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ORGANIZZAZIONE DELLE

R I S O R S E  U M A N E

ECONOMICHE E DI MERCATO

PER LO STUDIO DENTISTICO

CONTINUING
MANAGEMENT
EDUCATION

MilanoRoma Corsi
di Management

Lezioni-consulenza a piccoli gruppi

1° semestre 2006
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Book di Studio
CD personalizzato con le vostre fotografie,
contenente 16 pagine che illustrano ai pazienti i
servizi dello studio, le diverse specialità praticate,
l’importanza dell’igiene e dei controlli periodici, una
panoramica sulle persone che vi operano, la sicurezza
della sterilizzazione, come fissare gli appuntamenti
(orari, disdette) e le modalità di pagamento.
Viene consegnato ai pazienti come “Carta dei Servizi”
in sala d’attesa dalla segreteria e ritirato prima
dell’accesso alle sale operative.
È molto gradito dai pazienti che possono comprendere
anche il significato della Parodontologia,della Gnatologia,

dell’Ortodonzia, dell’Implantologia...
Il Book dello studio rappresenta oggi un must della Comunicazione fra il Team ed i
pazienti ed è il principale strumento di Marketing Odontoiatrico. Presentato già nel
1995 dall’autore nei suoi Corsi, oggi è attivo in moltissimi studi odontoiatrici.
Fornendo le foto alla ARIANTO s.r.l. riceverete il CD personalizzato.

€ 620,00 + IVA (20%)

Pocket della Segretaria
dello studio odontoiatrico
Il Pocket, per la sua semplicità, sebbene tratti
argomenti di rilevanza quotidiana, vuole essere
un manuale di utilizzo pratico e di suggerimenti
concreti per svolgere al meglio i compiti e
sviluppare competenze.

Il CD, completo di 130 pagine, test,
suggerimenti e schede per migliorare la capacità e

l’operatività delle segretarie degli studi odontoiatrici.
Ogni pagina del CD può essere stampata in studio.

€ 39,00 + IVA (20%)

Le Schede di Management
614 pagine raccolte in un raccoglitore ad anelli.
Come aumentare e mantenere il successo professionale,
formare il personale e rendere percepibile la qualità ai
pazienti migliorando il valore economico/finanziario
dello studio.Dalla sala d’attesa alla gestione dei riuniti,
dalla prima visita alla discussione del preventivo, ai
richiami periodici. Raccolta di progetti effettuati
dall’Autore, con esempi pratici personalizzabili.

€ 181,00 (IVA inclusa)

Libretto di
mantenimento
della Terapia
CD contenente 8 pagine a colori personalizzabili
con vostre foto che dovranno essere fornite alla
ARIANTO s.r.l. Viene consegnato a tutti i pazienti
in cura e contiene le informazioni sull’igiene
domiciliare, professionale e sulla prevenzione
(visite, controlli,...). Formato passaporto.
Nell’ultima pagina sono indicati gli appuntamenti
di igiene dopo trattamento odontoiatrico.Gradito
motiva i pazienti come percezione della Qualità.

€ 310,00 + IVA (20%)

Software per Cartelle
cliniche visive e

P i a n o Te r a p e u t i c o
Contabile

CD per costruire le Cartelle cliniche, realizzate per
singole branche, che possono essere stampate dal

vostro computer e consegnate ai pazienti già dal primo
appuntamento dopo la compilazione.Spiegazione della

terapia con immagini che possono essere inserite in
qualsiasi formato.

Strumento di altissimo Valore Aggiunto per la percezione
della Qualità.

Con la gestione dei Consensi Informati Visivi per permettere
ai pazienti di essere sempre partecipativi e motivati.Possibilità
di inserimento della Legge 93/42. Personalizzabile su ogni
paziente direttamente in studio.
Contiene il piano terapeutico contabile.

€ 310,00 + IVA (20%)

Questionari della
qualità percepita

CD contenente 8 diversi questionari
(totale 24 pagine) per la percezione della qualità
clinica e dell’organizzazione.
Il questionario può essere distribuito ai vecchi ed ai
nuovi pazienti per incentivare la collaborazione ed
implementarne la partecipazione.
Attraverso le domande si informano i pazienti e
si ricevono notizie fondamentali per la motivazione
della terapia.
Ottimo per la gestione del Consenso Informato.

€ 259,00 + IVA (20%)

Corso Pratico di
Gestione dell’Agenda
CD con 130 diapositive e note esplicative

di Agenda personalizzabile per l’ottimizzazione
degli appuntamenti e per la gestione delle
scadenze. Il metodo ha l’obiettivo di ottimizzare
i tempi, le operazioni di controllo ed archiviare le
informazioni. Contiene le schede per la
comunicazione ai pazienti che ritardano i pagamenti,
che non sono puntuali o che non seguono
correttamente il piano terapeutico stabilito.

