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Laser a Diodi 810 nm:
applicazioni cliniche
in odontoiatria pagina 16
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radioloGia
Immagini dei denti ai raggi X

per scoprire future fratture   28

L’importante uso della CBCT 29

inFoPoint
I prossimi appuntamenti   39

Novant’anni
portati più che bene 

La Komet compie 90 anni e se si chiede all’Azienda 
qual è il segreto della longevità e del successo,
la risposta sta nel “collegare due valori, tradizione
e innovazione, in sè apparentemente opposti”.
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l’interViSta

Tecnica e pianifi cazione perfette 
da sole non legano il paziente 

Di tanto in tanto fa bene ricordarsi che non si lavora da una 
catena di montaggio ma con persone vere anche se viviamo in 
un tempo in cui si pianifi ca tutto. Una tecnica perfetta da sola 
non garantisce un legame duraturo col paziente.
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GeStione dello Studio

80 mg 
Granulato per soluzione orale La globalizzazione 

Prima sfi da Unidi
Intervista al neo presidente G. Berrutti 

La presidenza Unidi conferita a 

Gianfranco Berrutti, nel corso 

dell’assemblea del 28 giugno a Mi-

lano viene a coronare una lunga 

militanza (dal 2002) nel Consiglio 

Direttivo, in veste di consigliere in-

caricato di seguire le attività estere 

dell’Unione. Compito delicato, con-

ferito non a caso. Direttore commer-

ciale per l’estero della Major di Mon-

calieri dal 1998, all’Unidi Berrutti ha 

avuto infatti modo di valorizzare al 

meglio la sua competenza profes-

sionale, promuovendo l’immagine 

Unidi e del dentale italiano sui mer-

cati mondiali. E visto che non solo la 

sua, ma anche la maggioranza delle 

circa cento Aziende che fanno parte 

dell’Unione è decisamente proietta-

ta verso l’estero, s’intuisce la delica-

tezza della carica che dal 28 giugno 

Berrutti è chiamato a svolgere.

Per poter sfuggire al crollo della do-

manda interna che colpisce ovvia-

mente anche le aziende del dentale 

(o meglio “per uscire indenni dalla 

crisi” come dice Berrutti) l’unica sal-

vezza sta nell’export. Lo ha consta-

tato Roberto Rosso (Keystone), nel 

suo rapporto a Brugg.

Lo pensano unanimemente anche 

gli “addetti ai lavori” di un’industria 

come la dentale che ha nel suo Dna 

la vocazione per l’estero grazie alla 

globalizzazione. Alla domanda per-

tanto “Dove andrà l’Unidi sotto la 

presidenza Berrutti?” quasi scontata 

la risposta del neo presidente: “Cer-

cheremo di rafforzare l’immagine 

del“made in Italy” dentale nel mon-

do” cavalcando, peraltro, un trend 

già in atto. Visto che il marchio del 

“made in Italy” in sé è sempre ap-

prezzato (più di quanto talvolta ci 

si aspetterebbe), oltre alle campa-

gne, agli eventi ad hoc, da tempo 

l’Unidi ha preso infatti ad allestire 

Gianfranco 
Berrutti

Il Dental Monitor ha avuto luo-

go nella mattinata del 17 luglio 

all’Hotel Michelangelo di Mila-

no, in una saletta del primo pia-

no affollata di un pubblico che 

ha letteralmente “bevuto” le pa-

role del relatore. 

>> pagina 3

un “Padiglione italiano del dentale” 

nelle rassegne più importanti con-

tribuendo all’onere che l’impresa 

associata deve versare per prender-

vi parte. 

>> pagina 2

Relazione di Rosso-Keystone
sull’andamento  dell’economia

Il mercato dentale
sorvegliato speciale

Al Congresso Sidco

Belle ma troppe
le società scientifi che
Il Congresso di Videochirurgia svoltosi dal 12 al 14 luglio a Taormina a cura 

della Sidco (Società italiana di chirurgia orale) si è distinto per la modalità 

di presentazione delle relazioni scientifi che (un centinaio) suddivise in 3 

sessioni parallele (tra cui una d’igiene recensita a pag. 35).

