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Lo studio odontoiatrico è sempre formato 
da un gruppo di persone, nella letteratu-

ra economica li definirei i “portatori di interes-
se” o in inglese “stakeholder”. Tutti sono por-
tatori di interesse, dal personale dipendente 
fino anche ai pazienti. Ognuno ha un diver-
so coinvolgimento nello studio dentistico ed 
ognuno di loro ha il desiderio che si produca 
valore e qualità: il lavoratore per poter conti-
nuare la propria attività, il paziente per riceve-
re le migliori prestazioni ed il dentista per po-
ter continuare a godere della propria attività. 

Attività che l'odontoiatra svolge con passione 
e che produce la sua redditività solo gestendo 
al meglio i rischi (anche quelli gestionali: "ri-
schi di impresa"). Nel breve periodo, occorre 
creare un valore per far fronte alle spese quoti-
diane che lo Studio si trova a dover fronteggia-
re (pagare gli stipendi, pagare i fornitori e con-
tribuire al mantenimento del grande socio 
invisibile, lo Stato), ma esiste anche il valore 

nel lungo periodo, quello che crea e consolida 
in maniera tangibile la posizione sul mercato. 

In questa ottica possiamo affermare che lo 
studio dentistico ha come missione il rag-
giungimento degli obiettivi di qualità clini-
ca, di business e di immagine e tale scopo 
viene perseguito attraverso l’apporto degli 
stakeholder che si attendono un corrispet-
tivo in termini di soddisfazione delle proprie 
aspettative di risultato. 

Sono due le componenti che favoriscono e ga-
rantiscono il successo di un’impresa al giorno 
d’oggi: la prima la possiamo disegnare come il 
lato romantico del business, riguarda il valo-
re umano e i rapporti interpersonali, mentre 
la seconda è la parte più razionale e schema-
tica della gestione e riguarda l’organizzazione 
dell’azienda e la meticolosità con cui vengono 
gestiti i processi. Ma andiamo con ordine.
		  Continua a pag. 6
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e Smartforce features rappre-
sentano l’ultima generazione 
d'innovazioni cliniche messe a 

punto da Align Technology per affron-
tare le problematiche più significative 
che gli specialisti possono incontrare 
nel trattare i pazienti con la sistema-
tica Invisalign. Queste caratteristiche 
sono state studiate per aiutare lo spe-
cialista a raggiungere risultati clini-
ci migliori per i trattamenti del morso 
aperto, garantire una maggiore predi-
cibilità dei movimenti per i laterali su-
periori e più controllo del tipping della 
radice per canini superiori ed inferiori, 
centrali superiori e premolari superio-
ri ed inferiori.
Per approfondire l’argomento ci siamo 
rivolti al dr. Francesco Garino, specia-
lista in Ortognatodonzia: “l’obietti-
vo dell’innovazione Align Technology 
è quello di rispondere a una delle esi-
genze principali dell’ortodontista: ot-
tenere movimenti dentali predicibili. 
Partendo dalla base solida di un pro-
tocollo valido, si è lavorato anche sul-
la variabile ‘materiale’ per ottenere un 
miglior esito clinico, grazie ad un’atti-
vità di ricerca durata 8 anni”. 
Le funzioni SmartForce - insieme agli 
Optimized Attachment e alle funzio-
ni Power Ridge - sono state ideate per 
produrre il sistema di forze necessarie 
a ottenere movimenti dentali predici-
bili. Sono adattabili a ciascun dente 

mediante l’utilizzo di un avanzato mo-
dello virtuale e posizionate con estre-
ma precisione. Ne conseguono risulta-
ti clinici decisamente migliori.
Per il clinico i vantaggi sono eviden-
ti, come spiega il dr. Garino: “la speci-
ficità elastica e la forza più delicata e 
costante del nuovo materiale Smart-
Track ha degli importanti vantaggi per 
il clinico perché permette un’adesione 
più precisa e consente di migliorare il 
controllo del movimento dentale. La 
maggiore flessibilità che caratterizza 
SmartTrack ottimizza infatti l’adat-
tamento alla morfologia dentale, agli 
attachment e agli spazi interprossi-
mali. Una calzata migliore permet-
te un punto di contatto più costante, 
migliorando la performance del movi-
mento dentale”.
Gli allineatori costruiti con Smart-
Track, pur mantenendo le stesse ca-
ratteristiche estetiche e di traspa-
renza di quelli tradizionali, sono più 
comodi da indossare e da rimuove-
re, poiché producono meno resisten-
za. “Nel protocollo di ricerca si è con-
statato che i pazienti non avevano 
nessuno fastidio nelle prime 48 ore – 
afferma il dr. Garino - fattore che con-
tribuisce ad aumentare la compliance. 
Inoltre, abbiamo trattato sia casi sem-
plici che complessi, non riscontrando 
per altro danneggiamenti dell’allinea-
tore e, nei casi analizzati, le rifiniture 

sono risultate ridotte come durata ri-
spetto al materiale precedente”.		
 L
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L'

CORSO PRATICO ANNUALE 2014-2015 dove troverai la 
mentalità vincente!

Il CPA è alla sua XII edizione ed in 
dieci anni circa 600 dentisti vi hanno 
partecipato con successo

CPA 2014-2015

originale e inimitabile Corso 
di Management e di Marke-
ting per le strategie di succes-

so del tuo Studio e per il tuo vantaggio 
competitivo
Perchè sceglierlo?
•	 Il corso di eccellenza nel Manage-

ment sanitario, giunto alla sua do-
dicesima edizione, è aggiornato co-
stantemente con nuove strategie di 
marketing e comunicazione, fisco ed 
economia, risorse umane e soluzioni 
di vantaggio competitivo.

•	 Un’esperienza di 20 anni di professio-
ne da parte del relatore, il prof. Anto-
nio Pelliccia, fatta di centinaia di con-
sulenze direttamente in studio che 
rappresentano la più efficace ricerca 
di soluzioni di management in Italia 
ed in Europa.

•	 Il CPA è frutto di una costante attivi-
tà formativa del prof. Antonio Pellic-
cia, che lo ha costruito e che ha svol-
to corsi in materia di management in 
questi anni (una media di 20 all’anno) 
con più di 18.000 odontoiatri iscritti, 
quattro libri pubblicati, docenze in sei 
Università, raccogliendo la più gran-
de esperienza sul tema della gestione 
dello studio dentistico. Tutto ciò è sta-
to quindi rimesso a disposizione de-
gli odontoiatri, classificato e sviluppa-
to attraverso l’attività di ricerca delle 
migliori soluzioni, rinnovato costan-
temente per poter essere personaliz-
zato su ciascuna esigenza in modo 

misurabile efficacemente, 
senza dispendio inutile di 
costi ed energie, con me-
todologia scientifica.

•	 Il CPA nasce dalla ricer-
ca ed è un corso svolto se-
condo principi scientifici 
e con strumenti di misurazione og-
gettivi. Non è basato sulla soggettivi-
tà di un’esperienza personale, sul “se-
condo me”, o “io nel mio studio faccio 
così”…

•	 Il programma del CPA si avvale, al-
tresì, della partecipazione di “Expert 
User” Tutor: odontoiatri colleghi e pro-
fessionisti leader nei loro settori, dal 
diritto al fisco, dall’economia all’ar-
chitettura, dall’ingegneria al web de-
sign. Il tutto è pensato per una forma-
zione a 360° che miri all’eccellenza.

Il Corso Pratico Annuale, alla sua XII 
edizione, con i Tutor, il materiale di-
dattico consegnato alla fine di ogni in-
contro, i filmati e i “casi pratici”, le eser-
citazioni, è oggi sempre più efficace, 
inimitabile, unico.
Solo 25 studi possono partecipare a Mi-
lano o a Roma. Il numero chiuso garan-
tisce il vantaggio competitivo del know 
how acquisito dai partecipanti.
Il Corso Pratico Annuale rappresen-
ta quasi una “consulenza” manageria-
le (economica e di marketing, organiz-
zativa e comunicazionale) per lo studio 
odontoiatrico.

Non perdere quest’occasione, 
iscriviti subito inviando una mail 
a info@arianto.it     

 
Arianto in occasione del Corso Pra-
tico Annuale 2014-2015 ha studiato 
per te una nuova vantaggiosa formu-
la di pagamento: puoi rateizzare la 
tua formazione senza interessi e sen-
za costi aggiuntivi fino a 24 mesi. Ba-
sta dividere semplicemente il costo 
totale della quota di partecipazione 
per la durata dell'erogazione del cor-
so ed ecco la rata. Semplice, intuiti-
vo e veloce per soddisfare le esigen-
ze di tutti.

Clicca qui per maggiori dettagli

Formazione 
manageriale 

a interessi zero

http://www.arianto.it/index.php/corso-pratico-annuale/
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L’accordo stipulato nel 2008 dal 
Dicastero della salute con mol-
ti libero professionisti esercenti 

l’odontoiatria, anche grazie al determi-
nante contributo di ANDI e molti suoi 
iscritti, ha rappresentato un modello in-
novativo di collaborazione pubblico-
privato, specie per la presa in carico di 
quanti si trovano in condizioni di svan-
taggio economico. Si è trattato di un mo-
dello sperimentale di assistenza in un 
settore che storicamente vede il pubbli-
co un passo indietro rispetto al servizio 
privato e i cui risultati, sia pure parziali, ci 
inducono a tenerlo in considerazione nei 
nostri futuri programmi. Per quanto ci 
riguarda, è indubbio che il miglioramen-
to dello stato di salute orale passa anche 
attraverso una più sistematica attività di 
prevenzione, che coinvolga sia l’impegno 
in prima persona dei cittadini che l’appli-
cazione di misure di provata efficacia da 
parte dei servizi odontoiatrici, sia pubbli-
ci che privati. Il ministero della Salute, da 
diverso tempo, opera in tal senso anche 
attraverso la redazione e la divulgazione 
di specifiche linee guida e raccomanda-
zioni per l’appunto rivolte non solo agli 
operatori del settore, ma anche ai citta-
dini". E' quanto afferma il ministro della 
Salute, on. Beatrice Lorenzin, in una re-
cente intervista pubblicata su ANDIn-
forma a proposito di alcuni fra gli aspetti 

più sentiti che coinvolgono il mondo 
odontoiatrico.
A proposito della tanto attesa riforma 
degli ordini inerenti le professioni sani-
tarie contenuta nel DDL Salute che si ap-
presta ad affrontare l'iter parlamentare, 
e della richiesta di maggiore autonomia 
per l'albo degli odontoiatri, il ministro 
Lorenzin precisa: "Chiaramente, l’iter 
parlamentare di per sé comporta che il 
testo presentato dal Governo sia modifi-
cato e io stessa sono ampiamente dispo-
nibile a recepire miglioramenti. Ciò vale 
anche per la parte che regola le autono-
mie dei singoli albi all’interno di uno stes-
so ordine professionale. Del resto, la pro-
posta già prevede un ampliamento delle 
autonomie rispetto all’assetto attuale. 
Occorrerà, tuttavia, contemperare l’am-
pliamento delle autonomie con l’esigen-
za di garantire un indirizzo unitario al-
la vita dell’ente, dato che una autonomia 

eccessiva finirebbe per rendere di fatto 
ingovernabile gli ordini professionali".
Mentre, per ciò che attiene alla pubbli-
cazione delle recenti Raccomandazio-
ni cliniche in odontoiatria, l'on. Lorenzin 
specifica il preciso intento delle linee gui-
da: "Nel documento sono definiti in ma-
niera chiara e comprensibile, anche per 
i non addetti ai lavori, percorsi terapeu-
tici basati su dati scientifici per tutte le 
singole branche dell’odontostomatolo-
gia così da garantire agli esercenti la pro-
fessione la migliore risposta ai bisogni di 
salute orale dei cittadini. In pratica, è di 
auspicio che ogni singola azione, a carat-
tere preventivo, diagnostico o terapeuti-
co, possa essere messo in pratica non so-
lo sulla base della individuale scienza e 
coscienza del singolo operatore, ma an-
che in un quadro tecnico di riferimento 
professionale esplicito e condiviso a livel-
lo nazionale.
L’intento del ministero, nella genera-
le prospettiva della tutela della salute, 
è quello di avvicinare progressivamen-
te l’offerta di prestazioni odontoiatriche 
esistente nel nostro Paese, sia in regime 
di SSN che di libera professione attraver-
so una maggiore accuratezza della dia-
gnosi, correttezza dell’esecuzione del-
le terapie e informazione efficace per il 
cittadino".
	 a cura della redazione 

Ministero della Salute

Per un'odontoiatria 
più autonoma, forte 

e consapevole
on. Beatrice Lorenzin
Ministro della Salute 

"
Le posizioni del ministro della salute, on. Beatrice Lorenzin
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a prima componente, il rap-
porto umano, si ha all ’interno 
dell ’azienda, tra i diversi lavo-

ratori che compongono i vari ambiti 
di competenza, e con i terzi, dai for-
nitori ai pazienti. 

