento erano già evidenti dieci anni fa. La volontà politica dei diversi Governi che si sono avvicendati ha sempre avuto come denominatore la "centralità del paziente" non solo dal punto di vista clinico e giuridico, ma ormai anche e soprattutto economico. Questa tendenza ha costantemente alimentato ricerche di soluzioni che hanno sempre allarmato il professionista che giustamente, davanti ad un qualsiasi cambiamento, percepisce una sensazione di insicurezza. Questa sensazione si amplifica in modo direttamente proporzionale se il professionista non ha una gestione dello studio pianificata e non è in grado di prendere decisioni "manageriali". E' indubbio che solo con una corretta gestione ottimale delle risorse umane, delle risorse economiche e di quelle di mercato, che si possono prendere le giuste decisioni evitando quell'immobilismo o quell'anacronismo che non può mai sviluppare un'azione propositiva in favore del singolo e dell'intera economia di scala (l'economia di settore odontoiatrica e del comparto). Il business dell'odontoiatria si è sempre sviluppato in finzione del paziente, della domanda di cure, della capacità di comunicare professionalità, eticità e qualità da parte degli esercenti la professione. Dimenticare che l'odontoiatra faccia parte di un sistema psico-socio-economico è in errore concettuale che può essere fatale, avvitando tutto il settore su se stesso ed isolandolo dal pragmatismo sociale, lasciando libero il campo solo ai concorrenti "commerciali" che spesso provengono da mercati esteri che vedono l'Italia come una mera terra di conquista. L'elasticità della domanda e dell'offerta e la politica l'economia sanitaria, ma più in generale la "gente", i cittadini, stanno "proponendo" un nuovo business dell'odontoiatria. I fondi sanitari del 2010 saranno una parte del business, ma anche la costituzione dei Network di studi odontoiatrici potranno rappresentare una fascia di mercato interessante verso la quale orientarsi. Il singolo studio professionale o associato non dovrà temere questo nuovo assetto se avrà saputo gestire bene il mantenimento dei pazienti profilando l'offerta in modo adeguato. In questo ambito vedo favorevolmente anche la possibilità di sfruttare gli accordi associativi che permettono di svolgere prestazioni calmierate verso fasce di polazione meno fortunate. Prestazioni e fasce sociali che è anacronistico non pensare che esistano. Nella storia dell'economia, purtroppo, a volte anche autorevoli fonti hanno mancato di una visione prospetticca del futuro, ancorando in modo tradizionale un business che invece si sarebbe potuto sviluppare se visto in modo razionale e scevro dai pregiudizi o dalle faziosità di correnti interne politiche. Auspico una classe odontoiatrica che comunichi maggiormente, che non decida singolarmente, che si rapresenti nella sua diversità con modelli diversi e tutti orientati al business de''odontoiatria etico del "dentista comunicatore sociale". 

antonio
Nota
inserire logo ECM con 28 crediti- inserire logo CME

antonio
Nota
inserire il collegamento internet che vi invierò via mail appena lo avrò. Predisponiamo intanto lo spazio con un carattere evidente e colorato.

antonio
Nota
Non ho trovato lo spazio dentro la rivista.
Possiamo inserire qualcosa a pagina 6, modificando gli spazi?
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La Formazione 
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Prof. Enrico 
Gherlone
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Articolo da Pelliccia

antonio
Nota
Il congresso che si svolgera’ il 18-19-20 Giugno 2009 per quest’anno ha una nuova location: il Tiberio Palace Hotel di Napoli, vicinissimo alla Stazione Centrale. 

Le relazioni scientifiche verranno svolte nel Centro Congressi dell’albergo fornito di un’aula plenaria di circa 900 posti più altre sette sale scientifiche dalla capienza che va da 300 a 100 posti. 

