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  Introduzione: Il dentista imprenditore




  Oggi il mercato non perdona.




  Se c’è una cosa che abbiamo imparato dalla sedicente “crisi”, che ha caratterizzato il dibattito economico dell’ultimo decennio, è che le aziende oggi possono cessare l’attività con una velocità incredibile. Questo dipende da più fattori, ma tutti questi fattori sono riconducibili ad un unico comune denominatore; l’incapacità di gestire il proprio business porta inevitabilmente al fallimento.




  La parola crisi, in molte culture, è sinonimo di cambiamento, trasformazione nel tempo. Un evento dal quale è opportuno rinascere con rinnovate energie. Quindi anche da un momento difficile per l’economia e la società, si dovrebbe sempre cercare di ottenere un vantaggio, un insegnamento per il futuro che può portare prosperità.




  Inoltre, è bene sottolineare che questa situazione non è più definibile con un concetto temporale come quello di “crisi”. La crisi, per definizione, si riferisce ad un periodo di tempo delimitato. Ha un suo inizio e una sua fine. Ciò a cui stiamo assistendo non è un qualcosa di arginabile in categorie, non ha un periodo di riferimento. È completamente una nuova realtà, un nuovo sistema, con regole proprie ben precise. L’unico modo per affrontare questa realtà, che è ormai la nostra realtà di riferimento, è scendere in campo avendo ben in mente quali sono le regole del gioco.




   




  Se conosciamo le regole del gioco sapremo anche come vincere.




   




  Lo scopo di questo libro è quello di fornirvi gli strumenti per gestire al meglio il vostro studio odontoiatrico, svilupparlo, farlo crescere e portarlo al successo. Oggi come oggi la figura del dentista va ad intersecarsi con sempre più energia con la figura dell’imprenditore; curare il proprio studio come una vera e propria azienda è l’unico modo per ricavare un effettivo guadagno dal proprio lavoro. Lo studio va infatti curato così come vengono curati i pazienti; dovete occuparvi anche di tutti quegli aspetti che oggi non seguite, con la giusta attenzione e cura del particolare.




  Sempre più spesso assistiamo a studi che chiudono, odontoiatri che arrancano, pazienti insoddisfatti, situazioni di forte difficoltà. Per non soccombere in questa giungla di avversità, è necessario cominciare a preoccuparsi di cosa funziona e cosa non funziona nel proprio studio, mettere in campo strategie ben precise per iniziare a fatturare tenendo sempre ben presente le necessità e il bene del paziente. Bastano gli strumenti giusti, la voglia di fare, e una gestione attenta dell’aspetto economico finanziario.




  Ma come ottenere tutti questi strumenti?




  Dall’esperienza accumulata in questi anni di consulenza negli studi dentistici, emerge un dato omogeneo, che vede la maggior parte dei dentisti sognare uno studio che si basi principalmente sui principi di professionalità ed efficienza.




  Al tempo stesso il risultato che la maggior parte degli odontoiatri si aspetta di ottenere, è arrivare ad avere uno studio dentistico che si auto-gestisce, lasciando al titolare più tempo per la vita privata, e dove si respiri armonia ed efficienza fra lo staff. Come vedremo, questo è anche il risultato a cui puntiamo noi con questo libro. Infatti la difficoltà maggiore che incontrano oggi i dentisti nel proprio studio è quello di confrontarsi con gli alti costi di gestione, il ché va ad influenzare negativamente altri aspetti dell’attività; difficoltà nell’acquisire nuovi pazienti, nell’inserire nello studio personale formato e motivato, l’impossibilità di gestire efficacemente il marketing, ecc…




  Ora è il caso che anche voi vi poniate una domanda:




  Cosa volete veramente dal vostro studio dentistico? Qual è il risultato che volete ottenere con la vostra professione?




  Il dentista, come ogni medico, vive il proprio lavoro come una missione; curare le persone non è solo una mera occupazione.