È per questo motivo che da sempre 
insegno quanto sia molto importan-
te riuscire a creare un forte senso di 
appartenenza, di condivisione di va-
lori, all ' interno dello studio dentisti-
co. Il lavoratore deve sentirsi parte di 
un organico e parte di una certa filo-
sofia di lavoro. Il successo si basa sul 
senso di appartenenza di ogni com-
ponente del Team. Bisogna quindi 
trasmettere la f ilosofia aziendale, sti-
molare e motivare continuamente, 
attraverso feedback positivi o rinfor-
zi in caso di insuccesso, uno dei più 
importanti portatori d’interesse, co-
lui che presta il proprio tempo e le 
proprie energie per conseguire il ri-
sultato aziendale. Creando il giusto 
clima all ’interno del Team si riesce a 
trasmettere all ’esterno un’immagine 
di forza e successo. Questo approccio 
si tramuterà in un saldo legame con il 
paziente. Non basta avere la miglio-
re tecnologia, il miglior software o lo 
studio più bello architettonicamente 
sul mercato, sebbene queste scelte si-
ano fondamentali oggi, bisogna sem-
pre saper fidelizzare il paziente. 
Il paziente non è un numero, ma una 

persona che si trasforma in un “col-
laboratore” per la società. I pazienti 
rappresentano il mercato e come ta-
li forniscono importanti segnali sulla 
realtà che lo studio dentistico si tro-
va a vivere. 

Il paziente, e quindi il mercato, fa la 
differenza: guida la scelta se acqui-
stare o meno un certo prodotto o ser-
vizio, dà informazioni su come orien-
tare le strategie di marketing e di 
business. Per avere il giusto feedback 
dal paziente bisogna creare e colti-
vare una relazione con lui. Il pazien-
te deve identificarsi nel brand e nel-
la f ilosofia dell ’azienda. Analizzando 
marchi leader si può notare quanto il 
loro cliente si identifichi a tal punto 
con lo stile aziendale che semplice-
mente analizzando il suo portamen-
to e pochi altri dettagli si può dire 
con certezza di che marca ha il tele-
fonino o il computer a casa. Questo 
rappresenta il vero successo per un’a-
zienda...

La seconda componente per creare 
valore e successo è molto meno ro-
mantica e più razionale e riguarda 
l ’organizzazione stessa dello studio 
dentistico.

L'odontoiatra titolare dello studio o 
il gruppo dei colleghi e soci devono 
avere la sensibilità adeguata per

Ragione e sentimento per 
creare il successo

L Una componente 

emozionale che 

guida il rapporto 

tra i soggetti che 

la compongono, e 

una razionale che 

genera i processi 

per la creazione 

del risultato: 

ecco di cosa vive 

l'impresa
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capire che oggi lo studio dentistico 
va guidato con mezzi alternativi, e 
bisogna avere la capacità di vivere il 
presente facendo previsioni e pren-
dendo decisioni guardando al doma-
ni. L’organo decisionale deve creare 
il management con un sistema orga-
nizzativo in grado di massimizzare i 
risultati nel breve periodo e di soste-
nere la competitività nel lungo ter-
mine.

Come si può prevenire questo? Se 
la qualità delle decisioni dipende 
dall ’efficacia del processo decisiona-
le, il manager deve affinare le sue ca-
pacità decisorie per fissare dei pro-
tocolli che prevedano una gestione 
dei rischi e operazioni correttive in 
caso di individuazione dei problemi. 
È proprio nei processi dell ’organiz-
zazione che si pongono le basi per il 
raggiungimento degli obiettivi di bu-
siness e immagine. I processi vanno 
studiati con cura e migliorati costan-
temente per raggiungere l ’eccellenza 
professionale.

Le imprese vivono tra ragione e sen-
timento: una grande componente 

emozionale e romantica che guida 
il rapporto tra i soggetti che la com-
pongono, e una forte componente ra-
zionale che genera i processi per la 
creazione del risultato e della com-
petitività. 

Per avere successo, dunque, bisogna 
avere un ottimo prodotto, un servi-
zio elevato, ma soprattutto si deve 
creare relazione tra azienda e cliente. 
Per soddisfare quest’ultimo e gli sta-
keholder si deve creare valore indiriz-
zando i processi decisionali verso un 
risultato concreto e misurabile. 

(Scegli la formazione Arian-
to: CPA - Corso Pratico Annua-
le XII edizione 2014/15 - Un anno 
di Marketing e di Management. 
Scientificità del successo pro-
fessionale attraverso il sistema 
di misurazione delle strategie di 
impresa, del controllo di gestio-
ne, della comunicazione moti-
vazionale e del marketing etico 
- Direttore Scientifico Prof. An-
tonio Pelliccia)  

Antonio Pelliccia ”

“Se la qualità delle 
decisioni dipende 

dall’efficacia del 
processo decisionale, 

il manager deve 
affinare le sue 

capacità decisorie 
per fissare dei 
protocolli che 

prevedano una 
gestione dei rischi 

e operazioni 
correttive in caso di 

individuazione dei 
problemi
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Gestione dei ritardi 

Implementare il rendimento economico dello 
studio 

I richiami periodici ed i controlli di igiene 

Come fissare gli appuntamenti 

GestioneGestione della lista d’attesa dei pazienti e otti-
mizzazione degli appuntamenti 

La determinazione delle modalità di paga-
mento 

I costi diretti, quelli indiretti, il margine di profitto 
ed il rischio di impresa 

Come farsi preferire 

...questo e molto altro ancora per rendere lo 
studio più produttivo

Arianto 
le soluzioni studiate
per il tuo successo

professionale

Milano 12 luglio  
Roma  11 ottobre 

Il Corso di Segreteria è nella nuova versione 
aggiornata con la comunicazione Internet, 
Web e Social per lo Studio dentistico, senza 
dimenticare l'efficacia del Passaparola.
 

Un evento unico da non perdere anche per 
coloro i quali hanno frequentato la prece-
dente edizione, a cui riserviamo, come ag-
giornamento, uno sconto del 25%

Roma 8 novembre

Clicca qui per maggiori dettagli

http://www.arianto.it/index.php/corso-di-segreteria/
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I l dr. Gianfranco Prada è stato con-
fermato Presidente dell’Associazione 
Nazionale Dentisti Italiani per il qua-

driennio 2014 – 2017: ad eleggerlo i dele-
gati dei 23 mila soci ANDI riuniti saba-
to 31 maggio all’hotel Parco dei Principi 
a Roma.
Un consenso elettorale netto visto che 
mai prima d’ora nella storia di ANDI un 
Presidente e l’Esecutivo proposto aveva-
no raccolto – a scrutino segreto – un suf-
fragio del 90 per cento dei votanti: 374 i 
voti a favore, 38 le schede bianche, 4 i vo-
ti nulli.
“Nella storia di ANDI – ha sottolineato 
il Presidente Prada – mai avevamo visto 
tanta compattezza e tanto riconoscimen-
to verso l’operato di tutto l’Esecutivo che 
si è ripresentato al suo secondo mandato 
invariato e senza una squadra alternati-
va o avversaria. Questo Esecutivo opere-
rà complessivamente per ben otto anni: è 
un chiaro segnale di gradimento da par-
te dei soci”.
“Gli anni che ci aspettano non saranno 
certo facili, gli impegni che tutti insieme 

oggi prendiamo nei confronti dei soci e 
della professione sono pesanti e gravo-
si, ma il ruolo che ANDI ricopre non può 
permetterci di essere deboli o titubanti. 
La strada da percorrere è irta di difficol-
tà, molto lavoro lo dovremo fare da soli, 
ma dobbiamo essere certamente ottimi-
sti perché il nostro passato ci ha dimo-
strato quanto abbiamo saputo crescere e 
quanto ANDI ci è stata vicina.
Ecco perché abbiamo voluto assumerci 
questo ulteriore impegno futuro, perché 
sappiamo che il socio crede in noi e ci vuo-
le accanto e noi crediamo fino in fondo al-
lo slogan di questa Assemblea e di questa 
ANDI: diamo forza alle scelte che ti 
fanno crescere!"
Un lavoro, quello che aspetta il Presidente 
Prada e l’intero Esecutivo non certo sem-
plice dovendo affrontare le problemati-
che che stanno attanagliando la cate-
goria e che avrà come obiettivo quello di 
sostenere la professione in questa fase di 
cambiamento cercando di portare i pa-
zienti negli studi dei dentisti ANDI.
“Innanzitutto convincendoli che dal den-

tista si va per man-
tenere sana la pro-
pria salute orale e 
che il dentista non 
si sceglie in base al 
prezzo”, dice il pre-
sidente Prada illu-
strando il program-
ma in base al quale 
ha chiesto il voto 
dei delegati.
E per favorire l’ac-
cesso ai cittadini 

che oggi non riescono a frequentare gli 
studi odontoiatrici a causa della crisi, AN-
DI vede nei fondi sanitari integrativi 
uno degli strumenti utili ma solamente se 
si riuscirà a modificare la loro governance.
“ANDI – ha spiegato Prada – dovrà ren-
dersi protagonista di un’innovativa ed in-
cisiva azione sul mercato, con un inter-
vento attivo che porti a ideare progetti 
che consentano la gestione diretta di AN-
DI del ruolo ora svolto da altri interme-
diari, alla creazione in prospettiva di un 
Fondo Sanitario Integrativo ANDI e ad 
accordi basati su condizioni e regole ela-
borate dall’associazione. ANDI potrà co-
sì costituire l’elemento di garanzia verso i 
pazienti e di tutela verso i soci, che attual-
mente sono in balia dei fondi e non hanno 
alcun reale potere contrattuale”.
Ma il documento programmatico pre-
sentato passa anche dalla medicalizza-
zione dell’odontoiatria con particolare 
attenzione verso l’invecchiamento del-
la popolazione: ANDI dovrà intercettare 
le nuove necessità terapeutiche di cura, 
che vanno dall’implantologia all’esteti-
ca passando per la patologia clinica e la 
prevenzione.
“Vogliamo riappropriarci del nostro ruo-
lo di medici – ha detto Prada – fare da 
sentinella nel diagnosticare, noi per pri-
mi, quelle malattie della bocca (e non so-
lo) che altrimenti verrebbero trascurate 
o non individuate in tempo. Dobbiamo 
sensibilizzare ancora di più gli italiani ri-
cordando che dal dentista si va per farsi 
curare, per prevenire le malattie e non per 
risolvere un problema”. 
	 a cura della redazione 
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Mondo accademico