>> pagina 8 
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Oltre l’impianto
 LE TECNICHE

I PERCORSI 

LE PROSPETTIVE

24_26 Gennaio 2013
NH LAGUNA PALACE _ MESTRE VENEZIA

Dedicato a chi vuole andare oltre.
Un evento imperdibile per fare il punto su come mantenere il successo implantare, interpretando le risposte biologiche dei tessuti. 
È questo il focus del 6° Convegno GEASS, che vedrà coinvolti in qualità di relatori M. Quirynen, M. Esposito, S. Parma Benfenati,  
C. Mongardini, F. Graziani, A. Ferrara, S. Conti, R. Blasone, P. Felice, A. Leonida, M. Scilla, L. Pascoletti, R. Ottonelli, L. Milillo, P. Pelagalli.

www.geass.it - convegno@geass.it

Cari lettrici

e lettori,

Il 5 e 6 luglio 

scorso si è tenuta 

a Berlino, sede di 

Tribune Group, la 

convention annuale 

dei partner Dental 

Tribune International. Circa una 

sessantina di persone provenienti da 

gran parte del mondo in rappresen-

tanza di multietniche realtà edito-

riali: Le Americhe, le sedi di New York 

e Miami per Latin America, l’Asia 

anche con i prestigiosi rappresentati 

Coreani, Cinesi, la sede di Dubai, 

di Hong Kong, l’Australia, l’Europa 

rappresentata da pressoché tutte le 

nazioni e lingue esistenti e, at last 

but not least, la Russia. Un’occasione 

straordinaria per parlare dell’edito-

ria dentale, del portale www.dental-

tribune.com, che ormai annovera 

oltre 120.000 visite al mese, del 

portale di formazione Dt Study Club 

internazio-

nale, ma 

ora anche 

in lingua 

italiana, di 

grandissi-

mo succes-

so specie 

nei paesi anglosassoni e dell’Est. 

Ottimi risultati ottenuti dai corsi live 

presso i maggior Symposy ed expo 

del mondo, nonché le collaborazioni 

con FDI e Colgate, per citarne alcune. 

Oltre 35.000 i registrati alla piatta-

forma di formazione, che insieme al 

web e ai 650.000 giornali distribuiti 

mensilmente nel mondo, nonché alla 

collaborazione con la Oemus Media, 

“cugina” del Dental Tribune (oltre 22 

riviste nella sola Germania), l’orga-

nizzazione di corsi Fad e in aula in 

tutto il mondo, è la realtà editoriale 

a più larga diffusione mensile e 

globale. Ma Il Presidente Torsten 

Oemus ha evidenziato come questo 

sia il punto di 

partenza per 

analizzare la 

realtà nella 

sua interezza 

e migliorare 

le proprie 

strategie di 

formazione, informazione e consu-

lenza globale e locale in un mondo 

in continua evoluzione dove alcuni 

paesi richiedo aiuti e collaborazioni 

per crescere alla comunità tradizio-

nale occidentale in particolare USA, 

Germania e Italia, che ancora una 

volta risultano ai primi posti nel 

settore medicale e in particolare nel 

dentale per numeri ma soprattutto 

per eccellenza. Il settore della salute 

non è in crisi, ma in costante evolu-

zione che richiede attenzione e fl essi-

bilità al cambiamento. In questo sen-

so un grande contributo è stato dato 

per la parte tecnica dai manager 

della casa madre riuniti in workshop 

nel grande giardino fronte lago della 

sede in forma del tutto informale e 

fraterna. Particolarmente preziosi 

gli interventi di alcuni importanti 

Opinion leader mondiali in rappre-

sentanza della comunità scientifi ca 

e di istituti di eccellenza, nonché del 

rappresentate uffi ciale della FDI, di 

cui siamo media partner, per illu-

strare in anticipo il documento sul 

progetto prevenzione mondiale che 

sarebbe stato illustrato nel prossimo 

congresso annuale di fi ne agosto: 

obiettivo dei prossimi anni sconfi g-

gere la carie. Calorosi barbecue e 

fantastica cena sociale nel ristorante 

della Bundestag. Insieme vogliamo 

trasferirvi entusiasmo e progetti, per 

accompagnare e sostenere la vostra 

professione, come sempre aprendo 

una fi nestra nel mondo.