Grazie al nostro esclusivo entusiasmo e con l’energia che contraddistingue e caratterizza il nostro Team organizzativo,che DentalGo ha accettato di spostare la data, dal tradizionale mese di Ottobre al nuovo periodo di Giugno. Abbiamo uno spazio espositivo comodissimo, così come centrale e facilmente raggiungibile è la sede. Avremo tante iniziative che creeranno ancora maggiormente legame e senso di appartenenza al DentalGo che rappresenta sempre uno tra i primi tre congressi italiani. DentalGo è da sempre la manifestazione che integra e sviluppa concretamente il settore, che unisce, da spazio e valore a tutte le risorse del comparto odontoiatrico. DentalGo è in grado di generare opportunità, contatti, incontri. Hanno detto che il nostro è: “il Congresso del rilancio odontoiatrico”. Non ci crederete ma anche in Giappone hanno pubblicato articoli sull’”evento” DentalGo. 

Ma DentalGo è anche il congresso che mantiene sempre le promesse. Questo valore di affidabilità è molto prezioso e non vogliamo mai deludere le aziende partner, i nostri relatori ed i visitatori. Il programma scientifico è sempre al massimo livello grazie anche alle Università di Napoli. 

Però prganizzare un congresso come il DentalGo ho un costo ingente ed è per rispetto del panorama economico del Paese, che quest’anno lo svolgeremo in un grande hotel e non alla Mostra d’Oltremare, perché dobbiamo anche contenere il costi per rendere sempre gratuito il congressi ai partecipanti, senza togliere nulla ai servizi, anzi aggiungendone altri!

Noi vogliamo anche investire. Nel nostro settore, l’odontoiatria, Costruire Fiducia oggi significa:
1 – Investire in formazione
2 – Investire nelle tecnologie che facilitano la comunicazione: Internet, multimedialità, newsletter, e-mail, sono da sempre gli strumenti del DentalGo. Su questo stiamo sviluppando ricerche e progetti dell’immediato futuro. 
3 – Comprendere che siamo tutti “concatenati” e che l’economia internazionale ci ha fatto capire che ”…se qualcuno non paga un mutuo a New York, aumentano gli spaghetti della trattoria di Sessa Aurunca a Caserta…”. Non possiamo più permetterci di dire: “tanto a me non tocca, non è un mio problema!”.
4 – Investire nella Comunity DentalGo dove per farne parte da quest’anno è semplicemente sufficiente frequentare il Congresso acquisendo tutti i servizi e le opportunità.
5 – Investire significa però anche non dimenticare. Non dimenticare mai le nostre origini e le caratteristiche che hanno contribuito al nostro successo, soddisfacendo le aspettative dei nostri visitatori e delle aziende espositrici presenti. Ci proponiamo anzi di aumentare tale feedback. Parlateci , diteci cosa vorreste, che argomenti, quali iniziative, come fareste voi e sicuramente il nostro Team organizzativo studierà la fattibilità della vostra proattiva partecipazione. 
6 – Investire nella flessibilità mentale, nella capacità di cambiare a volte le regole, se necessario.

Ed infine, oltre alla creazione della nuova Comunity DentalGo alla quale potrete partecipare, quest’anno abbiamo anche premi, lotterie, software gratuiti, perfino un’agenda che funziona via Internet che tutti potete richiedere… 

DentalGo è organizzata da CIO (Congressi Italiani di Odontoiatria), un novo modo di svolgere i Congressi.


Antonio Pelliccia
Direttore Marketing DentalGo


antonio
Nota
inserire in grande:
13 crediti ECM gratuiti a chi si è iscritto alla FAD ANDI
I relatori della FAD ANDI:
Angelo Putignano
Tiziano Testori
Mauro Fradeani
Stefano Parma Benfenati
Antonio Pelliccia
Antonio Cerruti
Fabio Gorni



antonio
Nota
Inserire anche immagine: testata cio5 jpg
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Quanto costa 
il marketing 
per un dentista?

e c o n o m i a  -  o r g a n i z z a z i o n e  -  r i s o r s e  u m a n e  -  m a r k e t i n g  -  c o m u n i c a z i o n e  -  m a n a g e m e n t

3

Relatore: Prof. ANTONIO PELLICCIA

in collaborazione con il Centro Corsi
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Partecipa anche tu, prenota subito!