I l Corso di Laurea Magistrale in 
Odontoiatria e Protesi Dentaria 
dell’Università Vita-Salute San Raf-

faele di Milano è istituito all’interno del-
la Facoltà di Medicina e Chirurgia, in un 
ambiente universitario che si avvale del-
la stretta collaborazione con l’IRCCS 
San Raffaele, centro di ricerca e di cura di 
riferimento nazionale e internazionale.
Il raggiungimento delle competenze 
professionali si concretizza attraverso la 
frequenza ad attività formative trasver-
sali, quali lezioni di didattica frontale, ti-
rocinio clinico, laboratori
con manichini, laboratori di didattica 
interdisciplinare nella struttura IRCCS 
San Raffaele. Di particolare rilievo è l’at-
tività formativa pratica e il tirocinio cli-
nico di tipo osservazionale, che hanno 
inizio fin dal primo anno e trovano pie-
na laboriosità al sesto anno di corso, in 
modo da garantire la totale padronanza 
di tutte le necessarie competenze e la lo-
ro applicazione immediata nell’ambien-
te lavorativo.
Il Corso di Laurea è volutamente orga-
nizzato per consentire, ad un numero di 
studenti commisurato alla struttura, di 
avvalersi di una didattica interattiva in 
stretto e continuo
rapporto tra discenti, docenti di chiara 
fama e tutori, garantendo l’adeguamen-
to del profilo professionale del laurea-
to italiano a quello europeo (in accordo 
con le indicazioni fornite dall’Adviso-
ry Committee on Formation of Dental 

Practitioners dell’Unione 
Europea).
La diretta esperienza de-
gli studenti della realtà e 
metodologia della ricer-
ca fornisce una prepara-
zione culturale eccellente 
sia per l’accesso a succes-
sivi livelli di studio, sia per 
l’inserimento nel mon-
do scientifico, acquisendo 
competenze qualificanti e specifiche.
Il Corso di Laurea, così strutturato, ha 
l’obiettivo di formare moderni odonto-
iatri da introdurre nel mondo profes-
sionale, qualificati ad un elevato livello 
d’eccellenza e orientamento professio-
nale, attraverso un’innovativa e peculia-
re preparazione per l’espletamento della 
professione.
Nel Corso di Laurea Magistrale in Odon-
toiatria e Protesi Dentaria vi è qualcosa 
che anticipa e precorre i tempi.
Vengono preparati operatori non unica-
mente di livello eccellente, che si avval-
gono dell’esperienza in campo didattico 
e formativo dell’Ateneo Vita-Salute San 
Raffaele, ma anche in grado di appren-
dere durante tutto il percorso forma-
tivo concetti di pianificazione, percor-
si clinici, cognizioni di management e 
programmazione sanitaria odontoiatri-
ca, tutti indirizzi che sono alla base della 
moderna odontoiatria e dai quali i futu-
ri laureati non possono esimersi, il tut-
to sotto il profilo operativo della nuova 

sede di “Dental school”.
I docenti, oltre a quelli di chiara fama af-
ferenti dalla prestigiosa Facoltà di Medi-
cina del San Raffaele, sono stati reclutati 
tra i più eccellenti del panorama odon-
toiatrico nazionale ed internazionale. 
Inoltre già dal primo anno vengono te-
nuti corsi su preparati anatomici uma-
ni e possibilità di recarsi all’estero gra-
tuitamente presso prestigiose strutture 
odontoiatriche ove iniziare ad acquisire 
competenze organizzative e di marke-
ting fondamentali nell’odontoiatria mo-
derna.	

Prof. Enrico F. Gherlone
Professore Ordinario di Malattie Odontostomatologiche

Presidente del Corso di Laurea in Odontoiatria e Protesi Dentaria
Presidente del Corso di Laurea in Igiene Dentale

Direttore dell’Unità Operativa di Odontoiatria, Istituto Scientifico H San Raffaele - Milano

Test per Odontoiatria ed 
Igiene dentale:
iscrizioni ancora aperte al 
San Raffaele di Milano

Le iscrizioni sono aperte dal 1 luglio 
fino alle 11.30 del 22 agosto 2014.
 
La prova si terrà il 28 agosto 2014 
presso Fiera Milano City 
Per maggiori info: www.unisr.it

Segreteria Studenti 
Telefono: 02.91751.561/4
Fax 0291971.453
e-mail: ammissioni@unisr.it

Numero verde: 800 33 90 33



Il valore aggiunto delle imprese 
"familiari"

Le imprese a conduzione familiare 
(e tra queste possono rientrare,
ovviamente, anche gli studi den-
tistici) evidenziano alcuni punti 
di forza che non sono riscontrabi-
li, invece, nelle società tradizional-
mente intese. In base ad uno studio 
condotto da BCG ed Ecole Polytech-
nique si evince quanto nelle cosid-
dette imprese familiari, nel lungo 
termine, le performance economi-
che siano superiori rispetto al resto 
delle società presenti sul mercato.
Questo avviene perché tali aziende 
concentrano le proprie strategie fi-
nanziarie sulla resilienza e non su 
risultati a breve termine, hanno 
cioè un'ottica di visione aziendale 
più spostata nel tempo,
più lungimirante per intenderci. 
L'indagine permette di fare, inol-
tre, la seguente differenziazione tra 
le due categorie di imprese in que-
stione: mentre durante le fasi di bo-
om economico le imprese familiari 
possono perdere qualche opportu-
nità rispetto a quelle classiche, du-
rante i periodi di crisi - proprio co-
me quello che stiamo attualmente 
attraversando - registrano maggio-
re forza e tenuta.
Ecco di seguito alcune peculiari-
tà (sottolineate dai ricercatori del-
lo studio che stiamo prendendo in 
esame) che contraddistinguono le 
imprese familiari e che aiutano ad 
inquadrare meglio il concetto di re-
silienza:
1. Sono frugali nella buona e catti-
va sorte

2. Tengono al-
ta l’asticella 
per le spese di 
capitale
3. Accumula-
no pochi debiti
4. Acquisiscono meno aziende, e 
più piccole
5. Sono più diversificate
6. Sono più internazionali
7. Trattengono i talenti meglio dei 
concorrenti.
C'è da dire che queste pratiche pos-
sono tranquillamente essere messe 
in atto da qualsiasi manager, anche 
se non lavora all'interno di un'im-
presa familiare. A tal proposito, i ri-
cercatori hanno riscontrato perfor-
mance paragonabili alle imprese 
a conduzione familiare tra quelle 
non familiari che adottano tali so-
luzioni.

Per costruire un team vincente 
occorre stabilità

Che il risultato finale di ogni atti-
vità dipenda dal contributo di tut-
ti i singoli componenti del gruppo 
di lavoro è ormai un concetto as-
sodato. Un team stabile e durevole 
nel tempo è più efficace ed efficien-
te rispetto ad un team che subisce 
ricambi e rinnovamenti frequenti. 
La tesi secondo cui il cambiamen-
to si traduca in maggiore vivacità 
di pensiero, nuove idee e maggio-
ri stimoli, evitando così la stagna-
zione generalizzata, si contrappo-
ne all'esatto opposto, secondo cui 
la confidenza, unita all'esperienza, 
che scaturisce dal tempo trascor-
so a lavorare fianco a fianco giovi 

di gran lunga alla produttività ed 
alla fidelizzazione dei clienti (nella 
fattispecie i pazienti). Ebbene, so-
no numerosi gli studi e le indagini 
economiche che confermano la se-
guente tesi: "per costruire un team 
vincente occorre stabilità".
In tale direzione, infatti, vanno di-
versi studi condotti da autorevoli
fonti internazionali (Harvard, Bu-
siness Review, Aprile 2009 n.4, Ga-
ry Hamel), che attestano quanto 
soprattutto i team di lavoro siano 
soggetti a curve di apprendimento 
che migliorano col crescere di quel-
la "familiarità" che caratterizza un 
rapporto di lavoro lavoro "oliato" e 
consolidato nel tempo. E' ovvio che 
tutto ciò si traduce in performance 
maggiori, meno soggette ad errori 
e ostacoli relazionali, in cui molti 
problemi si riescono ad evitare o a 
risolvere con più rapidità. Natural-
mente la gestione ottimale del te-
am dipende da una costante "Ana-
lisi di Clima" (CPA - Corso Pratico 
Annuale - Prof. Antonio Pelliccia).
Sappiate creare un gruppo di lavoro 
coeso e stabile, mettendo in
campo tutte le logiche legate ad 
una gestione manageriale delle ri-
sorse umane. Motivare, delegare, 
responsabilizzare e sviluppare
competenze per premiare gli obiet-
tivi.

Fonte Harvard Business Review 

adattamento Redazione mediamixweb.it 
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D r.ssa Picca, cosa emerge dal-
le ultime linee guida relative 
alla promozione della salute 

orale emanate dal ministero della 
Salute, le quali si rivolgono in larga 
misura al pediatra?
Nel mese di novembre 2013 sono sta-
te aggiornate e pubblicate le linee gui-
da nazionali per la promozione della sa-
lute orale e la prevenzione delle patologie 
orali in età evolutiva. Il documento ela-
borato da un gruppo di lavoro compo-
sto da odontoiatri e pediatri, coordinato 
dalla prof.ssa Laura Strohmenger, testi-
monia l’importanza di un lavoro comu-
ne, di una collaborazione e condivisione 
di strategie che possano favorire la pro-
mozione della salute orale. Particolare 
attenzione viene rivolta al pediatra, so-
prattutto di famiglia, perché, come vie-
ne riportato nel testo, “interlocutore pre-
ferenziale della famiglia stessa nei primi 
anni di vita del bambino per la promo-
zione della salute e quindi anche per 
la prevenzione orale”. Il documento re-
centemente pubblicato contiene indi-
cazioni molto importanti, alcune molto 
nuove, che devono essere innanzitutto 
recepite da tutti gli operatori, fatte cono-
scere e rese attuabili.

Quali le novità più rilevanti? 
Viene sottolineata l’importanza della 
salute del cavo orale della mamma, già 
in gravidanza, poiché sono alte le possi-
bilità che la mamma possa trasmettere 

al neonato, attraverso la saliva, l’infezio-
ne da Streptococco mutans, principale 
agente patogeno della carie. 
Si conferma che l’utilizzo del fluoro rap-
presenta la pietra miliare nella preven-
zione della carie. Rispetto al precedente 
documento pubblicato nel 2008 ci sono 
importanti novità, frutto di un’analisi di 
numerosi studi scientifici internazionali 
pubblicati negli ultimi anni. In particola-
re la via topica, utilizzando il dentifricio 
contenente fluoro, diventa la modalità 
preferita di somministrazione del fluoro.
Gli integratori fluorati devono essere 
prescritti nei casi di oggettiva difficoltà
alla somministrazione topica o come 
metodica di fluoroprofilassi aggiunti-
va nei soggetti con particolare rischio di 
carie. Tutto questo richiede grande col-
laborazione da parte di tutta la famiglia. 
Dai 6 mesi ai 6 anni di età, la fluoropro-
filassi può essere effettuata attraverso 
l’uso di un dentifricio contenente alme-
no 1000 ppm di fluoro, 2 volte al giorno, 
in dose pea-sized. E’ sempre consiglia-
ta un’accurata supervisione, da parte 
del genitore, della quantità di dentifricio 
fluorato somministrato al bambino nei 
primi anni di vita.
Nei casi di oggettiva difficoltà all’uso del 
dentifricio come unica metodica di fluo-
roprofilassi e nei soggetti ad alto rischio 
di carie, le linee guida propongono l’uti-
lizzo di integratori fluorati (dopo aver va-
lutato l’assunzione da altre fonti di fluo-
ro) come metodica aggiuntiva all’uso

Salvaguardia della 
salute orale: il ruolo 
del pediatra

Dr.ssa Marina Picca
Pediatra

Presidente SICuPP 
(Società italiana delle cure primarie pediatriche) 

Intervista a...