L’Editore

Patrizia Gatto
patrizia.gatto@tueor.com
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La globalizzazione: prima sfi da Unidi
Intervista al neo presidente G. Berrutti 
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Lo ha fatto in aprile a Singapore (16 

le associate aderenti) con un succes-

so che spera di bissare tra due anni 

nella prossima edizione.

E lo rifarà l’anno prossimo a San Pao-

lo del Brasile con un’azione che se da 

un lato ripro-

pone e con-

ferma un’ec-

c e l l e n z a 

quasi scon-

tata, dall’al-

tro tenta di 

r i nt u z z a r e 

una concorrenza sempre più insidio-

sa anche all’interno. L’azione inter-

nazionalista dell’Unidi e del nuovo 

presidente, mirata soprattutto al 

Sud Est asiatico e alla Cina, non farà 

perdere di vista comunque il “sell in”, 

ossia il mercato interno ancor oggi 

“molto vergine” dove occorre porre 

rimedio ai cali mortifi canti e all’at-

tuale frustrazione. “Con un’apposita 

campagna sottolineeremo anche in 

Italia l’eccellenza del made in Italy” 

promette Berrutti - naturalmente 

in sintonia con gli altri protagonisti 

del dentale” con i quali i rapporti 

sono notoriamente buoni (l’antico e 

collaudato sodalizio con gli Amici di 

Brugg è solo un esempio). “Al prossi-

mo Expodental - continua - stiamo 

raccogliendo i vari attori del denta-

le per un importante convegno sul 

ricambio generazionale, problema 

sentito dagli studi ma anche dal-

le Aziende”. Su quale possa essere 

un buon motivo per spingere un’a-

zienda ad associarsi all’Unidi “oltre 

a quanto già detto e premesso che 

le aziende nostre aderenti coprono 

oggi dal 60 all’80% della produ-

zione italiana - dice - l’altro grande 

fi lone d’impegno Unidi è lo svilup-

po dell’attività associativa: servizi 

e consulenze che riteniamo non 

suffi cientemente conosciuti e che 

vorremmo potenziare. Di qui l’av-

vio dell’“Unidi Press On Line”, erede 

dell’antica “Unidi Press” cartacea e di 

un servizio di Web Marketing”. 

m.boc>

Il nuovo direttivo Unidi.
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Non solo perché la messa a pun-

to dell’andamento dell’economia 

dentale soprattutto di questi tem-

pi, più che interessante è in sé 

necessaria.  Ma perchè il referente, 

Roberto Rosso, titolare della Keysto-

ne organizzatrice, ha snocciolato 

una tale ed esauriente profusione di 

dati, rifl essioni, ipotesi e deduzioni 

da lasciar spazio alla fi ne solo a bre-

vi richieste di chiarimenti. 

Tra il pubblico qualche esponente 

della stampa dentale, ma soprat-

tutto di Dealers (distributori) e di 

Aziende del “panel”, quella mezza 

dozzina di entità produttive, che 

12 anni fa, attraverso Keystone die-

dero vita, nello stesso hotel, a un 

osservatorio di raccolta ed elabora-

zione dati a uso comune ritenendo 

indispensabile non perdere mai di 

vista l’andamento del mercato. Due 

gli ambiti presi di mira dall’indagi-

ne di Rosso: il “sell in”, ossia il mer-

cato all’ingrosso (in pratica quel 

che acquistano i depositi dentali 

dalle industrie) e il “sell out” coin-

cidente con ciò che viene venduto 

a professionisti italiani (e pazien-

ti) del dentale. Un mercato, per la 

cronaca, caratterizzato oggi da una 

stretta creditizia generalizzata, da 

una marcata commercializzazione 

e internazionalizzazione dell’odon-

toiatria, il cui valore complessivo si 

aggira sui 700 milioni di euro. Ebbe-

ne, il dato più eclatante che emerge 

da tutta la statistica Keystone è il 

segno negativo. Era già comparso 

(mai successo prima!) nel 2009, gra-

zie a un saldo nelle vendite del -4,5, 

determinato allora - spiega Rosso - 

da politiche di stock, essendo stato 

il sell out del 2009 positivo. Ma in 

statistica i “numeri parlano - dice - 

e basta saperli ascoltare”. In questo 

caso dicono che nel primo semestre 

del 2012 il consumo dei prodotti di 

trattamento legati alla clinica è in 

netto calo, ma lo sono anche la ven-

dita dei riuniti, dell’impiantistica 

da studio in generale e l’implan-

tologia, per un valore che si aggira 

sul 3,5%. Quello è un valore medio, 

ma le oscillazioni di punta arrivano, 

come nel caso delle attrezzature, 

fi no a un meno 11%.