L’esclusivo corso di M
anagem

ent originale del Prof. A
ntonio Pelliccia 

“D
alla gestione econom

ica a quella fiscale, dalle risorse um
ane al m

arketing”

Per parlare di marketing è doveroso soffermarci 
su alcune non tanto ovvie considerazioni alla base 
delle quali vi è sempre  la consapevolezza che il 
marketing sia una cosa seria, come un farmaco per 
l’azienda e  che vada somministrato da professionisti 
specializzati, sebbene sembri più logico, ma non sci-
entifico, “copiare l’esperienza da un dentista collega”. 
Vi fareste prescrivere la dieta da un conoscente solo 
perché lui è dimagrito in qualche modo qualche kg? 
Oppure andreste da uno specialista dietologo, da un 
medico della nutrizione? Scegliete voi ma sappiate: 
la strategia di marketing è sempre individuale, per-
ché non esiste la decisione giusta ma la migliore in 
quel momento. Il Marketing è una branca delle sci-
enze e delle discipline economiche aziendalistiche, 
chi la insegna deve conoscerne i rischi, le metodolo-
gie ed i processi teorico pratici attraverso la consu-
lenza in diverse aziende (studi dentistici) con diverse 
caratteristiche estrinseche ed intrinseche. (Antonio 
Pelliccia)

 Ho stabilito 46 domande sul Marketing Odontoiatri-
co. Vediamo le prime 4 domande e nel corso dei 
prossimi numeri della rivista esamineremo di volta 
in volta le altre…

...continua su www.arianto.it

“Corso di Comunicazione e 
	 Marketing in Odontoiatria”

Milano 3 e 4 luglio 2009
2 giorni con il Prof  Antonio Pelliccia
Tanto materiale didattico,  informazioni e 
strategie aggiornate ...

info@arianto.it

Completare il testo 
da Pelliccia

antonio
Nota
Preferisco la pagina orientata in modo tradizionale orizzontale.

antonio
Nota
Modificare il titolo dello studio e togliere le date.
Questo corso diventa un corso personalizzato che i dentisti possono svolgere in studio.
Titolo:
"Vuoi un corso personalizzato di Comunicazione e di Marketing per il tuo studio? - Due giorni con il Prof. Antonio Pelliccia ed il Team per realizzare la campagna di comunicazione dello studio - Qualità economica, del servizio e della gestione per te e per i tuoi pazienti"

2 giorni di Marketting
info@arianto.it

Mettere una foto significativa ade esempio un consulente che parla con un gruppo intorno ad un tavolo o ad una riunione....
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Fisco Investimenti Consulente
Lavoro
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antonio
Nota
Nota. Il Noleggio Operativo: perché conviene.
 
Il Noleggio Operativo (detto anche Rent) è un’operazione a medio termine sempre più scelta da aziende e liberi professionisti che risolvono in questo modo le problematiche relative alla dotazione di prodotti IT ad elevata obsolescenza, scegliendo di pagare per il solo utilizzo e non sono interessati alla proprietà dei beni. 
 
Con il noleggio il cliente può godere di molteplici vantaggi:  
 
* Utilizzo del bene, non proprietà. Rispetto all’acquisto diretto del bene (acquisto in contanti), l’azienda può diluire nel tempo l’impatto economico attraverso il pagamento di un canone costante. Il cliente non deve portare in ammortamento assolutamente nulla e non deve inserire niente nei cespiti aziendali (bene non iscritto in Bilancio) 
* Vantaggi fiscali a fini IRES. Deducibilità totale dei canoni dall’imponibile IRES, a prescindere dalla durata. Non sono previste durate minime legate agli ammortamenti del bene 
* Vantaggi fiscali ai fini IRAP. Deducibilità totale dei canoni senza la distinzione tra quota capitale e interessi come avviene per un contratto di leasing  
* Nessuna immobilizzazione di risorse finanziarie. Il noleggio consente di lasciare il capitale disponibile per altri impieghi, anziché immobilizzarlo 
* Facoltà di riscatto. Non è prevista contrattualmente 
* Eliminati i rischi di obsolescenza del bene. E’ questo un elemento di estrema rilevanza in settori merceologici in continua evoluzione tecnologica come ad esempio l’IT  
* Al termine del contratto. il cliente non ha nessun vincolo sul bene e potrà decidere di: 
1) restituire il bene al fornitore ed aprire un nuovo contratto (inviare lettera disdetta a società finanziaria 4 mesi prima scadenza contratto) 
2) chiedere l’acquisto ad un prezzo di mercato da definire (inviare lettera disdetta a società finanziaria 4 mesi prima scadenza contratto) 
N.B. Importantissimo è il vantaggio fiscale offerto dal Noleggio Operativo: i canoni sono interamente deducibili in un periodo che può essere più breve di quello minimo fiscalmente previsto dalla Locazione Finanziaria (Leasing: durata minima consentita 40 mesi).