Il pediatra gioca 

un ruolo decisivo 

nel mantenimento 

della salute orale 

sin dall'età infantile, 

oltre a rappresentare 

l'interlocutore 

preferenziale della 

famiglia stessa 

nei primi anni 
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approfondito tali 
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del dentifricio nelle seguenti dosi:
- da 6 mesi ai 3 anni: somministrare 0,25 
mg/die di fluoro con gocce;
- da 3 a 6 anni: somministrare 0,50 mg/die 
di fluoro con gocce o pastiglie.
Dopo i 6 anni la fluoroprofilassi viene effet-
tuata attraverso l’uso di un dentifricio con-
tenente almeno 1000 ppm di fluoro, 2 vol-
te al giorno.
Sempre nelle linee guida viene ancora sot-
tolineato quanto, per promuovere la salu-
te orale, sia importante agire sui tanti fat-
tori coinvolti nella patogenesi della carie, 
quindi oltre alla fluoroprofilassi risulta ne-
cessario favorire l’igiene orale e una corret-
ta alimentazione. 
Un’attenzione particolare va rivolta pro-
prio all’alimentazione. Gli zuccheri intro-
dotti con la dieta ‒ soprattutto il comune 
zucchero da cucina ‒ rappresentano uno 
dei più importanti fattori eziologici del-
la carie dentale. Nelle linee guida viene ri-
portato che un'assunzione superiore alle 
quattro volte al giorno di zuccheri (addi-
zionati ad alimenti come dolciumi, bibi-
te, biscotti, torte, succhi di frutta, miele) 
porta a un aumento del rischio di carie. 
Tali carboidrati sono spesso contenuti an-
che in alimenti e bevande non tipicamen-
te dolci, come snack salati di produzione 
industriale. 
Oltre al tipo di alimento è importan-
te la frequenza con cui viene consuma-
to, la consistenza e la composizione e an-
che per quanto tempo resta in bocca. Per 
questo il consumo di zuccheri soprattutto 

lontano dai pasti 
principali e per 
lunghi interval-
li di tempo rap-
presenta un ter-
reno favorevole 
alla colonizza-
zione batterica e al rischio di carie. Quindi 
è importante che la frequenza e la quanti-
tà di cibi e di bevande zuccherate venga-
no ridotte e limitate ai pasti principali, al 
termine dei quali la pulizia dei denti e del 
cavo orale possono allontanarli dalla boc-
ca. Uno dei peggiori nemici dei denti nei 
bambini piccoli è l’uso del succhiotto con 
zucchero o miele e di biberon con bevan-
de zuccherate, soprattutto durante il son-
no quando la produzione di saliva, che ha 
un effetto “lavante”, è ridotta.

In quali termini il pediatra può con-
tribuire a ridurre l'insorgenza di pa-
tologie orali?
Il pediatra nell’ambito dei controlli di salu-
te, cosiddetti bilanci di salute, pone l’atten-
zione alla prevenzione di numerose pato-
logie e tra queste anche le patologie orali, 
promuovendo l'educazione ai comporta-
menti utili alla salute orale, intercettando 
i soggetti a rischio di patologia cariosa e le 
situazioni di anomalie dei rapporti occlu-
sali. A partire da queste osservazioni il pe-
diatra valuterà per ciascun soggetto l’in-
vio allo specialista, e sarà importante una 
collaborazione e condivisione di percorsi 
diagnostico-terapeutici per favorire una 

buona compliance da parte dei bambini, 
dei ragazzi e delle famiglie.

Infine, quali sono i suggerimenti al 
fine di proteggere il benessere dei 
denti e favorire la salute orale dei 
bambini?
-Scoraggiare l’assunzione di bevande e 
cibi contenenti carboidrati semplici fuo-
ri dai pasti principali: in particolare, l’uso 
del succhiotto edulcorato e l’uso non nu-
trizionale del biberon contenente bevan-
de zuccherine;   
-privilegiare per la fluoroprofilassi la som-
ministrazione topica del fluoro, riservan-
do l'impiego di integratori fluorati ai casi 
di oggettiva difficoltà alla somministra-
zione topica e nei soggetti ad alto rischio;                                                     
-educare ad una costante igiene orale;                                                                                   
-individuare i soggetti a maggior rischio. 
Possiamo in sintesi dire che l’educazione a 
sane abitudini alimentari e di vita, ad una 
buona igiene orale e la fluoroprofilassi rap-
presentano i fattori principali che hanno 
favorito il miglioramento della salute ora-
le osservato negli ultimi decenni e che è 
indispensabile continuare a promuovere 
per raggiungere risultati sempre migliori 
in termini di “benessere” orale e non solo.

vincenzo marra 
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I n modo preponderante negli 
ultimi due decenni, la tecnolo-
gia ha "invaso" gli studi odon-

toiatrici determinando non pochi 
vantaggi in termini di efficienza 
clinico-gestionale. Vuole deline-
arci un quadro complessivo a tal 
proposito?
Negli anni novanta la tecnologia ha ini-
ziato ad avere un rapporto-costo bene-
ficio accettabile anche per essere adot-
tata nei piccoli studi professionali. Lo 
scopo che ci eravamo prefissati come 
addetti ai lavori era quello di introdur-
re negli studi il concetto di rete informa-
tica, per consentire ai medici ed al loro 
personale di lavorare in gruppo, in mo-
do indipendente, ciascuno con i propri 
compiti e le proprie mansioni. Questo 
obiettivo ambizioso è stato persegui-
to attraverso l'analisi di tre aspetti: har-
dware, software, formazione del perso-
nale. Tre aspetti intersecati tra loro, ma 
quello della formazione è il  più impor-
tante, il quale obbliga ad un'analisi at-
tenta di hardware e software. Inizial-
mente ci siamo concentrati sull'aspetto 
ergonomico dell’hardware e della sua 
collocazione fisica all'interno dello stu-
dio. Le dimensioni dei computer e dei lo-
ro accessori in quel periodo erano consi-
derevoli se rapportati ai piccoli spazi in 
cui spesso i medici si trovano a lavorare. 
E’ per questo che abbiamo fatto ricerche 
sul mercato hi-tech per computer e mo-
nitor di dimensioni ridotte.

Risolta la problematica hardware e del 
suo posizionamento, ci siamo concen-
trati nell’ideazione di un software che 
consentisse allo studio odontoiatrico 
di poter avere a disposizione, in modo 
semplice ed intuitivo, l'analisi dei dati e 
la comunicazione con il paziente, cioè 
quelli che noi consideriamo i due pilastri 
fondamentali nella gestione di uno stu-
dio odontoiatrico. E’ seguita un'attenta 
analisi delle funzionalità da implemen-
tare nel software, senza mai dimentica-
re l'aspetto dell'utilizzo. Il software de-
ve essere semplice, consentire al medico 
ed al suo personale di compiere il loro la-
voro meglio e più velocemente di come 
lo avrebbero fatto con carta e penna. 
L'analisi completa ed approfondita dei 
dati consente al medico non solo di sco-
prire ogni minimo risvolto della propria 
attività, ma anche di utilizzare i dati 
raccolti per elaborazioni attraverso me-
todologie messe a punto da professioni-
sti specializzati nell'ambito della gestio-
ne dello studio. 
L'avvento del mondo digitale 2.0, ovve-
ro di internet e dei dispositivi mobili, ci 
ha consentito di creare applicazioni che 
consentono all’odontoiatra ed al suo te-
am di poter essere sempre collegati con 
il paziente, pur non essendo fisicamente 
all'interno dello studio.
Le applicazioni mobili, infatti, offro-
no sia al medico che al paziente una 
modalità di interazione semplice, ve-
loce ed efficace. Le informazioni sono 

sempre a disposizione del paziente, con 
un semplice tocco dello schermo dello 
smartphone o del tablet. 

Ovviamente le soluzioni tecnolo-
giche hanno consentito, altresì, di 
rendere più consapevole il pazien-
te, migliorando la compliance con 
il dentista e di conseguenza anche 
l'aderenza al piano terapeutico, 
non trova?
L'avvento del web ha radicalmente cam-
biato il rapporto medico paziente. La fa-
cilità di reperire notizie in rete, pur-
troppo non sempre veritiere, obbliga 
in qualche modo il medico a realizza-
re una comunicazione qualificata con 
i propri pazienti, cercando di essere 
estremamente efficace per ottenere il 
massimo risultato, ovvero la loro soddi-
sfazione, con il minimo sforzo. Ottene-
re la compliance del paziente è la stra-
da maestra per migliorare il risultato 
della cura e quindi la soddisfazione del 
paziente stesso. Tutto ciò passa obbliga-
toriamente attraverso un processo er-
gonomico e l’utilizzo delle più avanzate 
tecnologie disponibili. Riuscire a gesti-
re e distribuire grandi quantità di infor-
mazioni richiede un software in grado 
di impostare e monitorare, con poche e 
semplici operazioni, tutte le comunica-
zioni tra studio e paziente. E’ questa la 
chiave di volta per una comunicazione 
efficiente e personalizzata. 
	 a cura della redazione 
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57° Congresso Amici di Brugg

ottor Perrini, ci sembra sia 
andato tutto bene.
Sì, è proprio così, abbiamo rag-

giunto il ragguardevole numero di 1.500 
iscritti e anche i padiglioni hanno mostrato 
un'affluenza decisamente superiore a quel-
la dello scorso anno.
Dai primi dati forniti dal nostro partner 
Unidi la mostra è stata visitata da oltre 
16.000 persone, fra operatori, medici, per-
sonale di studio e tecnici. Un risultato no-
tevole che nella giornata clou di venerdì 
23 tutti noi abbiamo potuto ‘toccare con 
mano’. Non è stato facile quel giorno rag-
giungere in automobile un posteggio libe-
ro, gente in coda agli ingressi se ne è vista 
parecchia e nei corridoi i flussi dei visitatori 
erano davvero estremamente ‘ravvicinati’.
Per gente come noi, che di Congressi ne ha 
organizzati tanti nella sua vita, sono questi 
i segnali inequivocabili di un evento che ha 
ottenuto la rispondenza di pubblico che ci 
aspettavamo.
Dunque si è verificata quest’anno una ve-
ra e propria inversione di tendenza che ha 
smentito le previsioni pessimistiche della 
vigilia. Ciò lo dobbiamo soprattutto al con-
sueto utilizzo nelle relazioni di argomenti 
pratici che sono sempre al centro della no-
stra attenzione formativa e che ci premia-
no ogni anno facendo affluire a Rimini un 
numero crescente di dentisti generici che 
rappresenta per la maggior parte il nostro 
pubblico.
Vuole anticiparci qualche novità 
per il prossimo anno?
Non spetta a me parlare del programma 
per cui esiste ed opera una commissione 
bicefala a seconda si tratti di temi ideati per 

i medici piuttosto che per i tecnici. Ma de-
sidero sottolineare la continuità di un cam-
mino che quest’anno ci ha portati a tratta-
re a 360° il ‘dente provvisorio’ in tutte le sue 
sfaccettature e l’anno prossimo ci condur-
rà a ripetere l’operazione con le medesime 
modalità nei riguardi del ‘definitivo’. Ecco 
sarà questo il tema dominante del giove-
dì svolto in seduta comune per odontoiatri 
ed odontotecnici. La giornata del venerdì 
sarà come di tradizione svolta separata-
mente per le due categorie con il consue-
to classico approccio multidisciplinare 
per cui tutto quanto di significativo ed uti-
le all'attività pratica di ciascuno di noi (den-
tista o tecnico che sia) cercheremo di pre-
sentarlo e di farlo illustrare dagli esperti più 
qualificati delle diverse discipline. Il saba-
to poi torneremo a lavorare insieme prose-
guendo con l’esperimento della diretta vi-
deo in 3D che rappresenta ormai un ‘must’ 
insostituibile per il nostro Congresso.
Vogliamo concludere accennando 
a qualche altra novità in program-
ma per la seconda parte del 2014? 
Essendo il nostro obiettivo la formazione 
continua non possiamo che offrire oppor-
tunità nel corso di tutte le stagioni e con di-
versi tagli che si adattino alle esigenze di 
tutti. Vorrei qui ricordare in particolare la 
ripresa del Corso di Alta Formazione che 

per diversi anni ha riscosso notevole suc-
cesso presso l’Università di Bologna e che 
quest’anno vogliamo ripetere avvalendoci 
dell’alta consulenza dell’Università di Pisa.
Cambieremo sede dunque, secondo il pro-
gramma che vi verrà consegnato quan-
to prima, ma non lo spirito che è quello di 
una collaborazione preziosa con le univer-
sità italiane cui riconosciamo il ruolo inso-
stituibile per la formazione odontoiatrica 
ai massimi livelli. 
Quest’anno il comitato scientifico del Cor-
so, formato da alcuni di noi che non posso 
tutti citare, limitandomi a ricordare il prof. 
Ugo Covani, promotore dell'iniziativa e di-
rettore scientifico dell’Istituto Stomatolo-
gico Toscano, ci condurrà in ben quattro 
incontri ad affrontare argomenti impor-
tanti, quali il rapporto protesi-implantolo-
gia, la biologia dei tessuti molli perimplan-
tari e l’interfaccia protesica, il ruolo infine 
della merceologia, tanto delle leghe quan-
to dei materiali, in un approccio moderno 
che non può prescindere dal nuovo siste-
ma digitale che tanto inciderà in futuro sul-
la nostra disciplina.