Di qui l’auspicio espresso da Rosso 

alla conclusione della sua analisi: 

occorre far ripartire il fl usso delle 

vendite di attrezzature “altrimenti 

il sistema si inchioda”. Una previsio-

ne che suona funesta, come l’altra, 

anch’essa abbastanza triste: “Se an-

dando di questo passo a fi ne anno 

arriviamo con un meno 1%, possia-

mo anche dirci fortunati”.

Relazione di Rosso-Keystone
sull’andamento  dell’economia 

Il mercato
dentale? Un sorvegliato speciale

www.aiop.com

Dal sito internet www.aiop.com, sarà possibile accedere
alla pagina Facebook dell’Accademia, e diventarne “amici”
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NOBEL BIOCARE SYMPOSIUM

Nobel Biocare Symposium 2012, Rimini,   
19 e 20 ottobre – Nuovo Palacongressi
Per info: 055 09491858. Vieni a trovarci!

Il concetto All-on-4 è stato sviluppato per offrire agli 
odontoiatri un trattamento effi ciente e valido con solo 
quattro impianti per supportare una protesi per arcata 
completa con carico immediato*. Le soluzioni defi nitive 
includono protesi fi sse e rimovibili, come NobelProcera 
Implant Bridge Titanium oppure barre per overdenture 
NobelProcera. Gli impianti posteriori inclinati aiutano ad 
evitare strutture anatomiche importanti, possono essere 
ancorati all’osso anteriore di qualità migliore e offrono il 
massimo supporto alla protesi, riducendo le estensioni. 

Consentono inoltre di eliminare la necessità di innesto 
osseo, aumentando il contatto osso-impianto. All-on-4 può 
essere pianifi cato ed eseguito utilizzando il concetto di 
trattamento NobelGuide, che assicura una diagnosi, una 
pianifi cazione e un posizionamento dell’impianto accurati. 
Nobel Biocare è leader mondiale nelle soluzioni estetiche 
innovative basate sull’evidenza. 
Per ulteriori informazioni, contattate la fi liale locale 
Nobel Biocare al numero +39 039 683 61 o visitate il 
nostro sito web: www.nobelbiocare.com
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Il comportamento dipende anche dalle aspettative 
che ognuno ha

Freiburg: “Per lei sarà un fattto quo-

tidiano, ma per me l’appuntamento 

di oggi è qualcosa di particolare”. 

Quest’affermazione di una mia pa-

ziente mi è tornata in mente per 

molti giorni, rendendomi conto di 

quanto fosse vera. Aveva ragione: a 

un appuntamento in studio segue 

il prossimo, a un paziente segue l’al-

tro. Di tanto in tanto però fa bene 

ricordarsi che non lavoriamo in una 

catena di montaggio ma con persone 

vere. Oggi, in un tempo in cui siamo 

tentati di programmare e pianifi care 

tutto, di inquadrare in regolamenti, 

disposizioni e controlli ogni cosa, la 

persona rischia di passare in secon-

do piano. Ma una tecnica perfetta da 

sola non garantisce un legame dura-

turo col paziente. E anche la formula 

del più stretto legame al paziente, a 

lungo andare non funziona. Come si 

può allora trovare un modo per pa-

zienti e team, soddisfacente e il più 

possibile di successo, per entrambi? 

Ho posto questa domanda a me stes-

sa e ai miei pazienti e mi sono resa 

conto ancora una volta di quanto 

possa essere gradevole per il paziente 

un po’ più di attenzione al momento 

giusto, una domanda, uno sguardo o 

un sorriso. Un investimento relativa-

mente piccolo dalle alte possibilità di 

guadagno. La collaborazione a lungo 

termine riguarda tutti: dentisti, col-

laboratori e pazienti. Ma coloro che 

sono coinvolti quali aspettative han-

no dal comportamento dell’altro? 