  Ora è il momento in cui il medico è chiamato anche e soprattutto a curare il proprio studio come fosse un paziente, dedicando tempo ed energie a gestire al meglio l’aspetto economico/finanziario della propria attività. Una buona base organizzativa fornisce maggiore efficienza in tutte le attività dello studio dentistico. La perfetta amministrazione di ogni processo e il monitoraggio quotidiano dei risultati, permettono allo studio di misurare la produttività, di ridurre le spese e di pianificare al meglio il lavoro futuro.




  Inoltre va considerato che il paziente oggi valuta con attenzione tutti gli aspetti che riguardano le cure dentistiche; tra queste ci sono elementi che in passato non venivano considerati, come una buona predisposizione alla relazione umana del personale di studio, oppure un'efficiente comunicazione con il paziente.




  Questi sono tutti aspetti che si stanno indirizzando verso una nuova era, più connessa, più snella nelle procedure, più tecnologica. Anche il settore dentistico si trova ad affrontare questo passaggio, inevitabile per fare impresa nel panorama economico attuale.




   




  Il mondo dentistico si muove sempre più verso un nuovo modello imprenditoriale di gestione dello studio.




   




  L’autogestione dello studio attraverso una sua impeccabile organizzazione, è il risultato da perseguire. Così si abbattono i costi, si producono clienti soddisfatti e se ne acquisiscono di nuovi. Così si accresce il fatturato.




  Per raggiungere questo scopo, dovete innanzitutto stravolgere il paradigma sul quale avete fondato la vostra attività; oggi non si parla più di un’organizzazione fondata sul medico e i suoi impegni, ma di un’organizzazione fondata sulla poltrona. È la poltrona l’unità di misura sulla quale dovete calcolare il fatturato, è su di lei e la sua produttività che dovete far girare l’organizzazione dello studio. Un tempo si era abituati ad identificare lo studio dentistico nella figura del titolare. Uno studio che si basa ancora su questa concezione non potrà mai aumentare la propria produttività. Il lavoro è calibrato sulla reale attività di una sola persona, così anche la gran parte del fatturato. Il salto di qualità che oggi il mercato richiede a queste figure mediche è proprio quello di spostare l’attenzione verso una sinergia più ampia. Va organizzato il lavoro prendendo come riferimento la poltrona e non il singolo medico che vi può operare, e il riunito deve poter lavorare in tutte le ore utili del giorno. Per dirla in semplici concetti:




   




  L’organizzazione passa dal medico alla poltrona, che diventa indispensabile riempire per tutta la giornata di lavoro.




   




  Questo modo di operare porta il medico dentista a guardare il proprio studio come un’azienda e a ragionare da imprenditore. Con strategia ed impegno, l’odontoiatra può arrivare a gestire uno studio che opera in piena autonomia, che produce fatturato anche quando lui è assente, avvalendosi di collaboratori che lavoreranno sulle poltrone dello studio con appuntamenti programmati. Come arrivare a questo risultato è semplice; questo libro, scritto dopo anni di esperienza diretta sul campo da parte del suo autore, vi offre le soluzioni più innovative da applicare al “nuovo gioco”, alla nuova realtà, nella quale siamo tutti coinvolti.




  Quindi, anche se il vostro studio oggi arranca, fate fatica e non vedete soluzioni, dovete sapere che formandovi e imparando a gestire in maniera corretta il flusso di lavoro, in breve tempo ne potrete cambiare le sorti.




  Iniziamo insieme questo percorso!
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  Come funziona questo manuale




   




  Questo volume è diviso in capitoli dedicati agli aspetti più importanti della gestione, interna ed esterna, del vostro studio dentistico. I concetti che verranno introdotti nel libro non si esauriranno però con la mera teoria; sono infatti messi a disposizione del lettore alcuni strumenti pratici/operativi di natura digitale e non.
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  Download Strumenti EVO. Ogni volta che vedrete l’icona, significa che potrete collegarvi al sito www.evomedical.it ed ottenere importanti strumenti digitali creati per aiutarvi nella gestione dello studio. Cliccate su Download, in alto a destra; per accedere ai file dovete inserire le credenziali