€ 310,00 + IVA (20%)

PER ULTERIORI INFORMAZIONI consultare il sito www.arianto.it 
alla voce PRODOTTI o inviare un fax al numero 02 95441174 / 02

700506796
o spedire una e-mail a info@arianto.it

PER ACQUISTARE effettuare bonifico bancario intestato ad
ARIANTO s.r.l. - c/c 100894/60 - ABI 03069 - CAB 05062

Banca Intesa BCI Ambroveneto - Fil. 491
Spedire la ricevuta del pagamento via fax al numero

02 95441174 / 02 700506796
riportando i Vostri dati fiscali e la causale del pagamento.

Personalizzato

Personalizzato

I prodotti del
management
odontoiatrico

sulla
“QUALITÀ

PERCEPITA”
per il successo
professionale
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MEDIAMIX

l’editoriale

Prof. Antonio Pelliccia

Il Marketing,il Controllo di
Gestione e l’ottimizzazione dei
corsi e dei profitti dello Studio
dentistico.

Ecco in queste pagine il “catalogo”
del primo semestre 2006, dove tro-
verete tutti i servizi, i nuovi pro-
dotti di Management e soprattutto
i corsi che sono stati rinnovati ed
aggiornati e che rappresentano da
quasi quindici anni, una tappa fon-
damentale per l’aggiornamento
dell’ 0dontoiatra.
Sono infatti quasi quindici anni che
mi dedico alla formazione degli
odontoiatri italiani sulle materie
del Management Sanitario. In prin-
cipio qualcuno era scettico e per-
plesso, sentendo pronunciare paro-
le quali: Marketing, Risorse Umane,
Ottimizzazione dei costi, ... ma og-
gi, con una carriera alle spalle che
mi ha portato anche a svolgere
docenze presso prestigiosi Atenei e
con più di 310 corsi in attivo e più
di 250 pubblicazioni, posso senz’al-
tro dire che non vi siano dubbi
sull’efficacia della formazione ma-
nageriale per la classe medica ed
in particolare per quella odontoia-
trica che più di altre sostiene in-
vestimenti e “rischi di impresa”.

Nelle pagine seguenti sono stati
presentati tre “percorsi formativi”
distinti: Segreteria, Economia, Co-
municazione. Queste tre aree iden-
tificano tre macro-situazioni ge-
stionali, all’interno delle quali i di-
versi programmi approfondiranno
le tematiche organizzative per rag-
giungere un sicuro risultato di mi-
glioramento della Qualità Economi-
ca e di mercato.

I corsi si svolgeranno a Roma ed a
Milano e prevedono, per esigenze

didattiche, un numero massimo di
25 Studi dentistici per ogni data.
Consiglio di prenotarsi per tempo
evitando il rischio di non vedere
accolta da domanda di iscrizione.

Ogni corso prevede anche la distri-
buzione dei crediti ECM con i rela-
tivi attestati di partecipazione.

Molto semplice e pratica è la pre-
notazione attraverso il sito della
Casa Editrice. Cliccando su
www.arianto.it, nell’area corsi, si
può effettuare direttamente a pre-
notazione al corso prescelto.

Una nota particolare vorrei anche
spenderla per il programma dei
Corsi Pratici Annuali che sono ini-
ziati nelle due sedi di Roma e di
Milano. Considerando il successo
derivante dall’esaurimento dei po-
sti disponibili per le due sedi, per
soddisfare anche le ulteriori do-
mande pervenute, ho ritenuto di
poter organizzare due nuovi grup-
pi di lavoro nel secondo semestre.
L’inizio della seconda sessione Cor-
so Pratico Annuale è previsto per il
mese di giugno 2006. Le prenota-
zioni sono già aperte e si chiude-
ranno nel mese di maggio.

Vi aspetto numerosi.