Quali conseguenze hanno le aspet-

tative quando non vengono soddi-

sfatte? Quali comportamenti hanno, 

quale risultato? Insomma che valore 

hanno nella vita quotidiana dello 

studio?

Comunicazione è più che solo 
retorica
Il Duden defi nisce la retorica come 

“L’insegnamento dell’impostazione 

effi cace del parlare”, mentre sotto co-

municazione si trova la defi nizione 

“Diffusione di qualcosa agli altri; col-

legamento, …”. Il suo scopo allora non 

è solo l’informazione unilaterale, ma 

il reciproco scambio di informazioni, 

il generare un collegamento. Cono-

scere i desideri e le aspettative dell’al-

tro non aiuta sempre a evitare equi-

voci nella fase iniziale, ma li riduce 

comunque notevolmente. Nel caso 

più sfavorevole si parte dal presup-

posto “Cosa piace a me, piace anche 

agli altri” e ci si meraviglia se la no-

stra proposta non trova eco. L’infor-

mazione viene, inconsapevolmente e 

istantaneamente collocata nella no-

stra interiore scala di valori: buono, 

cattivo, giusto, sbagliato, si può, non 

si può ecc. Tramite la valutazione di 

un determinato comportamento si 

traggono (inconsapevolmente) an-

che conclusioni sul carattere di una 

persona, dicendo che ci siamo “fatti 

una opinione”. Si valuta positiva-

mente questo feedback e il dialogo 

si sviluppa generalmente in modo 

positivo. Se si valuta il feedback in 

modo negativo, emerge la sensazio-

ne di fatica nella comunicazione. Bi-

sogna trovare più argomenti e forti 

per convincere in un circolo vizioso 

che appare faticoso. 

Aspettative diverse sono 
permesse 
Nutriamo aspettative non solo nel 

nostro prossimo, ma anche e non 

poche, in noi stessi. Dispiaceri e de-

lusioni sono spesso il risultato di 

aspettative non esaudite. Un primo 

piccolo passo potrebbe consistere 

nel cogliere che il mio dirimpettaio 

potrà avere aspettative diverse dalle 

mie. E non si tratta di commentarle, 

di cambiarle o addirittura valutarle, 

ma di prenderne atto con attenzione. 

Se esistono pareri diversi, il nostro 

compito consiste, nonostante le di-

versità, nel trovare una strada comu-

ne. Il che può avvenire soltanto se il 

punto di vista dell’altro viene accet-

tato senza aggiungervi un qualsiasi 

valore, positivo o negativo che sia. 

Partendo da questa posizione, si può 

eventualmente trovare una nuova 

terza posizione comune. 

I pazienti sono molto sensibili
Alcune persone si preoccupano mol-

to prima: cosa verrà fatto? È tutto a 

posto? Speriamo non si debba affron-

tare interventi più impegnativi! Ho 

avuto suffi ciente cura dei miei den-

ti? Si ricordano spiacevoli esperienze 

del passato: Dio non voglia che vada 

di nuovo in quel modo, perché se ci 

penso mi viene già male. Oppure 

hanno ricordi piacevoli: sono tran-

quillo, l’altra volta sono stati bravi. 

Naturalmente quanto più brutta è 

stata l’esperienza nel passato tanto è 

più grande l’ansia e la sensibilità nel-

la percezione. Il dialogo coi pazienti 

mi ha fatto vedere con quanta atten-

zione essi percepiscono avvenimenti 

e umori nello studio, come ne trag-

gono conclusioni, comportandosi di 

conseguenza.

− Un saluto cordiale al telefono e 

all’arrivo in studio può già, anco-

ra prima del contatto con il medi-

co, aprire le porte a una maggior 

fi ducia e sincerità.

− L’impressione di stress o mal-

contento nel team è contagioso. 

I pazienti diventano insicuri, si 

chiudono in se stessi, si sentono 

stressati.

- Uno studio ordinato, una recep-

tion curata (invece che montagne 

di carta sparse), locali ben siste-

mati trasmettono un senso di 

pulizia e igiene.

- Informazioni e spiegazioni com-

prensibili su diagnosi e metodi 

terapeutici danno al paziente la 

sensazione di poter partecipare 

in qualche modo alla decisione.

- La domanda in merito al consen-

so sulla cura fa sentire importan-

ti i pazienti. 