tratto da Comunicato Stampa Amici di Brugg  

57° Congresso 
degli Amici di Brugg

D
Il bilancio della manifestazione tracciato dal Dr. 
Nicola Perrini, Presidente degli Amici di Brugg



Nuovo statuto ENPAM: la soddi-
sfazione del settore odontoiatrico 

"L’approvazione del nuovo Statu-
to ENPAM rappresenta un passag-
gio importante per il futuro del 
nostro Ente previdenziale e dà, fi-
nalmente, una riconosciuta rap-
presentanza agli odontoiatri".
A sottolinearlo è il Presidente AN-
DI Gianfranco Prada.
“Questo statuto è il frutto di un 
importante lavoro di proposizio-
ne e mediazione a cui ANDI non 
si è mai sottratta e risparmiata”, 
continua Prada.
Un impegno unitario della com-
ponente odontoiatrica ed i buoni 
rapporti costruiti nel tempo con 
i sindacati medici, ed in partico-
lare con la FIMMG, hanno con-
sentito di raggiungere lo storico 
obiettivo di vedere riconosciuta 

la rappresentanza autonoma de-
gli odontoiatri sia in Consiglio Na-
zionale che nel Consiglio di Am-
ministrazione dell’Ente.
Riteniamo inoltre positiva anche 
la possibilità di votazione diretta 
da parte degli iscritti ai vari fondi 
di loro rappresentanti in Consiglio 
Nazionale, così come la decisione 
di riduzione dei costi di gestione 
di ENPAM e dei compensi, come 
del resto avevamo richiesto come 

ANDI. Naturalmente sempre  te-
nuto conto delle responsabilità 
che derivano dalla gestione di un 
ingente patrimonio che deve ga-
rantire il nostro futuro.
Ora chiedo a tutto il CdA ENPAM 
ed al Consiglio, dopo aver otte-
nuto questo importante risultato 
per il futuro del nostro Ente pre-
videnziale, di lavorare con impe-
gno per dare un futuro alle nostre 
pensioni,  in particolare per i gio-
vani medici e dentisti per incen-
tivare non solo quel patto gene-
razionale che permetterà di dare 
ai pensionati una sicurezza eco-
nomica doverosa ma per garanti-
re che anche questi giovani me-
dici e dentisti possano, un giorno, 
andare in pensione serenamente.
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Attualità dal settore

                                                                                                       
intervista a

 Ing. Fabiano Buongiovanni

Ing. Buongiovanni, ci spieghi con quali finalità è 
nato il portale failatuadomanda.it e a chi si rivolge.

Failatuadomanda.it nasce dalla volontà di voler fornire un 
servizio di qualità a tutti i professionisti del dentale. L’obiet-
tivo è quello di garantire una consulenza rapida ed esausti-
va all’odontoiatra che abbia qualche dubbio su temi e ma-
terie che coinvolgono l’attività e la pratica quotidiana (ad 
esempio: decidere quale sia la formula fiscalmente più con-
veniente per acquistare un macchinario).
Dopo un’attenta indagine di mercato è emerso che, ad 
oggi, non esiste nel settore un servizio online professiona-
le che fornisca in maniera semplice ed immediata risposte 
precise, in grado di chiarire dubbi e dare consigli gratuiti ai 
professionisti che si trovano ad affrontare situazioni nuove 
delle quali non hanno conoscenze approfondite.
Failatuadomanda.it è stato pensato per soddisfare proprio 

questa necessità: il professionista pone la propria domanda 
(su diverse aree tematiche, es: Ortodonzia, Protesi, Marke-
ting, Management, Fisco, etc..) e il sito propone delle rispo-
ste dettagliate ed esaurienti (potranno essere sotto forma 
di video oppure di slide corredate da immagini esemplifi-
cative) realizzate da relatori esperti nella materia specifica.
Il sito è online solo da poche settimane, ma le domande 
pervenute sono già centinaia e stiamo cercando di evade-
re le risposte nel più breve tempo possibile, infatti il team 
di failatuadomanda.it s’impegna a formularle entro 48 ore! 
L’utente sarà informato tramite mail quando sarà pubbli-
cata la risposta a lui dedicata.
Il mio invito per gli odontoiatri, quindi, è quello di sfruttare 
tale possibilità, usufruendo di un servizio gratuito, pensato 
per tutte le singole esigenze, che si propone come supporto 
ad un professionista sempre aggiornato ed informato.

 

Failatuadomanda.it, il nuovo servizio per i professionisti del dentale



enerdì 20 e sabato 21 giugno 
2014 si è tenuto a Cagliari il 
7° Congresso  Nazionale SITD 

(Società Italiana di Traumatologia 
Dentale) in collaborazione con AIO 
ed il patrocinio di ANDI, AISO, SIDO, 
SIOI, CDUO, SIOF, SIOS e l'Università 
degli Studi di Cagliari.
Portando il saluto degli studenti di 
odontoiatria, il consigliere culturale 
AISO- Cagliari, Elio Boschetti, non si 
è potuto sottrarre dal farsi portavoce 
della profonda preoccupazione che 
vivono studenti e neolaureati: l'in-
gresso nel mondo del lavoro.
Il mondo dell'odontoiatria negli ulti-
mi anni ha subito un brusco e conti-
nuo peggioramento dovuto alla crisi 
economica che il nostro Paese sta an-
cora vivendo ed alla pletora di denti-
sti presenti in Italia.
Stiamo infatti assistendo alla cresci-
ta del numero di pazienti che rinun-
ciano a recarsi dall’odontoiatra o ad-
dirittura abbandonano le cure per 
ragioni economiche, al proliferare di 
centri lowcost in franchising ed a col-
leghi che ricorrono a mezzi pubblici-
tari tutt'altro che professionali.
Tutto ciò non può che generare una 
grande confusione tra i pazienti ed 
arrecare un grave danno alla nostra 
categoria: le prestazioni che eroghia-
mo sono frutto di anni di formazio-
ne e di un aggiornamento continuo 
nel tempo, la nostra etica e deonto-
logia non possono ammettere che si-
ano (s)vendute come banali prodotti 
commerciali.
Ogni anno si laureano in Italia un nu-
mero di odontoiatri che oscilla tra gli 
800 e i 900, acquisendo il titolo in uno 
dei 36 corsi di laurea in odontoiatria 

e protesi dentaria, tuttavia la prepa-
razione di alcuni di essi, risulta ave-
re gravi lacune soprattutto per quan-
to riguarda la pratica clinica. Infatti 
alcuni corsi di laurea sono situati in 
strutture sprovviste dell'aula mani-
chini ed in altre gli studenti non han-
no la possibilità di lavorare con i 
pazienti.
Un corso di laurea in odontoiatria 
ha tre principali obiettivi: la for-
mazione di nuovi odontoiatri, 
la ricerca scientifica e fornire as-
sistenza sanitaria alla popola-
zione (in convenzione con le ASL 
territoriali). Ognuno di essi è mez-
zo e fine dell'altro, uniti da un legame 
imprescindibile.
Purtroppo, invece, alcune sedi produ-
cono professionisti impreparati, una 
ricerca di basso livello ed un servizio 
al pubblico scadente.
Probabilmente un numero contenu-
to di sedi permetterebbe infatti un’ot-
timizzazione delle risorse, utili al fine 
di creare centri di eccellenza in grado 
di competere con le migliori universi-
tà europee.
Potrebbe essere proprio questo il 
punto di svolta delle lauree italiane in 
odontoiatria.
Attualmente nel nostro paese c'è 
un odontoiatra ogni 800 abitanti (a 

dispetto dei 2000 indicati come nu-
mero congruo dall'OMS), e ciò non 
è dovuto solo ai tanti laureati in Ita-
lia, ma anche ad un fenomeno che 
negli ultimi anni ho avuto una cre-
scita esponenziale:  le lauree private 
all’estero.
Sempre più connazionali, una volta 
fallito il test di ammissione nei nostri 
atenei, scelgono di aggirare il nume-
ro programmato andando a studia-
re presso paesi membri UE, per poi 
tornare ad esercitare in Italia. Se fi-
no a qualche anno fa si parlava di ci-
fre ristrette, negli anni sono diventati 
centinaia, fino ad arrivare al 2014 ed 
i prossimi anni, in cui il numero di ri-
chieste di iscrizione all'albo di laure-
ati in paesi UE eguaglierà  quello dei 
laureati nel territorio nazionale, fino 
a superarlo.
Ogni anno avremo, quindi, una me-
dia di 1500/1600 neo odontoiatri con 
effetti devastanti sulle aspettative la-
vorative degli studenti italiani e sulla 
qualità dei servizi offerti al paziente.
Se da un lato non ci si può opporre al-
la libera circolazione di professionisti 
tra gli  stati membri dell'Unione Euro-
pea,  dall'altro non possiamo rimane-
re inermi spettatori mentre viene la-
cerata la dignità di una professione.
Infine, Elio Boschetti ha concluso rin-
graziando AIO ed ANDI per le batta-
glie sindacali condotte fino ad oggi ed 
invitando le due maggiori associazio-
ni di categoria ad affiancare l'Associa-
zione italiana studenti di odontoia-
tria con un impegno straordinario al 
fine di cercare insieme ed al più pre-
sto opportune e coraggiose soluzioni 
al problema.
			    	   

V
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Mondo AISO

Un patto per tutelare il futuro 
della professione
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L a presenza di sostanze acide 
all'interno del nostro cavo ora-
le ingenera quei processi chi-

mici che causano il deterioramento 
della struttura dentale: stiamo parlan-
do dell'erosione dentale. Gli acidi in-
taccano la parte più esterna dei denti, 
lo smalto, e causano lesioni più o me-
no profonde, poiché hanno la forza di 
sciogliere gli elementi minerali costi-
tutivi dello stesso. Con la demineraliz-
zazione lo smalto perde la sua strut-
tura cristallina e si lesiona più o meno 
irreversibilmente.
I fattori scatenanti dell'acidità sono ri-
conducibili a fattori interni: reflusso 
gastroesofageo o ernia iatale, malat-
tie responsabili di rigurgito. Sono que-
ste le condizioni per cui il cibo e i suc-
chi gastrici ritornano nel cavo orale e 
portano avanti la loro azione demine-
ralizzante ed erosiva. Presentano que-
sto problema anche le persone che 
soffrono di bulimia (per via dei fre-
quenti episodi di vomito autoindotto).
Al contrario, i fattori estrinseci sono 
legati al consumo di cibi particolar-
mente acidi, i quali sono molto spes-
so presenti nella nostra dieta, e questo 
sottopone i nostri denti ad un attacco 
continuo che non consente alla saliva 
di agire come dovrebbe.
La saliva gioca un ruolo decisivo nel-
la protezione dei denti dall'erosio-
ne attraverso la sua capacità tampo-
ne (buffering capacity). Il cavo orale 

presenta un ph neutro e tale deve ri-
manere, ma quando per via delle cau-
se prima elencate questo vira verso 
lo stato acido è proprio la saliva ad 
intervenire per ripristinare la situa-
zione iniziale. Più la saliva mantiene 
intatta tale capacità tampone, in mi-
sura maggiore la nostra dentatura sa-
rà protetta.