antonio
Nota
Hai intenzione di investire nello studio?
Vuoi acquistare attrezzatura costosa o tecnologie sofisticate?
Come calcolare il programma di recupero economico.
Quanto incide tale investimento sulla gestione dei costi dello studio.

Autore: Antonio Pelliccia

L’argomento che presento in questo breve articolo è spesso stato dibattuto in diverse occasioni ed altrettante diverse impostazioni si sono avvicendate nei consigli dati da diverse fonti al dentista. Tra le principali “correnti di pensiero” è fondamentale citare le principali: il commercialista che a volte assume una opportuna visione prudenziale sotto il profilo fiscale; il fornitore dentale che spinge verso un acquisto agevolando l’odontoiatra con offerte e modalità di acquisto vantaggiose; i colleghi che sono già utilizzatori del prodotto e che consigliano o criticano tale investimento frutto della loro esperienza clinica; le aziende produttrici che avvalorano l’investimento finanziando ricerche che vengono pubblicate sulle principali riviste di settore…   
Il punto cruciale del problema in realtà è uno solo, sul quale tutti siamo sicuramente d’accordo: “un investimento non è mai un costo se produce profitti e quindi se genera valore economico per l’attività.” Viceversa, se aumentare il valore dei beni, anche in base agli ormai consolidati studi di settore ed ai vari modelli che devono essere compilati, non produce una crescita economica duratura nel tempo, allora il rischio di aver acquistato un bene non necessario è latente. Quello che assume rilevanza quindi e che viene subito messo in evidenza dall’esperienza gestionale derivante dalla “scuola di impresa” sono proprio i costi, che devono essere calcolati preventivamente, per avere dei dati e degli obiettivi che l’utilizzo della macchina deve raggiungere e superare, ripagando se stessa e generando poi profitti.
Allora le domande che il dentista può semplicemente porsi, una volta convintosi dell’efficacia e dell’ausilio dal punto di vista clinico dell’investimento, sono solo due:
1.	Come recupero il costo dell’investimento?
2.	Quante prestazioni devo eseguire con la nuova tecnologia e quanto devo far pagare queste prestazioni ai pazienti?

La prima domanda è corretta, la seconda no, o meglio, non va posta in questi termini. Vediamo perché. Analizziamo in ordine le due domande:

Continua su www.arianto.it


antonio
Nota
La gestione dell’agenda di studio: 
le difficoltà di organizzazione.
Soluzioni di base


In questo articolo parlerò dell’agenda che tanto preoccupa le segretarie e gli odontoiatri, negli studi odontoiatrici, per il carattere di estrema variabilità che rappresenta la sua compilazione. 

Cercherò di essere molto razionale e di poter migliorare, per quanto possibile, con suggerimenti e riflessioni tale difficile azione quotidiana. 

Sull’agenda di studio vengono normalmente segnate una serie di informazioni necessarie alla segretaria per organizzare la vita dello studio. 

Spesso infatti dalla qualità di una buona programmazione viene determinata una qualità della prestazione offerta ai pazienti, una qualità della vita in studio, una qualità economica. 

Le informazioni di cui sto parlando non si riferiscono ai soli appuntamenti con i pazienti, a spesso anche alle note che la segretaria per ricordarsi di chiamare un fornitore, un tecnico, il commercialista, …

Vediamo insieme quali sono le notizie che giornalmente possono essere presenti sull’agenda di una segretaria di uno studio odontoiatrico:


Parte produttiva:

