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editoriale _ cosmetic dentistry 

Saper sorridere significa essere in grado di farlo alla vita, al prossimo, a quanto ci circonda. Il sor-
riso è la forma espressiva per eccellenza, elemento di comunicazione dei nostri sentimenti, che 

ci permette di rapportarci con chi ci sta intorno. Significa dunque percepire in modo più ampio ed 
amplificato le esperienze di vita, in altri termini vuol dire avere l’abito mentale giusto per godere dei 
beni dell’esistenza. 

Riuscire a offrire ai nostri pazienti le condizioni ideali per sorridere e consentire ai loro sorrisi di po-
tersi realizzare è l’aspetto più appassionante del nostro lavoro.

La sensazione di sentirsi a proprio agio con se stessi è l’obiettivo che noi medici odontoiatri ci pre-
figgiamo sempre per tutti i nostri pazienti. Penso spesso a come l’odontoiatria si sia fortemente evoluta 
al punto da poter oggi garantire ai pazienti la più breve degenza possibile, assicurando nel contempo 
interventi che consentano di poter ottenere nell’immediato post-operatorio soluzioni funzionali ed este-
ticamente sempre più valide.

L’odontoiatria più di qualsiasi altro ambito della medicina è stata spinta sempre più verso la con-
vergenza di risultati che conciliassero guarigione clinica, recupero delle funzionalità masticatorie del 
paziente insieme al ripristino e alla correzione dell’estetica complessiva del volto. 

Di fatto un medico odontoiatra naturalmente indirizza i suoi sforzi verso la duplice esigenza che la 
natura di ogni intervento impone: quelle estetica e quella funzionale, l’una è parte integrante dell’altra.

Pertanto, non vi è alcuna rivoluzione nella visione dell’odontoiatria, bensì siamo in presenza di 
quell’assioma che vuole l’odontoiatria e la medicina estetica elementi convergenti per il raggiungimento 
del fine ultimo e primario: la salute e il benessere di chi si affida alle nostre cure.

Va da se che il medico odontoiatra è per definizione un medico estetico. In quest’ottica il concetto di 
estetica diviene sempre più netto e amplia gli orizzonti terapeutici per i pazienti rendendo indissolubile 
la dimensione intra orale e quella extra orale. 

Proprio come una medaglia che raffigura su ognuna delle due facce immagini diverse ma comple-
mentari, così anche l’odontoiatria e la medicina estetica da sempre si correlano e si completano vicende-
volmente per garantire il soddisfacimento del paziente, unico vero obiettivo per noi medici odontoiatri.

_Gabriella Grassi

Odontoiatria e medicina estetica: 
due facce della stessa medaglia
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Dove sta il segreto del successo o  
del fallimento di una compravendita? 

Cinque cause possono fare la 
differenza tra fallimento e successo. 
(Fotografia: Billion Photos/
Shutterstock)

Nella compravendita di uno studio non deve 
intervenire necessariamente qualcosa che 

faccia fallire l’affare. Qualche volta si tratta di un 
semplice cambio d’idea dell’acquirente o l’aver 
lanciato un’offerta e non essere in grado di pro-
curare le risorse. Sfortunatamente chi vende (ma 
anche chi acquista) non riesce a tenere sott’oc-
chio tutte le possibili evenienze. 

Quel che un venditore può fare è calcolare 
prima i passi giusti, avendo cura di individuare 
potenziali ostacoli e cercare di superarli. In questo 
articolo, vengono indicate cinque cause che pos-
sono fare la differenza tra fallimento e successo.

_Andamento dello studio
Dal punto di vista dell’acquirente, procedere 
nell’acquisto di uno studio poco efficiente può es-
sere molto rischioso poiché rende la banca restia 
al prestito. Per fare in modo che la transazione 
vada completamente a buon fine, un venditore 
dovrebbe garantire che lo studio continui a man-
tenersi allo stesso livello del fatturato dell’ultimo 
bilancio in base al quale l’affare è stato valutato. 

_Condizioni del prestito
Quando c’è in mezzo un prestito, un affare fallito 
quasi sempre dipende dalla sua durata. Il motivo 
è che l’acquirente ne richiede uno di almeno dieci 
anni per pagare un interesse minimo. A meno che 
non si raggiunga un buon accordo, il compratore 

potrebbe non essere in grado di continuare con 
la trattativa, perché la banca ne proporrà uno di 
una durata che le convenga. Il successo si base-
rà quindi sul tipo di comunicazione, capacità di 
trattativa e disponibilità del proprietario.