Cordiali saluti

Antonio Pelliccia

Corsi e consulenze 
di management in Studio:
Economia
Organizzazione
Segreteria
Marketing
Comunicazione
Informazioni: APMANAGEMENT 
Tel. 02 48000053 
Fax1: 0295441174 - Fax2: 02700 06796
Mail: ap@apma-
nagement.com
Web: www.ap-
management.com

A n t o n i o    P e l l i c c i a

AIUTARE IL MEDICO A:
• Acquistare o vendere lo studio • Sce-
gliere l’ubicazione logistica di un nuovo
studio  • Scegliere il programma gestio-
nale e le tecnologie informatiche • Pianifi-
care l’organizzazione del lavoro e dei tem-
pi  • Redigere il listino delle prestazioni •
Organizzare le procedure di segreteria •
Stipulare contratti (consulenti, collabora-
tori, fornitori, …)  • Costituire studi asso-
ciati • Coordinare i soci nella costituzione
di ambulatori polispecialistici con direzio-
ne sanitaria • Certificarsi ISO • Accredita-
re lo studio come “struttura sanitaria”
presso la Regione • Parlare in pubblico •
Comunicare la propria Qualità Percepita
ai pazienti • Controllo dei costi e analisi
dei margini di profitto  • Controllo e Anali-
si della redditività e degli incassi • Gestio-
ne del Rischio di Impresa • Realizzazione
siti Internet.

SVILUPPARE L’ORGANIZZA-
ZIONE DEI RAPPORTI CON:
• Soci • Team • Pazienti • Colleghi 
• Fornitori • Consulenti • Banche • Assi-
curazioni • Istituzioni • Internet.

MIGLIORARE LA GESTIONE DEL
TEAM CON:
• Selezione e formazione del personale •
Identificazione dei compiti e delle compe-
tenze all’interno del Team • Motivare il
Team (Coaching automotivazionale -
Leadership situazionale) • Organizzazio-
ne e gestione di stage (corsi pratici in altre
strutture) per il personale • Informatizza-
zione e gestione della comunicazione at-
traverso le immagini digitali • Organizza-
zione della Reception e della Sala d’atte-
sa • Organizzazione del magazzino, degli
ordini e dei consumi • Sviluppo di modelli
personalizzati per la presentazione dei
preventivi • Aumento della Qualità Perce-
pita dai pazienti • Miglioramento delle ca-
pacità comunicazionali dei singoli • Pre-
parazione della modulistica interna allo
studio e esterna verso i pazienti • Gestio-
ne delle aree di crisi della segreteria 
attraverso corsi sul “Problem Solving”
Identificazione dei compiti e delle 
competenze all’interno del Team 
• Motivare il Team (Coaching automotiva-
zionale - Leadership situazionale) 
• Organizzazione e gestione di stage (cor-
si pratici in altre strutture) per il personale
• Informatizzazione e gestione della co-
municazione attraverso le immagini digi-
tali • Organizzazione della Reception e
della Sala d’attesa • Organizzazione del
magazzino, degli ordini e dei consumi •
Sviluppo di modelli personalizzati per la
presentazione dei preventivi • Aumento
della Qualità Percepita dai pazienti • Mi-
glioramento delle capacità comunicazio-
nali dei singoli • Preparazione della modu-
listica interna allo studio e esterna verso i
pazienti • Gestione delle aree di crisi della
segreteria attraverso corsi sul “Problem
Solving”.

CONTINUING
MANAGEMENT
EDUCATION

Consulenze di organizzazione delle
risorse umane, economiche e di mercato,

per lo studio dentistico

Richiedete il catalogo delle consulenze a:

ARIANTO s.r.l.
Via G. Griziotti 3 - 20145 MILANO  - Tel.

02 48000053
Fax 02 95441174 / 02 700506796 - E-mail

info@arianto.it

Via G. Griziotti 3 - 20145 Milano - Tel. 02 48000053 - Fax 02 95441174 / 02 700506796

E-mai l ap@apmanagement.com - Internet www.apmanagement.com



Patrocini:
CME(Continuing Manage-
ment Education 

Obiettivi:
Il corso si prefigge di raggiun-
gere tutti quegli obiettivi che
sono necessari per la corretta
gestione delle attività gestio-
nali dello studio odontoiatrico.
Dalla migliore organizzazione

delle risorse umane, all’otti-
mizzazione dei costi e dei ri-
cavi, fino al miglioramento
della qualità reale e percepita.
Le discipline inserite nel pro-
gramma spaziano dalla giuri-
sprudenza all’economia, dal
fisco al marketing, dalle
scienze delle comunicazioni
alla psicologia. Il materiale
distribuito è prodotto con la
partecipazione degli iscritti
durante le lezioni pratiche e
sulla base di fatti reali che ri-
conducono il corso ad un’atti-
vità simile alla consulenza.