Fissare appuntamenti
X

Spostare appuntamenti
X
Parte generale
Ricordarsi dei pagamenti dei pazienti
X

Pagamenti da effettuare in uscita
X

Comunicazione con il tecnico
X

Comunicazione con le banche
X

Comunicazione con il commercialista
X

Comunicazione con i consulenti dello studio
X

Comunicazione con i fornitori per acquisti
X

Scadenze varie (telefono, ….)
X

Memo del dottore (cose che l’odontoiatra vuole che gli vengano ricordate
X

Telefonate ricevute a cui dare risposta di vario tipo provenienti dai pazienti
X

Note personali
X
Parte specifica
Fotografie da sviluppare
X

Preventivi da discutere o discussi
X

Lettere da scrivere
X

Richiami da effettuare
X

Controlli da fissare con i pazienti
X

Corsi da prenotare
X

Informazioni sui prezzi
X

Fatture da fare
X

Scadenze fiscali o amministrative
X

Ricorrenze da ricordare
X

Associazioni, Ordine dei Medici, …
X



Queste sono solo alcune delle azioni principali che normalmente un’agenda di una segretaria di studio odontoiatrico contiene e, come possiamo immaginare sono difficili da gestire se non pianificate secondo un protocollo di natura manageriale. 

Continua sul sito: www.arianto.it 

antonio
Nota
Cambiare titolo della colonna in:
"Gestione della segreteria"
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Marketing Risorse Umane Comunicazione

e c o n o m i a  -  o r g a n i z z a z i o n e  -  r i s o r s e  u m a n e  -  m a r k e t i n g  -  c o m u n i c a z i o n e  -  m a n a g e m e n t

5

Articolo da Pelliccia Articolo da Pelliccia Articolo da Pelliccia

antonio
Nota
Il “Marketing di Base in Odontoiatria”

La scuola che hai frequentato per diventare odontoiatra ha svolto un buon lavoro per prepararti a conoscere le procedure fondamentali di base dell’attività odontoiatrica che tu avresti intrapreso.
Ma sfortunatamente ti ha preparato poco per ciò che riguarda “ dental office management,customer service, accounting, consumer law, marketing etc.”
Queste abilità sono tanto importanti quanto lo svolgimento del lavoro odontoiatrico, senza queste il tuo successo sarà limitato.
Probabilmente noi tutti conosciamo alcuni dentisti di successo che praticano tecniche per aumentare ricchezza ma in realtà posseggono tecniche mediocri. D’altra parte tu potresti essere uno dei mille odontoiatri che percepiscono di fare un’ odontoiatria di alta qualità nel loro campo… ma essi posseggono soltanto una pratica mediocre!
Il motivo di questa disparità potrebbe sembrare ingiusto ma i pazienti in realtà non sono in grado di giudicare la qualità del tuo “treatment” dentale. Essi giudicano te e il tuo studio molto più di come sono trattati.
Il vostro talento e le vostre abilità come odontoiatri influiscono soltanto del 15% sulla decisione dei pazienti di continuare ad essere un paziente, di dare referenze, di accettare la cura ….
L’85% delle loro decisioni si baseranno su come essi sono trattati in altre “vie”.
C’era abbastanza spazio per parcheggiare l’auto? C’era una segretaria alla reception che ricordava i loro nomi? Era disponibile il loro giornale preferito? Hanno dovuto attendere 33 minuti? Essi hanno frainteso la copertura dei rischi di ciò che la loro assicurazione coprirebbe?
Ci sono centinaia di altre cose che hanno influenza sulla valutazione dei pazienti che riguarda la vostra pratica professionale. 
Molte di queste cose sembrerebbe non avere una relazione con l’odontoiatria in generale. Concentrati in una sola area e tu potresti perdere quel paziente!…Che ti piaccia o no, questo è!
Ci sono molti altri consulenti e gruppi di studio dove puoi ottenere idee su come migliorare la professione dell’odontoiatria. Tu dovresti fare studi di “business principles” e nello stesso tempo continuare la tua istruzione, essere sempre al corrente sulle altre ricerche nel campo odontoiatrico.
Ricorda! Queste svariate tecniche di business avranno una maggiore influenza sul tuo successo come dentista, piuttosto che le tue abilità nelle procedure odontoiatriche.