A seconda della gravità del processo 
erosivo in atto si attuano differenti te-
rapie e trattamenti.   Nel caso in cui, 
cioè, le strutture organiche sono col-
lassate si può solo bloccare l'avanza-
mento della lesione ma non eliminar-
la, e sarà necessario intervenire nella 
ricostruzione della struttura dura del 
dente ormai inesorabilmente com-
promessa. Fastidio al contatto con so-
stanze calde o fredde e difficoltà ac-
compagnata da dolore nella fasi della 
masticazione saranno condizioni tipi-
che di questo stadio.
Quando invece il processo di erosione 
è ancora reversibile oltre a correggere 

alcune abitudini alimentari sbaglia-
te, si può, con il consiglio del proprio 
odontoiatra, impiegare il f luoro per fa-
cilitare la rimineralizzazione del den-
te e limitare il deterioramento dello 
stesso.
La negligenza ci impedisce, forse, di 
comprendere esattamente quanto gli 
strumenti preposti per l'igiene orale 
siano capaci di prevenire con effica-
cia non l’insorgenza di carie, gengivi-
ti e fastidiose irritazioni, grazie ad una 
più completa eliminazione di tartaro 
e placca, ma anche di limitare il pro-
cesso erosivo degli elementi dentali. 
Esistono oggi, grazie alla ricerca appli-
cata, tutta una serie di presidi all’avan-
guardia capaci di preservare il nostro 
sorriso dai segni più tangibili ed evi-
denti dell’invecchiamento, e che per 
trascuratezza mista ad incuria non 
adoperiamo come al contrario do-
vremmo. Sebbene sullo spazzolino si 
sia già detto tutto, è utile sottolineare 
ancora una volta quanto la stragrande 
maggioranza delle persone lo utilizzi 
per un numero di volte assolutamen-
te insufficiente nell'arco della giorna-
ta e per un periodo di tempo eccessi-
vamente lungo. E pensare che pochi 
accorgimenti, a cominciare da stili di 
vita più sani accompagnati da scelte 
più consapevoli, sarebbero sufficienti 
a preservare l’integrità e l’armonia del 
nostro sorriso.

A cura della redazione 

Igiene Orale

Erosione dentale: 
impariamo a limitarla 
grazie all'igiene orale
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Come consuetudine ormai, pochi istanti prima del-
la scadenza per i l pagamento delle imposte sulle di-
chiarazioni dei redditi arriva la tanto attesa proro-
ga. Proroga richiesta da tutti gl i attori interessati al 
pagamento ed anche dai commercialisti che devono 
effettuarne i calcoli ed andare dietro a tutte le veri-
f iche e ai calcoli che ne conseg uono. Nonostante le 
numerosissime scadenze che ingolfano gli studi dei 
commercialisti in questo periodo è importante ave-
re con quest'ultimo un contatto assai più frequente 
che non durante tutto i l resto dell 'anno. Proprio in 
questo periodo, infatti , i l coinvolgimento della f ig u-
ra professionale del commercialista deve essere più 
assiduo che mai e deve essere indirizzato a trasferire 
e condiv idere i processi decisionali , di programma-
zione e pianif icazione della propria attiv ità. Vi ricor-
do che quanto più questo processo di interscambio 
con i l vostro commercialista  si integra al l ' interno 
del vostro business, tanto maggiori saranno i benef i-
ci che si possono trarre da tale sinergia , a tutto van-
taggio dell 'attiv ità e della redditiv ità. 

Durante uno dei miei ultimi convegni ho ev idenzia-
to com'è cambiato i l rapporto cliente/consulente 
nell 'arco di questi anni e quanto sia diventato indi-
spensabile avere la f ig ura professionale del commer-
cialista , coinvolta nei processi decisionali del me-
dico/odontoiatra. L'ausil io delle nuove tecnologie, 
inoltre, ha permesso anche di stipulare a costi molto 
contenuti un contratto di consulenza a distanza an-
che con importanti e qualif icati studi professionali 
a tutto vantaggio del manager e dell ' intero manage-
ment della cl inica odontoiatrica.

Oggi, purtroppo, non è più possibile concepire la 
professione odontoiatrica come si faceva diversi an-
ni fa . L'aumentata tassazione dei redditi , la velocità 
di mutamento dello scenario f iscale, l ' incremento di 
tutti gl i oneri necessari per svolgere l 'attiv ità , uni-
ti ad una maggiore competitiv ità (sicurezza, forma-
zione, investimenti ecc), rendono necessario un ade-
g uato coinvolgimento del commercialista. Tenuto 

conto, inoltre, che la pressione f iscale in Italia rag-
giunge tassi tra i più alti in Europa, dopo Svezia e 
Danimarca, ma con una qualità di ser v izi pubblici 
nemmeno minimamente paragonabile a quella dei 
paesi che ci precedono, l ' integrazione del commer-
cialista al l ' interno della propria struttura sanitaria 
porterà i l vantaggio di poter sfruttare tutte le age-
volazioni prev iste dalle leggi e dunque un minor ca-
rico f iscale e conseg uentemente un maggior reddito. 
Questo signif ica che senza un'adeg uata program-
mazione dell 'attiv ità buona parte del reddito andrà 
al f isco.

Ad incrementare la pressione f iscale e a spremere 
ancor di più le imprese ed i privati ci ha pensato i l le-
gislatore, con la legge n. 68 del 02.05.2014, attraver-
so la quale ha riscritto le regole di versamento del-
la TASI.

M A COS'È L A TASI?

E' una nuova tassa sui ser v izi indiv isibil i erogati dal 
comune che si calcola in autoliquidazione, questo si-
gnif ica che l 'onere del calcolo è a carico del contri-
buente. I l tributo TASI si aggiunge al l ’ importo do-
v uto a titolo di IMU ed i l presupposto impositivo è 
i l possesso o la detenzione a qualsiasi titolo di fab-
bricati (compresa l ’abitazione principale) e di aree 
fabbricabil i , mentre ne rimangono esclusi i terreni 
agricoli . 

La nov ità volta a complicare i calcoli (noi italiani 
siamo brav issimi a rendere complicate le cose facil i) 
qualora l ’unità immobiliare sia occupata da un sog-
getto diverso dal proprietario, sia al l ’occupante che 
al titolare del diritto reale corrisponde un’autonoma 
obbligazione tributaria. 
In capo al l ’occupante la TASI è stabil ita dal Comune 
nella misura compresa fra i l 10% ed i l 30% dell ’am-
montare complessivo, mentre i l residuo è dov uto dal 
titolare del diritto reale. 

 TASI: la nuova tassa sui servizi
A cura del Dr. Vincenzo Statelli, Ragioniere Commercialista 

Fisco & Dintorni
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COME SI FA A CA LCOL A R E L A BASE IMPON I-
BILE DELL A TASI?

I l primo passaggio è quello di trovare la rendita cata-
stale dell ' immobile. I l dato in genere si trova sull ’at-
to di proprietà dell ’ immobile o su una v isura cata-
stale dell ’Agenzia delle Entrate. 

Per stimarne l ' importo supponiamo per semplici-
tà di calcolo una rendita catastale sia di 1.000 euro. 
Questo valore deve essere rivalutato del 5%, e molti-
plicato per un coeff iciente che porta a determinare 
la base imponibile (questo valore è ad esempio pari a 
160 nelle abitazioni civ il i). Nell ’esempio i l valore del-
la base impo-
nibile sarà 
1.050 euro x 
160 = 168.000 
euro. 

COME SI DE-
T E R M I N A 
L'IMPORTO?

L’ importo da 
pagare è da-
to dal pro-
dotto tra tale 
base imponi-
bile e l ’al iquo-
ta decisa dal 
Comune (che 
dov rebbe es-
sere f issata 
nella maggior parte dei casi tra i l 2 ,5 ed i l 3,3 per 
mil le). Nel caso più favorevole al contribuente, l ’al i-
quota è dell ’1 per mil le, e nel caso in esame produr-
rebbe un’ imposta di 168 euro(168.000 euro x 1/1000 
= 168 euro). 

ATTENZION E

Vi ricordo che i l comma 675, dell ’art . 1 della legge di 
stabil ità 2014, stabil isce che la base imponibile del-
la TASI è la stessa dell ’ IMU. Per cui ad esempio si 
può abbattere del 50% l ’ imponibile per gli immobi-
l i di interesse storico artistico e ai fabbricati inagi-
bil i o inabitabil i . 

Cosa succede se la delibera del comune in cui avete 
un immobile di vostra proprietà non dice nulla sulla 
Tasi relativa al l ’ inquil ino? In questa situazione chi 
af f itta deve pagare la Tasi al la soglia minima – i l 10% 
-, mentre ogni altra percentuale di imposizione a ca-
rico del detentore deve essere deliberata espressa-
mente dal comune di r iferimento. 

La maggior parte delle modif iche introdotte dal-
la legge di conversione del DL n. 16/2014 rig uarda le 
modalità ed i termini di versamento. Viene prev isto, 
in particolare, lo scaglionamento in due rate dell ’ im-
posta, con le stesse scadenze prev iste per l ’ IMU, e le 
aliquote/termini applicabil i in caso di mancata pub-

b l i c a z i o -
ne entro i l 
31 . 0 5 . 2 014 
della de-
l ibera co-
m u n a l e . 
S e c o n d o 
q u a n t o 
s t a b i l i t o 
dal recente 
i n t e r v e n -
to legisla-
tivo i l ver-
s a m e n t o 
della TASI 
è ef fettua-
to nei ter-
mini pre-
v isti per 
l ’ IMU. Per 

chi abita in uno dei comuni che non hanno inv ia-
to la deliberazione entro tale data, la scadenza del-
la prima rata v iene spostata al 16 ottobre – ma solo 
se i l comune inv ia sul sito della M EF la delibera en-
tro i l 10 settembre. Se i l vostro comune non riesce a 
rispettare nemmeno questa scadenza, bisognerà pa-
gare tutto assieme entro i l 16 dicembre.

Inf ine va precisato che, se l ’af f ittuario non paga, l ’o-
nere dell ’ imposta non passa al proprietario, la re-
sponsabil ità solidale è prev ista in altri casi ma non 
in questo – vale tra possessori o tra detentori per 
esempio.
						         

Fisco & Dintorni
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•	 Finanziamenti e prodotti ban-
cari a condizioni dedicate agli 
associati

•	 Strumenti e servizi di consu-
lenza per la gestione finanzia-
ria integrata dello studio

•	 Soluzioni personalizzate per 
l’utilizzo di Conto Corrente e 
POS

ANDI Servizi e Farbanca - Istitu-
to specializzato nell ’offerta di servi-
zi bancari al mondo della sanità del 
Gruppo Banca Popolare di Vicen-
za -, nel corso del Congresso degli 
“Amici di Brugg”, hanno siglato una 
convenzione.
L’intesa mette a disposizione de-
gli studi odontoiatrici associati ad 
ANDI finanziamenti e prodotti ban-
cari a condizioni dedicate e, in parti-
colare, Farbanca propone interessan-
ti soluzioni per l ’utilizzo del Conto 
Corrente e del POS come strumenti 
per la gestione finanziaria integrata 
dello studio odontoiatrico.
Alla firma hanno partecipato Gian-
franco Prada, Presidente di ANDI, 
Gerardo Ghetti, Tesoriere Nazionale
di ANDI e Presidente di ANDI Servi-
zi e Giampiero Bernardelle, Ammi-
nistratore Delegato di Farbanca.
Farbanca, visto il successo ottenuto 
nel settore delle farmacie, dedica an-
che agli odontoiatri il servizio di con-
sulenza Stop & Start, che prevede 

un’analisi personalizzata dell ’assetto 
finanziario dello studio.