Materiale distribuito:
Cd, DVD, Dispense
Attestato:
Arianto Srl per gli usi consen-
titi dalla legge.
Informazioni:
info@arianto.it - 02 48000053
Programma:
Richiedere il programma via
e-mail ad info@arianto.it
Partecipanti:
Odontoiatri, collaboratori me-

dici, igienisti, assistenti, se-
gretarie, tecnici di laboratorio
Servizi:
Convenzione alberghiera per
il soggiorno

Sedi:
Roma e Milano
Frequenza:
Una mattina al mese
Inizio corsi:
Giugno 2006/ Gennaio 2007
Durata:
sette mesi (escluso Agosto)
Costo:
740,00  per studio (max due
persone). 450  ogni succes-
sivo iscritto dello stesso stu-
dio (prezzi esclusa Iva)
Posti riservati:
12 studi
Orari:
9:00 - 13:30

4 MEDIAMIX 13 - Dicembre 2005

Formazione

Corsi Pratici
annuali

Seconda sessione (giugno 2006)





6 MEDIAMIX 112 - Gennaio 2005

Titolo Rubrica pg sx

1° area di crisi: i ritardi  Gestione dei ritardi
negli appuntamenti dei pazienti - Gestione del ritar-
do del medico - Gestione dei ritardi nei pagamenti
delle terapie. 2° area di crisi: gli incassi  Im-
plementare il rendimento economico dello studio -
Il recupero crediti - La contrattualistica (scritta e
verbale). 3° area di crisi: i richiami periodi-
ci ed i controlli di igiene Aumentare la do-
manda di igiene - Motivare i pazienti verso i richia-
mi periodici - Organizzare il marketing della pre-
venzione e della profilassi. 4° area di crisi: il
telefono La relazione dialogica - Le domande e
le risposte nella comunicazione con i pazienti - Co-
me fissare gli appuntamenti - Esempi ed esercitazio-
ni con i partecipanti. 5° area di crisi: l’agenda
Prendere appuntamenti in funzione del carico di la-
voro dello studio e delle esigenze dei pazienti - Ge-
stione della lista d’attesa dei pazienti - I tempi cusci-
netto e la gestione delle poltrone - Ottimizzare gli
appuntamenti - La gestione di se stessi - Offrire un
servizio senza essere servizievoli. 6° area di cri-
si: Il preventivo Motivare il paziente e concor-
dare le modalità di pagamento - La determinazione
delle modalità di pagamento - Presentazione dis-
cussione ed accettazione del preventivo - Aiutare il
paziente a scegliere la terapia ed e decidere di cu-
rarsi. 7° area di crisi: il controllo dei costi I
costi diretti, quelli indiretti, il margine di profitto ed
il rschio di impresa - Determinare l’acconto minimo
e le rate per i pagamenti frazionati delle terapie. 8°
area di crisi: l’immagine personale Come
farsi  referire - Motivare se stessi - Trasformare i
compiti in competenze.

E.C.M. : CREDITI 6
Durata: 1 giorno dalle 9,30 alle 17,30

Relatore:ANTONIO PELLICCIA
Prezzo: 170,00 Euro + IVA (20%)
Sede-data: Roma, 24 marzo 2006

Milano, 31 marzo 2006

Segreteria
Cod. 0104

Corso di segreteria
(Le aree di crisi)
Nuova Edizione 2005!

1° GIORNO
La diagnosi manageriale dello studio
Il calcolo del costo della prestazione - la congruità
del listino - il controllo della produzione.
Gli obiettivi e la terapia manageriale
Il mantenimento dei pazienti: Richiami, Qualità per-
cepita e Marketing - L’incremento dei pazienti: Pre-
ventivi,modalità di pagamento, comunicazione dialo-
gica - Lo sviluppo organizzativo: risorse umane, Mo-
tivazione, Controllo, Documentazione.
Benefici gestionali
Gestione dei tempi, aumento della redditività, conte-
nimento dei costi, riduzione dello stress.
La gestione quotidiana
L’Agenda - I fattori di rischio - La gestione degli in-
cassi - Gli adempimenti amministrativi.

2° GIORNO
Assetto istituzionale dello Studio
Studio monoprofessionale - Studio Associato - Socie-
tà di Capitali (Srl).
La Qualità certificabile
ISO/Vision - Accreditamenti - Convenzioni.
La comunicazione
Stimolare l’interesse del paziente attraverso la parteci-
pazione attiva - Migliorare la comunicazione interna.
La gestione degli accordi economici 
Il piano terapeutico contabile -  Il consenso informa-
to - La Cartella Clinica Visiva.
La soddisfazione del paziente 
(“Customer Satisfaction”)
I Questionari della Qualità Percepita - Il paziente
promoter - Le garanzie professionali.