È ovvio che le richieste dei pazienti 

si assomiglino. Indipendentemente 

da età, sesso ed educazione vogliono 

essere consultati, ascoltati e infor-

mati, essere percepiti come persone 

e non come caso. Temi professionali 

non vengono praticamente mai af-

frontati. Se tutto quadra maggiore 

è la fi ducia accordata al dentista e al 

suo team.

Le nostre aspettative verso i 
pazienti
Naturalmente anche noi abbiamo 

delle aspettative nei confronti dei no-

stri pazienti che indirizzano la nostra 

comunicazione. Essi dovrebbero:

- Mostrare attenzione per la cura 

dentale.

- Essere disponibili ad investire 

nella prevenzione.

- Seguire le nostre indicazioni.

- Venire con regolarità.

Con questo possiamo considerare le 

nostre idee come una norma valida, 

malgrado ciò che i pazienti riten-

gono importante e giusto. Ci fu un 

tempo in cui pensavo di dover con-

vincere i pazienti sull’importanza 

della profi lassi e su cosa dovessero 

fare. Ma ho imparato che non pos-

so cambiare gli atteggiamenti, solo 

loro stessi lo possono fare ma solo 

se vogliono. Ma vorrei svegliare del-

le curiosità, invitare a occuparsi del 

tema e provare. Sempre con l’assillo 

di rendere giustizia il più possibile 

alle richieste dei pazienti, il che pre-

suppone di porre sempre domande 

riguardo ai desideri, alle priorità, alle 

opinioni e alle esperienze passate, ai 

dubbi. Invito pazienti insicuri e scet-

tici a provare qualcosa per un breve 

tempo e poi decidere. Questo porta 

a noi maggior facilità nei consulti e 

per i pazienti crea continuamente 

possibilità di scegliere e decidere. I 

pazienti si sentono autogestiti, ap-

prezzati e rispettati nelle loro esigen-

ze: una buona base per una collabo-

razione in reciproca fi ducia.

beate>Pfeiffer

Nota editoriale: Pubblicato
in ZWP Spezial 11/2010, Oemus Media.
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Stabile il numero di contribuenti (persone fisiche) 
in aumento le società tra persone e di capitali

Studi di settore
I dentisti al secondo posto tra le categorie
per imponibile dichiarato
Per gli anni di competenza fiscale 

dal 2000 al 2010 i dati medi scatu-

riti dall’analisi portano a utili con-

siderazioni sull’andamento della 

professione odontoiatrica, il nume-

ro degli esercenti sottoposti a studi 

di settore da 27.000 nel 2000 è pro-

gressivamente e costantemente au-

mentato negli anni per arrivare nel 

2010 a oltre 40.000 (Fig. 1), mentre 

il numero totale di iscritti all’albo 

degli odontoiatri è di 58.000. Que-

sto può avere un significato impor-

tante perché una grossa fetta di 

iscritti o non esercita l’odontoiatria 

o non è soggetta agli studi di setto-

re a vario titolo (dipendenti pubblici 

o di società?). I compensi dichiarati 

sono aumentati costantemente ne-

gli anni analizzati dal 2000 al 2005 

e sono diminuiti i fattori di corre-

zione fino a essersi quasi dimezzati, 

questo è un segnale di comporta-

mento virtuoso della categoria (Figg. 

2, 3). I compensi medi sono sempre 

cresciuti nei dieci anni analizzati e si 

attestano nel 2010 sui 140.000 euro, 

mentre il reddito rappresenta un 

terzo dei ricavi (Fig. 7).

Il reddito medio è cresciuto negli 

anni da 39.000 fino a circa 49.000 

euro con una leggera deflessione 

tra il 2008 e il 2009 (Fig. 4), sicura-

mente da imputare a fattori sociali 

legati alla grave situazione economi-

ca. Questo dato è di sicuro interesse 

in quanto ci pone al secondo posto 

tra le categorie sottoposte agli studi 

di settore per imponibile dichiara-

to. Scorporando il dato in base alla 

forma giuridica dei contribuenti, 

emergono informazioni ancora più 

specifiche che ci aiutano a capire 

la redditività in base alla forma or-

ganizzativa di lavoro. Il primo dato 

(Fig. 8) è rappresentato dal fatto che 

mentre il numero dei contribuenti 

“persone fisiche” è sostanzialmen-

te stabile, dal 2006 al 2010 sono in 

costante e consistente aumento le 

società tra persone e le società di ca-

pitali. Se poi analizziamo i compensi 

ottenuti rispetto ai redditi dichiarati 

nei tre gruppi di contribuenti, osser-

viamo una significativa differenza. 