“La convenzione appena siglata con 
Farbanca – sottolinea Gianfranco 
Prada, Presidente di ANDI – consen-
tirà di aiutare molti Dentisti nella ac-
quisizione di una cultura finanziaria 
che li metta in grado di ottimizzare la 
gestione della loro attività anche sot-
to questo profilo. Questa crescita cul-
turale richiederà del tempo ma siamo 
convinti che sia diventato un obietti-
vo irrinunciabile, pena l’ulteriore con-
trazione del-
la marginalità 
su ricavi già in 
calo. L’accordo 
– prosegue Pra-
da – completa 
l’offerta di ser-
vizi in conven-
zione proposta 
ai soci ANDI, 
offerta che, in 
questi ultimi 
anni, si è diver-
sificata e am-
pliata in parti-
colare proprio 
nell’ambito dei 
servizi banca-
ri, finanziari ed 
assicurativi.

“La scelta è 

caduta su Farbanca – afferma Ge-
rardo Ghetti Tesoriere Nazionale di 
ANDI e Presidente di ANDI Servi-
zi - per almeno tre motivi: opera sia 
con i dentisti sia con ANDI nazionale 
da tempo; è una banca telematica in 
grado di dare un ugual servizio a tutti i 
dentisti italiani, ma soprattutto si pone 
come banca specificatamente orienta-
ta al mondo della sanità e condivide 
con ANDI l’ interesse che il nostro setto-
re cresca, e per questo motivo è orienta-
ta a dare anche una consulenza ai no-
stri associati”.			    

ANDI SERVIZI e FARBANCA 
siglano una convenzione a 
favore degli studi
odontoiatrici 

Attualità

La firma della convenzione
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D r. Nahi, ci presenti le ca-
ratteristiche che con-
traddistinguono i sof-

tware DCStory studiati per gli 
odontoiatri.

I software pensati per supporta-
re nell'attività quotidiana il dentista 
sono due: DcStory, il quale contie-
ne tutte le discipline odontoiatriche e 
DcStoryO, ideato specificamente per 
gli ortodontisti.

DcStory e DcStoryO sono due sof-
tware per Ipad che permettono di sod-
disfare tutte le esigenze in termini di 
comunicazione di un moderno profes-
sionista che desidera interagire in mo-
do costante e soprattutto comprensi-
bile con i propri pazienti. 

Una comunicazione attuale e chiara 
che assicura una evidente integrazione 
al consenso informato e che può con-
tribuire ad evitare le frequenti incom-
prensioni o i malintesi che spesso por-
tano alle controversie medico-legali. 

In concreto con l'utilizzo di tali sof-
tware è possibile mostrare al proprio 
paziente il lavoro che si andrà a com-
piere all'interno della sua bocca. Senza 
dimenticare il contributo e il suppor-
to che ciò può dare alla pratica quoti-
diana del professionista che decide di 
impiegarlo.

Direttamente da itunes store è possi-
bile scaricare una versione demo, che 
non prevede alcun canone, e che vie-
ne aggiornata gratuitamente ed è in-
tegrabile con nuove immagini su 
richiesta.

Le immagini (della tipologia cartoni 
animati) sono disegnate in modo ta-
le da non impressionare chi le osserva 
(nessun tipo di cruenza che possa sug-
gestionare il paziente che deve esegui-
re il trattamento), ma al tempo stes-
so sono estremamente dettagliate e 
precise.

Sono classificate secondo le varie di-
scipline (igiene, parodontologia, prote-

si, etc) in una maniera 
intelligente e intuiti-
va; è possibile impor-
tare immagini o fil-
mati, ed inoltre si può 
creare un elenco dei 
preferiti per fare una 
presentazione.

La caratteristica decisamente più rile-
vante che presenta DcStory, e che rende 
il software di enorme utilità pratica per 
ciascun odontoiatra, è quella di con-
sentire di realizzare un piano di tratta-
mento direttamente sulla radiografia 
del paziente, modificando la lastra con 
immagini (di capsule, impianti, innesti, 
etc) per presentarlo direttamente al pa-
ziente attraverso il monitor, stampar-
lo su carta oppure inoltrarlo allo stesso 
via email. Così semplice che una volta 
redatto il piano di trattamento si può 
delegare tranquillamente la segretaria 
a preparare il preventivo visibile e com-
prensibile proprio a tutti.

La grafica semplice consente una sor-
prendente rapidità di utilizzo, le fun-
zionalità permettono una completez-
za assoluta in termini di realizzazione 
e di chiarezza.

I software sono estremamente sempli-
ci e intuitivi e non necessitano, va sot-
tolineato, di nessuna preparazione in-
formatica o conoscenza tecnologica 
particolare, e possono essere impiegati 
da tutto lo staff.

Per chi si abbona a Mediamix è 
previsto uno sconto del 40% sul 
prezzo dei software. Per i detta-
gli chiedi a: info@arianto.it

	 a cura della redazione 

Dr. Ariano Nahi 
Odontoiatra

DCStory, 
il software per un 

odontoiatra 2.0

Il Software che aumenterà l'accettazione dei preventivi 
motivando i pazienti e rendendoli partecipativi

Intervista a...
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100 dentisti nel mese di 
Maggio 2014 hanno fatto 
il primo test Arianto per 
conoscere il loro poten-
ziale di Marketing!

Nel mese di Giugno han-
no ricevuto i risultati e 
usufruito delle consu-
lenze personalizzate.

Fai anche tu il test del 
Marketing.

www.ivostriconsulenti.it

Arianto ascolta le tue 
esigenze e le trasforma 
in soluzioni misurabili 
per il tuo business.

Nel settore sanitario, 
quello del marketing e 
management sanitario è 
un ambito strategico, in 
continua espansione, in 
continua e costante evo-
luzione che richiede un 
livello di specializzazio-
ne professionale molto 
elevato...

www.arianto.it
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N ell’ultimo Social Media Marke-
ting Day organizzato da Il So-
le 24 Ore, tenutosi a Milano lo 

scorso 25 giugno, è stato evidenziato dai 
professionisti del settore quanto il cosid-
detto “passaparola” che ormai si svisce-
ra fondamentalmente in ambito digitale 
sia il più grosso influencer nelle scelte dei 
consumatori anche per quanto attiene i 
servizi sanitari. 
Sulla scia delle continue sollecitazioni 
dal mondo del marketing e social me-
dia, ai costanti studi eseguiti nell’ambi-
to dell’odontoiatria, Arianto ha ideato il 
questionario di sensibility analysis 
come strumento utile per fornire una 
facile ed immediata opportunità a tut-
ti quei medici attenti, i quali voglio-
no trovare un nuovo modo per miglio-
rare e incrementare la propria attività, 

rispondendo alle sempre maggiori esi-
genze dei propri pazienti.
Il questionario è facilmente reperibile, 
oltre che gratuito, attraverso la piatta-
forma on-line www.ivostriconsulenti.it: 
inserendo la propria e-mail si può richie-
derlo, e immediatamente dopo aver dato 
il consenso si riceverà un link dal quale 
sarà possibile compilare il test. Al termi-
ne della compilazione si potrà inviare di-
rettamente al centro studi Arianto per la 
correzione.
L’aspetto importante del test è soprat-
tutto la valutazione del proprio poten-
ziale di marketing, derivato da quelle 
che sono le conoscenze di base e dalle 
descrizioni che i medici hanno fatto del-
le attività già svolte nei propri studi. In 
tal senso, ciascun odontoiatra potrà cal-
colare il proprio livello in termini di ap-

proccio al marketing, scopren-
do magari che, senza saperlo, 
nel proprio studio già appli-
ca delle idee che, coadiuvate 
dal know how di consulenti 
ed esperti, possono realmente 
considerarsi parte di una stra-
tegia di marketing. 
I numerosi dentisti che fino ad 
oggi si sono sottoposti al test, 
dopo aver ottenuto i propri 
punteggi, hanno anche potuto 
richiedere delle consulenze più 
approfondite, venendo a cono-
scenza di tutti quei vantaggi le-
gati ad un'adeguata strategia di 

marketing specifica per il loro studio, a 
cui si perviene grazie all'affiancamento 
di professionisti esperti nel settore.
La misurazione dei risultati è determi-
nata da un algoritmo elaborato dal Prof. 
Antonio Pelliccia e dal Prof. Vincenzo 
Russo, entrambi professionisti con 20 
anni di esperienza nel settore della co-
municazione e del marketing. L’algorit-
mo prevede che, a seconda del tipo di ri-
sposta, venga attribuito un punteggio: 
alto in caso di risposta meritevole, pun-
teggio basso in caso di risposta negativa. 
L’estrapolazione dei dati viene poi effet-
tuata tramite un software dedicato che 
analizza ogni singolo questionario.
Arianto non analizza soltanto il que-
stionario, ma propone, in base al risul-
tato ottenuto, un pacchetto di soluzioni 
su misura per seguire l’odontoiatra nella 
crescita del suo successo professionale. 
Per un marketing veramente efficace è 
fondamentale che ci siano strategie per-
sonalizzate, risultati misurabili, oltre ad 
una consulenza professionale di qualità, 
tenendo ben presente che: "il futuro non 
si prevede ma si programma".
Gli apprezzamenti ricevuti e il consen-
so riscosso hanno spinto Arianto ad ap-
prontare una seconda edizione del que-
stionario di sensiblity analysis che sarà 
presto disponibile sempre sul sito www.
ivostriconsulenti.it

Buon marketing a tutti!
	  

Arianto e il questionario di 
sensibility analysis: scopri 

di quanto marketing hai 
bisogno!

Potenziale di Marketing

a cura della  Dr.ssa Angela Tassone 
Esperta di Marketing & Comunicazione
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Milano
28, 29 e 30 
novembre 2014

Clicca qui per maggiori 
dettagli

http://www.arianto.it/index.php/dental-marketing/
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Diritto sanitario

D ECR ETO LEGGE del 24 
giugno 2014, n. 90 - Misu-
re urgenti per la sempli-

ficazione e la trasparenza am-
ministrativa e per l 'efficienza 
degli uffici giudiziari

Piena l iberalizzazione per l ’aper-
tura di nuov i studi e/o strutture 
odontoiatriche. 

Con un colpo di spugna i l DL 
90/2014 – Trasparenza della PA 
ha spazzato v ia def initivamente la 
preventiva “verif ica del fabbisogno 
regionale”.

Come noto, infatti , l ’art . 8-ter com-
ma 3 del D. Lgs 502/’92 (come mo-
dif icato) stabil iva che: 

Per la realizzazione di strutture 
sanitarie e socio-sanitarie il comu-
ne acquisisce, nell 'esercizio del-
le proprie competenze in materia 

di autorizzazioni e concessio-
ni di cui all 'art . 4 del decreto-leg-
ge 5 ottobre 1993, n . 398, converti-
to, con modif icazioni , dalla leg ge 
4 dicembre 1993, n . 493 e succes-
sive modif icazioni , la verif ica di 
compatibilità del progetto da 
parte della regione. Tale ve-
rif ica è effettuata in rappor-
to al fabbisogno complessivo 
e alla localizzazione territo-
riale delle strutture presen-
ti in ambito regionale,  anche 
al f ine di meglio garantire l 'acces-
sibilità ai servizi e valorizzare le 
aree di insediamento prioritario 
di nuove strutture.