Il marketing è la tecnica più importante di tutte
 Di tutte le tecniche richieste per avere successo nella professione odontoiatrica, la tua abilità nel marketing è probabilmente la più importante.
Se tu non sei d’accordo su questa affermazione è perché forse non comprendi cosa sia il marketing. Tu confondi il marketing con la pubblicità.
La pubblicità è solo un piccolo aspetto del marketing. Il marketing è molto di più. Attualmente il marketing gioca un ruolo in ogni aspetto della tua pratica professionale. La decisione di collocare il tuo studio in una certa zona è una decisione di marketing. Esporre  i fatti è certamente una funzione di marketing. Apporre un annuncio per selezionare staff di qualità è marketing. Selezionare venditori, tagliare i costi sulle forniture, arredare lo studio e innumerevoli altre attività fanno tutte parte di ciò che chiamiamo marketing. Eh si, anche decidere di fare o meno pubblicità è una parte del marketing.



Per essere un odontoiatra di successo , tu hai bisogno di pazienti!

continua sul sito: www.arianto.it

antonio
Nota
“ Comunicazione motivazionale: tra azione di supporto del team e stessa terapia “


L’ortodontista deve possedere una adeguata formazione non solo clinica ma anche nell’ ambito della comunicazione dialogica, in una visione globale dei bisogni del paziente e dei propri collaboratori (team building = costruire il proprio team). Questa formazione permette, in ambito relazionale, di professionalmente un sistema metodologico di gestione delle risorse umane, che tenga conto degli aspetti assistenziali di tutela, sostegno e di promozione delle risorse residue dell’individuo, la motivazione. Il medico deve conoscere gli strumenti della comunicazione per migliorare il processo fisiologico a promozione di una gestione appropriata del malato, che ricerchi il consenso e la collaborazione della persona assistita. Attraverso il significato di "fare squadra" ed il processo di aggregazione e costruzione dell'identità di gruppo, si può motivare il paziente offrendo assistenza, aiuto e facilitando il processo di partecipazione attiva attraverso la determinazione di obiettivi individuali, professionali e personali. Valorizzare quindi le risorse individuali attraverso un momento di ascolto e di riflessione nell'ambito della prevenzione del disagio derivante dallo stato patologico.
Gli ortodontisti svolgono quindi un'azione di sostegno emotivo, di consulenza e di informazione offrendo una risposta personalizzata ai pazienti, permettendo un'accurata analisi della domanda e l'individuazione dei bisogni, spesso inespressi e complessificati da stati d'animo intensi. L’utilità della comunicazione motivazionale è anche nel fornire informazioni specifiche e contestualizzate all'utente, nell'obiettivo della valorizzazione delle risorse individuali.



Obiettivi della comunicazione motivazionale

•	Possedere le conoscenze di base caratterizzanti i diversi settori delle discipline psicologiche.
•	Aver acquisito esperienze e capacità di operare professionalmente nell'ambito dei servizi diretti alla persona, ai gruppi, alle organizzazioni e alla comunità
•	Possedere adeguate conoscenze e strumenti per la comunicazione e gestione dell’informazione.
•	Sviluppare la motivazione come strumento di gestione efficace del paziente.
•	Analizzare le situazioni motivanti.
•	Gestire i fattori che influenzano gli atteggiamenti dei pazienti sulla terapia e la spirale della fiducia.
•	Migliorare mediante tecniche appropriate, le capacità di ascolto e di risposta supportiva e offrire momenti di orientamento nella presa di decisioni.
•	Conoscere le tecniche di base della comunicazione efficace verbale, paraverbale e non verbale. 
•	Conoscere le tecniche di conduzione del colloquio con l’ascolto attivo per l’autosostegno e il mutuo aiuto. 
•	Conoscere le tecniche per la motivazione all’alleanza relazionale operativa 
•	Stimolare il Feedback comunicazionale. 
•	Conoscere e gestire le tecniche per la gestione dei conflitti, dei problemi e dello stress. 
•	Conoscere le tecniche per sviluppare l’assertività, l’autostima e la decisionalità. 

continua sul sito: www.arianto.it

antonio
Nota
Gratuito per tutti gli iscritti al CPA (Corso Pratico Annuale) 
il software Virtual Manager utilizzato dal Prof. Pelliccia 
in numerose consulenze di gestione dello studio dentistico.
Esclusiva 2009 – riservata ai soli iscritti del CPA – non in vendita separatamente.