Il gruppo “persone fisiche” riprodu-

ce fedelmente il dato totale (Fig. 9) e 

vede un costante aumento dei com-

pensi e del reddito fino a un valore 

di circa 130.000 euro di compensi e 

47.000 di reddito (percentuale del 

36% dei compensi). Molto differente 

è la situazione per le società che nel 

caso di quelle tra persone dichiara-

no compensi, con una deflessione 

nel 2007 e che a tutt’oggi non hanno 

raggiunto gli stessi valori, attestan-

dosi su 228.700 (Fig. 10) per un reddi-

to corrispondente di 68.500 con una 

percentuale di redditività del 29%. 

Le società di capitali si scostano in 

modo sostanziale da questi modelli 

e cifre (Fig. 11); osserviamo i compen-

si che crescono da 245.000 euro nel 

2005 ogni anno fino a un valore di 

345.000 euro nel 2010 senza defles-

sioni, a fronte di questo aumento di 

incassi vediamo un reddito dichia-

rato che è passato da circa 19.000 

a 20.000 euro con un massimo di 

27.000 euro nel 2006. La percentua-

le di reddito rispetto ai compensi è, 

ad oggi, di appena il 5,7%. 

>> pagina 7
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Dall’analisi di questi valori incon-

trovertibili, scaturiscono immedia-

te alcune rifl essioni che ci danno 

una chiave di lettura della possibile 

evoluzione della professione e dei 

fl ussi economici collegati: 

- La categoria dei contribuenti 

“persone fi siche”, dove annove-

riamo tutti i liberi professionisti 

con attività propria, mostra ne-

gli anni una crescita coerente sia 

nei compensi sia nei redditi e si 

evidenzia in media una forma di 

attività virtuosa con un rappor-

to del reddito sui compensi del 

36%. Questa redditività è meno 

evidente nel gruppo “società tra 

persone” dove il reddito sfi ora il 

30% e verosimilmente deve es-

sere diviso almeno tra 2 soci.

- A fronte di una notevole capacità 

di assorbire la spesa per l’Odonto-

iatria (345.000 euro in media per 

anno) il reddito dichiarato dalle 

“società di capitale” non aumenta 

negli anni e si attesta al 5,7% del 

fatturato con una notevole ridu-

zione di gettito fi scale derivato 

dall’attività odontoiatrica.

- Su un fatturato di 350.000 euro 

quasi niente viene utilizzato per 

la contribuzione previdenziale 

che servirà alle generazioni fu-

ture per garantire le pensioni 

dei professionisti che svolgono 

e svolgeranno l’odontoiatria. 

Quindi mentre si chiede ai pro-

fessionisti, con la riforma del 

regolamento Enpam, di aumen-

tare la propria contribuzione 

previdenziale fi no al 19,5% per 

anno una grossa fetta di capitale 

investito in cure odontoiatriche 

non darà alcun aiuto a sostenere 

le pensioni dei professionisti.

In totale la categoria ha dichiarato 

ricavi complessivi di oltre 4 miliar-

di di euro dal 2000 al 2005 (Fig. 5), 

oggi si attesta sui 6 miliardi, che 

rappresentano una ottima fonte di 

approvvigionamento per l’erario.

Deve far rifl ettere come l’attività 

singola che si rifà allo studio mono-

professionale sia quella che mostra 

una capacità di guadagno maggiore 

rispetto agli incassi con una percen-

tuale media del 36%, segnale di un 

oculata gestione. Ma, anche nel caso 

più virtuoso, nell’attività Odontoia-

trica per avere un reddito di 10 biso-

gna incassare 30 e poi sui 10 si deve 

scalare la parte erariale che ormai è 

ottimisticamente al 50%. In prati-

ca su un’ablazione del tartaro a 90 

euro il guadagno è di 15 euro!