L’art . 27 comma 2 del DL 90/2014 
sulla semplif icazione della PA 
statuisce:

All 'articolo 8-ter, del decreto legi-
slativo 30 dicembre 1992, n . 502, 
e successive modif icazioni , il com-

ma 3 è 
a b r o g a -
to.
Q u i n d i 
oggi per 
l ’aper tu-
ra di una 
n u o v a 

struttura odontoiatrica si dov ran-
no rispettare solo i requisiti ig ie-
nico-sanitari prev isti dalla regio-
ne: nessuna l imitazione di natura 
discrezionale potrà essere oppo-
sta dalla pubblica amministrazio-
ne in ragione del fatto che non sus-
siste un “ fabbisogno” di quel tipo di 
struttura su quel territorio.

Spazio quindi al le nuove aperture 
e, quindi, al la concorrenza.
La posizione assunta oggi dal Go-
verno Renzi raccoglie peraltro im-
portanti precedenti giurispru-
denziali che avevano già aperto la 
strada a tale possibil ità .

Sul tema infatti erano già inter-
venuti i l Consiglio di Stato n. 
4788/2013 (caso relativo al la re-
gione Sardegna) ed i l Consiglio di 
Stato 550/2013 (caso relativo al-
la regione Lazio) nonché  la segna-
lazione AGCM AS 852 del 18 luglio 
2011 nella quale si  segnalava co-
me “ la pedissequa applicazione 
delle norme sembra aver provoca-
to una situazione di paralisi , con 
la conseguenza di consolidare l ’of-
ferta nelle mani degli operatori già 
esistenti .”

a cura della Dr.ssa Silvia Stefanelli
Avvocato
esperto in diritto sanitario

Autorizzazioni 
sanitarie: 

liberalizzate 
le aperture
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Intervista a...

r . 
M a n -
c i -
ni, la 
F o n -
dazio-

ne ANDI da lei presieduta confer-
ma, attraverso iniziative e progetti 
di sensibilizzazione sempre molto 
apprezzati, quanto sia ineludibile 
la prevenzione in ambito orale. A tal 
proposito vuole presentarci il pros-
simo Oral Cancer Day di maggio?
Fondazione ANDI è nata nel 2005 co-
me Fondazione dell’ANDI - Associazione 
Nazionale Dentisti Italiani che, con i suoi 
circa 24.000 soci certificati, è l’associa-
zione odontoiatrica maggiormente rap-
presentativa in Italia. La Fondazione si 
impegna a dar voce e concretezza alla vo-
lontà dei dentisti italiani di impegnarsi in 
diversi campi, quali il supporto alla ricer-
ca scientifica in campo odontostomato-
logico, la promozione della cultura della 
prevenzione attraverso attività dall’alto 

valore sociale, l’assistenza medi-
ca e odontoiatrica in Italia e nel resto del 
mondo. Tra queste attività l’Oral Can-
cer Day, che si terrà il prossimo 18 mag-
gio, è un appuntamento che si ripete an-
nualmente con lo scopo di sensibilizzare 
i cittadini sulla fondamentale importan-
za di prevenzione e diagnosi precoce del 
tumore del cavo orale, una grave neopla-
sia che interessa gengive, lingua e tessu-
ti molli della bocca. All’ottavo posto tra le 
forme tumorali più diffuse, in Italia colpi-
sce ogni anno 6.000 persone con un tas-
so di mortalità, a 5 anni dalla diagnosi, di 
oltre il 70%. Simili dati sono dovuti al fat-
to che il tumore del cavo orale è ancora 
troppo spesso scoperto in ritardo, men-
tre è ormai noto che un’adeguata pre-
venzione e soprattutto una diagnosi pre-
coce possono fare un'enorme differenza. 
Quando il carcinoma è rilevato e cura-
to nella sua fase iniziale, infatti, è possi-
bile ottenere una guarigione completa 
e avere uno standard di sopravvivenza 
dell’80%, consentendo inoltre interventi 
meno invasivi per il volto e per il cavo ora-
le. Per questo Fondazione ANDI, che ha 
nella propria mission l’impegno nel ge-
nerare cultura e solidarietà per accresce-
re la salute orale e generale delle persone, 
durante l’Oral Cancer Day sarà presen-
te in oltre 80 piazze su tutto il territorio 
nazionale con gazebo dove i cittadini po-
tranno ricevere materiale informativo e 
soprattutto parlare direttamente con i 
dentisti ANDI dei fattori di rischio e degli 

stili di vita da adottare per prevenire que-
sta terribile neoplasia, dei motivi per cui è 
necessario che i soggetti a rischio effettu-
ino frequenti visite di controllo e di quan-
to la prevenzione sia davvero efficace. Ma 
non solo. I dentisti ANDI in questa occa-
sione motiveranno anche i cittadini a re-
carsi dal proprio dentista di fiducia per 
una visita di controllo gratuita e saranno 
loro stessi disponibili, dal 20 maggio al 20 
giugno, a organizzare visite presso i pro-
pri studi.
Oltre alle iniziative per i cittadini, l’Oral 
Cancer Day per Fondazione ANDI e AN-
DI significa anche rivolgersi direttamen-
te agli odontoiatri italiani. Proprio a loro è 
infatti dedicato il corso di aggiornamen-
to continuo triennale “5 minuti per salva-
re una vita” sulla piattaforma FAD ANDI 
che affronta in modo specifico sia il te-
ma del riconoscimento delle popolazioni 
a rischio di carcinoma orale, sia le attua-
li tecniche per la diagnostica tumorale 
precoce. Il corso è poi affiancato dall’i-
niziativa “Occorre parlarne”, una campa-
gna di raccolta firme di tutti quei pazien-
ti che apprezzano l’importante sforzo di 
aggiornamento scientifico dei loro odon-
toiatri. E va in questo senso anche la no-
vità di quest’anno: a partire dal mese di 
maggio, sempre su piattaforma FAD 
ANDI, per i medici dentisti sarà per la pri-
ma volta disponibile un ulteriore corso di 
aggiornamento per l’adozione di specifi-
ci protocolli da adottare nell’assistenza 

Oral Cancer Day, 
appuntamento con la 
prevenzione

dr. Evangelista Giovanni Mancini
Presidente Fondazione ANDI

Da 13 anni l'informazione studiata 
per il successo professionale degli 
odontoiatri italiani

Migliaia di accessi mensili 
al portale di management 
odontoiatrico
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a cura di Matteo Vasti
Esperto informatico

GOOGLE CAR: 
l'auto del futuro

n progetto partito nel 2009, 
un’inf inità nel mondo del-
la tecnologia. Se f inora si era 

limitato a dotare di sensori diverse 
Toyota e Lexus, oggi Google, il co-
losso di Mountain View, si spinge ol-
tre, f ino a disegnare l ’aspetto e le ca-
ratteristiche dell ’auto del futuro.

L’obiettivo a lungo termine è ambi-
zioso: costruire automobili in cui sia 
suff iciente selezionare una desti-
nazione e godersi il viaggio mentre 
la vettura “guida” autonomamente, 
come un taxi, ma senza autista.

Un progetto di questa portata apre 
nuovi scenari in termini di mobilità, 
perché si rivolge anche alle persone 
senza patente, agli anziani e ai non 
vedenti, oltre a superare i rischi le-
gati alla guida in caso di stanchezza 
o ubriachezza.

I primi prototipi della Google Car 
hanno una linea molto semplice, co-
me se fossero le macchine dei carto-
ni, ma attualmente il design passa 
in secondo piano, poiché 
si tratta di veicoli test che 
hanno il compito di ve-
rif icare la tecnologia su 
strada e di raccogliere il 
maggior numero di infor-
mazioni possibili.

La dotazione è essenziale: due sedili 
con cinture di sicurezza, spazio per 
i bagagli, un bottone d ’accensione, 
uno per fermare l ’auto e uno scher-
mo che mostra il percorso.

Non c’è altro, a parte i sensori 
esterni, i quali secondo Google sa-
ranno in grado di monitorare lo spa-
zio intorno all ’auto, senza angoli 
ciechi, e di individuare ostacoli ol-
tre i 200 metri, secondo quanto af-
ferma Google. Per questioni di si-
curezza, sulle auto sperimentali la 
velocità sarà limitata inizialmente 
a 40 km/h.

Per chi pensa che si tratti di pura 
fantascienza, Google ha affermato 
che sta producendo circa un centi-
naio di prototipi: “A partire dalla f ine 
dell ’estate, i nostri piloti inizieran-
no a testare alcuni esemplari dotati 
di controlli manuali. Se tutto andrà 
bene, vorremmo sviluppare un pic-
colo progetto pilota qui in Califor-
nia nel giro di un paio d ’anni. Impa-
reremo molto da quest’esperienza, 

e se la tecnologia si svilupperà co-
me speriamo, lavoreremo con alcu-
ni partner per portarla nel mondo 
reale”.

Chris Urmson, direttore del pro-
gramma, dichiara: “Immaginate un 
mondo in cui potete salire in mac-
china, per andare dove volete senza 
guidare e una volta arrivati scende-
re senza preoccuparvi del parcheg-
gio. La principale ragione per cui 
abbiamo deciso di costruire questo 
prototipo é che possiamo fare me-
glio di quanto non facciano le auto 
esistenti. Questo progetto può cam-
biare la vita per coloro che oggi non 
sono serviti bene dai trasporti.”

Google sta iniziando a risolvere al-
cuni dei problemi tecnici dei veico-
li con pilota automatico, ma non ha 
ancora affrontato quelli legali e di 
regolamentazione, compresi i no-
di assicurativi e di responsabilità 
giuridica.

Un'ulteriore incognita, non di poco 
conto, è quello che le vet-
ture non riconoscono, per 
ora, i segnali stradali.

C’è da scommettere che su 
questo progetto le case au-
tomobilistiche non tarde-
ranno a farsi avanti.	  

U

Mondo Web
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U n approccio professionale di-
verso rispetto al solito mi 
capita proprio nel momen-

to in cui il professionista mi chie-
de di realizzare il suo primo studio 
odontoiatrico.

Innanzitutto mi sento sempre mol-
to onorato per la f iducia accordata-
mi, in quanto la scelta dell ’architetto 
è sempre fatta con molta attenzio-
ne, dopo accurate ricerche sul web, e 
non solo.

Nella maggior parte dei casi si tratta 
di un odonto-
iatra giovane, 
che arriva da 
un lavoro co-
me collabora-
tore esterno e 
che dopo lun-
ghe medita-
zioni decide 
di fare il gran-
de passo, a di-
spetto della 
non proprio 
incoraggiante 
c ont i n gen z a 
economica. 

A l l ' e n t u s i a -

smo legato alla nuova sfida è neces-
sario che l 'architetto sappia rispon-
dere con consigli e suggerimenti che 
rispondano a criteri di concretezza e 
funzionalità.

Ecco le variabili del progetto che ci si 
ritrova a dover affrontare:

•	 l ’ambiente sarà contenuto, un ri-
unito più predisposizione del 
secondo;

•	 grande attenzione alle innovazioni 
tecnologiche d’ogni genere;

•	 l ’ambiente di lavoro sarà iper 

studiato, il dentista ha le idee chia-
rissime su cosa vuole;

•	 molta attenzione ai particolari ed 
agli arredi, appunto perché si trat-
ta del primo studio;

•	 il budget è contenuto.

Come sempre attenzione e priori-
tà massime saranno date all ’utiliz-
zo adeguato dello spazio: in questo 
specifico aspetto si vedrà la bravura 
del professionista, il quale dovrà ave-
re una visione lungimirante e avere 
la capacità di prevedere successivi 
sviluppi dell ’attività, i quali possono 

portare a di-
versi utilizzi 
degli spazi.

La bravu-
ra sarà an-
che quella di 
saper gioca-
re sull ’archi-
tettura piut-
tosto che sui 
materiali, per 
ottenere un 
b e l l ’e f f e t t o 
scenico sen-
za far lievita-
re i costi…
	

a cura del Dr. Stefano Agnello
Architetto

Realizzazione del 
primo studio: quali 
le incognite da 
affrontare?

Architettura & Design 
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Corsi Arianto

P

http://webtv.arianto.it/
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