Software "Virtual Manager DentalMore"  Come vi avevo promesso, vi informo che è ufficialmente disponibile da oggi il software di consulenza per la gestione dello studio dentistico "Virtual Manager DentalMore".  Il software è il prodotto di diversi anni di studio per elaborare un sistema che fosse in grado di risolvere tutte le specifiche attività per la gestione dello studio dentistico.  "Virtual Manager DentalMore" è in grado di svolgere tutte le funzioni, da quelle di base, Cartella Clinica anche visiva (generando perfino diapositive in Power Point), alla fatturazione e alle statistiche sulla produttività dello studio. Sono però tante le innovazioni, tra cui la possibilità di tenere sotto controllo gli "studi di settore" e la possibilità di assegnare un valore di "marketing" ai pazienti. Il programma permette anche di gestire i richiami via e-mail o sui cellulari dei pazienti ed è possibile controllare tutte le attività dello studio anche da un computer remoto (da casa). Scienza e anche un po’ di fantascienza quindi.... Ogni aspetto è stato gestito, anche il controllo di gestione e degli acquisti, del magazzino e dei pagamenti dei pazienti, ma anche tutti gli indici di redditività...   Tutti i partecipanti ai miei corsi CPA possono ricevere gratuitamente il software "Virtual Manager DentalMore" nella versione mono-utenza  

Il motivo per il quale il CPA non eroga crediti ECM è proprio questo: “Scegliere se consegnare ai partecipanti uno strumento di gestione oppure i crediti ECM” per via del conflitto di interessi che si sarebbe generato, essendo il software un prodotto e non potendo erogare crediti ECM in questo caso, ho preferito fornire lo strumento informatico ai crediti che possono essere acquisiti molto più comunemente. 
 In base a ciò anche alcune sezioni del corso troveranno ausilio didattico con lo strumento informatico. Il CPA è adatto alle singole necessità e capacità di ogni partecipante e se si rappresenta la necessità di rendere “pratico” quanto si è appreso, ecco che il programma informatico ci risolverà tutti i problemi. Il software è sempre corredato di un file “Tutorial” per le funzioni di base e più importanti per accedere all’utilizzo del programma (Cartella Clinica, Agenda, Fatturazione).   E’ stato fatto un lavoro molto specialistico con questo programma informatico, che non finisce qui però. Infatti tutti i clienti potranno usufruire di aggiornamenti sul management, normativi e fiscali gratuiti attraverso una newsletter specifica. Perché l’informazione è la primo strumento per prendere le giuste decisioni. 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Software di Gestione dello studio dentistico

il primo software multipiattaforma integrato per la gesione 
clinica, amministrativa e relazionale dello studio.
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MARKETING MANAGEMENT ITALIA
CONSULENTE DI DIREZIONE PER LE STRATEGIE
D’IMPRESA E PER LA GESTIONE STRATEGICA

DELLE RISORSE UMANE

CONTINUING
MANAGEMENT
EDUCATION

Da 10 anni miglioriamo la Gestione economica,
la Qualità della Vita e le Attività produttive

dei Medici e del loro Team

Le consulenze avvengono attraverso i corsi, tenuti direttamente
presso le sedi dei clienti o presso le nostre sedi di

Milano e Roma; attraverso gli interventi diretti del nostro pool;
attraverso l’Internet; attraverso la fornitura di soluzioni

“chiavi in mano” per il miglioramento gestionale,
commerciale e dell’immagine dello studio e del team.

Via G. Griziotti 3 - 20145 Milano - Tel. 02 48000053 - Fax 02 95441174
E-mail ap@apmanagement.com - Internet www.apmanagement.com

Arianto s.r.l. Edizioni Mediche

AIUTIAMO IL MEDICO A:

• Acquistare o vendere lo studio • Scegliere 
l’ubicazione logistica di un nuovo studio 
• Scegliere il programma gestionale e le 
tecnologie informatiche • Pianificare l’orga-
nizzazione del lavoro e dei tempi • Redige-
re il listino delle prestazioni • Organizzare le 
procedure di segreteria • Stipulare contratti 
(consulenti,collaboratori, fornitori, …) • Co-
stituire studi associati • Coordinare i soci 
nella costituzione di ambulatori polispeciali-
stici con direzione sanitaria • Certicarsi ISO 
• Accreditare lo studio come “struttura sani-
taria” presso la Regione • Parlare in pubbli-
co • Comunicare la propria
Qualità Percepita ai pazienti • Controllo dei 
costi e analisi dei margini di protto 
• Controllo e Analisi della redditività e degli 
incassi • Gestione del Rischio di Impresa
• Realizzazione siti Internet. 