  Nome utente: Odontoiatra10eLode




  Password: StrumentiEVO
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  Video Focus. Alla fine di ogni capitolo troverete invece questa icona, anch’essa legata al web, dove troverete un breve video che riassume in maniera chiara e concisa i punti di forza visti capitolo per capitolo e fornisce qualche consiglio operativo.
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  EVO Medical consiglia. L’icona vi guiderà attraverso piccoli consigli pratici scaturiti dalla nostra pluriennale esperienza, e maturata direttamente sul campo; semplici perle pratiche che renderanno molto più facile il vostro lavoro.




   




   




   




  Capitolo 1


  Una segreteria che funziona davvero




  Molto spesso il mondo degli odontoiatri tende ad accettare passivamente il fatto che gli affari vadano a rilento.


  Questa inerzia è tipica di questi decenni, dove spesso la situazione economica viene percepita come incerta e poco rassicurante.




  Attualmente in Italia quello dell’odontoiatria è un mercato da 1.178 milioni di euro1 (di venduto tra consumo e attrezzatura) collocandosi ancora come il ramo medico privato più economicamente importante del Paese. Sorprenderà ancora sapere che durante i principali anni della crisi (2007-2013), la perdita del settore è stata quasi irrilevante, appena il 2%2. Semmai ad aumentare è stata la dilatazione delle medesime cure in periodi più lunghi, fra uno e tre anni (+ 5,2%)3. Questo significa che nonostante gli anni di presunta crisi, gli operatori del settore siano aumentati, siano sorti nuovi studi, e il mercato abbia continuato a crescere. Secondo i dati Istat, sono 22 milioni le persone che nel solo 2013 si sono rivolte ad un odontoiatra.




  Una delle idee più utilizzate dai dentisti per giustificare l’andamento poco rassicurante degli affari, è quella della mancanza di clientela: è la latitanza dei pazienti il motivo per il quale gli studi sono semivuoti. Niente di più sbagliato. In Italia infatti ci sono circa 60.600 odontoiatri che operano in 38.800 studi dentistici. Basta fare un veloce calcolo degli studi dentistici diviso per la popolazione, ed emerge quanto segue:




  Nel solo Lazio ci sono circa 6.419 studi dentisti, a fronte di 992 potenziali clienti per ogni singolo studio.




  In Lombardia la media di clienti per dentista è di 1011. In Emilia Romagna di 1015, e così via4. Tutta la popolazione è potenzialmente oggetto di cure odontoiatriche; i lavori di tipo odontoiatrico possono rendersi necessari nella vita di qualsiasi persona, quindi ogni cittadino è da trattare come un cliente non ancora acquisito. Sapersi giocare bene le proprie carte significa quindi accaparrarsi un gran numero di pazienti, che esistono, ci sono, ma vanno acquisiti con le giuste strategie.




  Seconda giustificazione: il mercato è dominato dalle cliniche low cost. Un’altra nozione completamente sbagliata. Le cliniche a basso costo corrispondono ad una piccola fetta del mercato totale. Inoltre i dati riportati da un’indagine Andi (Associazione nazionale dentisti italiani) del 2017 ha dimostrato che l’84% dei cittadini italiani si rivolge allo studio di un dentista tradizionale5.




  La percezione del loro successo e del loro dominio deriva dal fatto che le low cost fanno rumore; fanno pubblicità, marketing, propagano la loro immagine con incredibile efficacia. Questo avviene perché spesso queste cliniche sono gestite da imprenditori, e non da medici, che sanno come fare bene il loro lavoro. Vi facciamo questa domanda: fa più rumore un albero che cade o una foresta che cresce? Gli odontoiatri oggi sono una foresta in crescita che, silenziosamente, continua a guadagnare mercato. Le cliniche low cost sono invece l’albero che cade; rumorose e incisive, ma comunque nella sostanza meno imponenti di quello che sembra.
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