_Proprietà trasparente
Se lo studio ha un problema che nessuna delle due 
parti conosce e che si presenti durante il corso 
dell’affare, questo si può solo concludere in uno 
dei due modi: o il venditore lo risolve o la vendita 
viene meno. A volte possono emergere problemi su 
punti poi non così importanti. Tale situazione spes-
so richiede una seconda consulenza professionale 
o un mediatore da investire del problema.

_Valutazioni bancarie
Se un acquirente sta richiedendo in prestito del 
denaro, la banca nominerà quasi certamente un 
perito che esprima una valutazione sullo studio, 
dalla quale deciderà quanto denaro potrà presta-
re all’acquirente. Se il perito non ha esperienza di 
marketing, dati significativi da confrontare e/o in-
formazioni dettagliate dalle parti coinvolte nell’af-
fare, non è impossibile che la valutazione differisca 
di un 20 per cento. Per risultati migliori, è sempre 
meglio affidarsi ad un broker dentale dotato di 
esperienza in grado di consigliare quali siano i mi-
gliori periti, fornendo ovviamente i dati di cui ne-
cessitano per conseguire un successo finale.

_Consulenza di uno specialista
A meno che uno “non faccia i compiti a casa” 
prima d’accingersi all’operazione, corre il rischio 
di affogare. Per questo motivo sia venditori che 
acquirenti dovrebbero sempre avvalersi dell’aiu-
to di un professionista, piuttosto di affrontare 
il compito da soli. Basta una mossa sbagliata e 
gli intendimenti per quanto ben elaborati di un 
venditore o di un acquirente possono arenarsi. 
Con un giusto approccio, preparazione e orga-
nizzazione, si può tuttavia evitare di solito che 
una transazione fallisca. Occorre semplicemente 
stare all’erta tenendo ben presenti i problemi che 
possono insorgere.

_Dental Tribune International
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_Presentazione

La paziente si è presentata alla mia osserva-
zione chiedendo un miglioramento estetico 

del viso e del sorriso. Dopo aver raccolto tutti i 
dati clinici, anamnestici e strumentali necessari 
alla formulazione del piano di trattamento più 
consono alle richieste della paziente, abbiamo 
deciso di migliorare l’estetica del viso e delle 
labbra con un rimodellamento tramite iniezioni 
di acido ialuronico secondo i principi degli MD 
Codes® di Mauricio de Maio e con un tratta-

mento di fotobiostimolazione e di fotoeudermia 
con un ciclo di applicazioni di Light Modulation® 
con luce led rossa ad alta potenza di provata 
efficacia dermatologica (Fig. 1).

Riguardo al comparto intraorale, dalle 
radiografie diagnostiche e dall’esame paro-
dontale e occlusale sono emersi aspetti che 
meritavano una correzione anche nei settori 
posteriori, ma la paziente ha deciso di effet-
tuare inizialmente il trattamento dei soli grup-
pi frontali superiore e inferiore demandando a 
un momento successivo le problematiche dei 
quadranti posteriori (Figg. 2-6). 

Nel gruppo frontale superiore si possono 
notare recessioni gengivali sugli incisivi centra-
li, che sono anche molto ruotati, e sul canino di 
sinistra; corone in metallo-ceramica sugli incisivi 
laterali con esposizione del bordino metallico e 
una corona in ceramica metal-free sul canino di 
destra. Inoltre è molto evidente lo squilibrio delle 
parabole gengivali tra i due canini, per cui per 
ristabilire un’estetica ottimale sarà necessario 
anche interessare i tessuti molli eseguendo una 

Caso di estetica 
multidisciplinare
Autori_Dott. Pierluigi Casella, Odt. Roberto Bonfiglioli, Italy

Fig. 1

Fig. 3Fig. 2
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chirurgia resettiva sul canino di destra e, al con-
trario, un lembo a posizionamento coronale sul 
canino di sinistra (Fig. 7).

_Materiali e metodi

Da un punto di vista protesico verranno eseguite 
corone singole in zirconia stratificata sugli ele-
menti 13-12-11-21-22 e una faccetta in disilicato 
di litio sul 23.

A causa della notevole rotazione dei due in-
cisivi centrali in fase di ceratura abbiamo optato 
per due corone complete anziché due faccette 
per una migliore distribuzione degli spazi prote-
sici dei quattro incisivi (Fig. 8).

Il gruppo frontale inferiore invece verrà 
protesizzato con corone in zirconia stratifi-
cata sugli elementi 32-31-41-42-43 splintate 
per compensare una mobilità di grado 1 dei 
quattro incisivi.

Fig. 4a

Fig. 7

Fig. 8

Fig. 5

Fig. 4b

Fig. 4c Fig. 4d

Fig. 6