SVILUPPIAMO L’ORGANIZZA-
ZIONE DEI RAPPORTI CON:

• Soci • Team • Pazienti • Colleghi • Forni-
tori • Consulenti • Banche • Assicurazioni
• Istituzioni • Internet.

MIGLIORIAMO LA GESTIONE
DEL TEAM CON:

• Selezione e formazione del personale • 
Identicazione dei compiti e delle competen-
ze all’interno del Team • Motivare il Team 
(Coaching automotivazionale - Leadership
situazionale) • Organizzazione e gestione 
di stage (corsi pratici in altre strutture) per 
il personale • Informatizzazione e gestione 
della comunicazione attraverso le immagini 
digitali • Organizzazione della Reception e 
della Sala d’attesa • Organizzazione del ma-
gazzino, degli ordini e dei consumi • Svilup-
po di modelli personalizzati per la presenta-
zione dei preventivi • Aumento della Qualità 
Percepita dai pazienti • Miglioramento del-
le capacità comunicazionali dei singoli • 
Preparazione della modulistica interna allo 
studio e esterna verso i pazienti • Gestione 
delle aree di crisi della segreteria attraverso 
corsi sul “Problem Solving” Identicazione 
dei compiti e delle competenze all’interno 
del Team • Motivare il Team (Coaching au-
tomotivazionale - Leadership situazionale) 
• Organizzazione e gestione di stage (cor-
si pratici in altre strutture) per il personale 
• Informatizzazione e gestione della comu-
nicazione attraverso le immagini digitali • 
Organizzazione della Reception e della Sala 
d’attesa • Organizzazione del magazzino, 
degli ordini e dei consumi • Sviluppo di mo-
delli personalizzati per la presentazione dei 
preventivi • Aumento della Qualità Percepita 
dai pazienti • Miglioramento delle capacità 
comunicazionali dei singoli • Preparazione 
della modulistica interna allo studio e ester-
na verso i pazienti • Gestione delle aree 
di crisi della segreteria attraverso corsi sul 
“Problem Solving”.

r i v i s t a  d i  g e s t i o n e  m e d i c a
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Questo prodotto, realizzato dalla nostra Casa Editrice permette 
di fornire, ai pazienti in sala d’attesa, un utile strumento di in-
formazione visiva, attraverso il quale possono essere veicolate 
notizie sull’igiene, sul mal di testa ed il bruxismo, sui bambini e 
la prevenzione, sull’alimentazione e l’apparato stomatognatico, 
sui materiali dentali, sul significato di una corretta occlusione, 
sulla posturologia, ... I pazienti vedranno con molto interesse 
questo videoclip, ne percepiranno il contenuto informativo, e at-
tribuiranno valore aggiunto allo studio dentistico. Questo video-
clip è un DVD che può essere proiettato con un computer, con 
uno schermo al plasma o a cristalli liquidi, ma anche semplice-

mente con un lettore ed il classico televisore!

Il video del Tuo Studio   

Il sito del Tuo Studio   
Questo prodotto, realizzato dalla nostra 
Casa Editrice permette di fornire, ai pazienti 
in sala d’attesa, un utile strumento di infor-
mazione visiva, attraverso il quale possono 
essere veicolate notizie sull’igiene, sul mal 
di testa ed il bruxismo, sui bambini e la pre-
venzione, sull’alimentazione e l’apparato 
stomatognatico, sui materiali dentali, sul 
significato di una corretta occlusione, sulla 
posturologia, ... con un computer, con uno 
schermo al plasma o a cristalli liquidi, ma 
anche semplicemente con un lettore ed il 
classico televisore!

WEB TV

il Team Media Mix
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Articolo da Pelliccia
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