E.C.M. : CREDITI 10
Durata: 2 giorni dalle 9,30 alle 17,30

Relatore:ANTONIO PELLICCIA
Prezzo: 340,00 Euro + IVA (20%)
Sede-data: Roma, 28-29 aprile 2006

Milano, 16-17 giugno 2006

Gestione: marketing e management
Cod. 0204

Lo studio odontoiatrico
gestito managerialmente
Nuova Edizione 2005!

Corsi di gestione



Desidero iscrivermi al corso:

Codice .............................................................................................

Corso ...................................................................................................

......................................................................................................................................

Sede: ................................................................. Data: ...............................................................................

Invio il Modulo di Iscrizione a
ARIANTO srl:

❑ via Fax allo 02 95441174 - 02 700506796 

❑ via Posta Prioritaria a ARIANTO srl
Via Giacomo Griziotti 3, 20145 Milano.

Scelgo la seguente modalità di
pagamento:

❑ allego assegno Non Trasferibile intestato a
ARIANTO srl

N. ............................ di € .....................................................

❑ allego copia del bonifico bancario
intestato a ARIANTO srl,
C/C 100894/60,ABI 03069, CAB 05062,
Banca Intesa BCI Ambroveneto, Fil. 491.MODULO DI ISCRIZIONE

Numero Partecipanti: ...........................................................................................................................................

Intestazione Fattura: .............................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

Via: ..........................................................................................................................................................................................

Città: .......................................................................................................................................................................................

CAP ................................................. Provincia .......................................................................................................

Tel. Studio: .................................................................. Fax: .................................................................................

Tel. Casa: ..................................................................... Cell. : .............................................................................

E-mail: ..................................................................................................................................................................................

P. IVA: ....................................................................................................................................................................................

Nome partecipanti e qualifica: ...................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................................................

❑ Autorizzo l’uso dei miei dati personali per la spedizione di pubblicazioni tecniche
e l’invio di maling ai sensi della legge 31.12.96, sul trattamento dei dati personali.

Firma: ....................................................................................................................................................................................

Qualora, per motivi organizzativi, si dovesse annullare il corso, mi restituirete l’intera quota.
Resta inoltre inteso che qualora per causa di forza maggiore o di impossibilità sopravvenuta
il corso non si dovesse tenere, avrò diritto esclusivamente al rimborso della quota versata.

COMPILARE IN OGNI SUA PARTE
IL PRESENTE MODULO DI ISCRIZIONE

Motivare i pazienti, sé stessi ed il team,
migliora il successo terapeutico e
gestionale
• Come impostare la “Filosofia dello Studio”

e perché.
• Come comunicare la “Filosofia dello Studio”

ai pazienti.
• Motivare i pazienti.
• La propria capacità di comunicazione

(analisi dei punti di forza e delle debolezze).
• Come trasferire le conoscenze del team verso

i pazienti: il coaching.
• La gestione dell'informazione.

–  Apprendimento sistemico.
–  Apprendimento strumentale.
–  Apprendimento comunicativo.
–  Apprendimento trasformativo.

• La comunicazione scritta e visiva da abbinare
alla comunicazione dialogica.

• Riconoscere uno stimolo verso un obiettivo
ed essere persuasivi.

• Il coaching per l'automotivazione del medico,
del team e del paziente. La gestione delle diverse
personalità.

• Migliorare la perfomance personale nel comuni-
cazione verso il paziente.

• La comunicazione efficace 
(esempi ed esercitazioni in aula).

Si consiglia la partecipazione al corso anche al
personale di studio.

E.C.M. : CREDITI 6
Durata: 1 giorno dalle 9,30 alle 17,30

Relatore:ANTONIO PELLICCIA
Prezzo: 170,00 Euro + IVA (20%)
Sede-data: Milano, 27 maggio 2006

Comunicazione
Cod. 0203

Corso di motivazione
attraverso il  coaching
automotivazionale
Nuova Edizione 2005!



I NOSTRI SERVIZI:

• Software di gestione della cartella clinica elettronica
• Gruppo di acquisto per materiali di consumo
• Check-up dello studio
• Formazione
• Consulenza finanziaria
• Ausilio nelle pratiche di finanziamento
• Azioni di marketing congiunte

L’ADESIONE AL PROGETTO È GRATUITA

FIDELIZZARE E INCREMENTARE I PAZIENTI
una rete di studi odontoiatrici per

Dental Supporting Group s.r.l.
Viale Cadorna, 95 - 20025 Legnano (Mi)
Tel. : 0331 520 218 - Fax: 0331 520 244 
info@dentalsupportinggroup.com
www.dentalsupportinggroup.com

con il progetto