analisi>e>grafici :>Pierluigi>delogu

Fig. 11Fig. 10Fig. 9
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L’uso divulgativo del video ha esal-

tato la qualità dei casi clinici mul-

tidisciplinari, facilitando didattica 

e apprendimento, con eccellenti 

immagini selezionate dal Comitato 

scientifico coordinato da Roberto 

Abundo, che hanno spinto qual-

cuno a commentare “Questi sono 

fatti, non parole”. Taormina è stata 

cornice e compagna d’eccellenza 

del Congresso: la scienza vi è stata 

trattata in forma multidisciplinare 

con accompagnamento di rifles-

sioni filosofiche, come nella pre-

Al Congresso Sidco di Taormina , Forum su un problema scottante 

Ma quante belle società scientifiche!
Peccato che siano un po’ troppe (700)

sentazione delle nanotecnologie 

e delle staminali a cura di Franco 

Rustichelli. Carmen Mortellaro, 

Presidente della Sidco e del Con-

gresso ha curato personalmente i 

dettagli dell’ospitalità scegliendo 

un programma sociale a dir poco 

esaltante: cena di gala all’hotel 

Excelsior con vista sulla baia e con-

certo di Sting al teatro greco in se-

conda serata, preceduto da un im-

pareggiabile aperitivo al tramonto 

sulla terrazza dell’Hotel Timeo. 

Pienamente raggiunto l’intento di 

far convenire le maggiori società 

scientifiche di universitari e clini-

ci, a un incontro di cui il Forum del 

sabato mattina “Nuovo ruolo delle 

Società scientifiche in Italia” è stata 

la massima espressione.

Prendendo le mosse dalle conclu-

sioni di Francesco Scarparo, Presi-

dente Cic, non si può parlare di un 

ruolo nuovo, anche se tuttora lega-

to a tre principali finalità: la ricerca 

(e in questa veste possono aver sen-

so anche società scientifiche mino-

ri), l’aggiornamento (complemen-

tare all’università, ai fini di una 

formazione continua) ed, infine, la 

prevenzione. Ma più che di nuovi 

ruoli bisogna parlare di nuove op-

portunità. Esempio: l’incontro al 

congresso tra le maggiori società, 

legato al momento contingente e al 

bisogno di concepire e dibattere dei 

cambiamenti. Tra gli interventi più 

significativi, quello del Presidente 

Sidp, Alberto Fonzar, di Eugenio 

Romeo, Presidente in carica Sio e 

di Enzo Rossi, dell’IPA (Accademia 

Internazionale di Piezochirurgia). 

Fonzar in particolare, è partito 

dall’analisi dei bisogni dei soci e 

dal ritorno a gran richiesta alla pa-

rodontologia. Senza polemica ciò 

che conta – dice - è che le linee gui-

da e le opinioni siano applicate, o 

meglio recepite “Spesso – precisa – 

facciamo una odontoiatria d’élite.

Vi pare forse che ciò sia ancora so-

stenibile? Oggi occorre proporre 

un costo accettabile a fronte di una 

prestazione mediamente valida. È 

straordinario che si sia qui insie-

me a far squadra – rileva – per far 

prevalere interessi di molti, non di 

qualcuno. Anche gli sponsor devo-

no far squadra perché diversamen-

te il rapporto con loro può diven-

tare pericoloso. Trovarsi insieme 

avendo accettato un invito gentile, 

e perché il momento storico è im-

portante, un’occasione unica per 

guardare al futuro”.

La vera priorità – conclude – sarà 

di passare da una formazione del 

sapere al saper fare”. La novità nel-

la formazione secondo Rossi può 

essere l’adeguatezza al mondo at-

tuale, ovvero la sostenibilità di una 

tecnica all’attuale odontoiatria so-

stenibile.

>> pagina 9
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Tutte le società devono fare un passo 

indietro e individuare sinergie una 

con l’altra (anche perché pagare va-

rie quote di iscrizione può essere un 

problema per il professionista) con 

corsi di aggiornamento ridotti: meno 

persone e meno costi. Gli sponsor 

sono sempre di meno, bisogna quin-

di riuscire a essere più autonomi. 

Tra l’altro le aziende sono esasperate 

dalla frammentazione e da continue 

richieste d’investimenti. Una novità 

del congresso è stata l’offrire al main 

sponsor (la Esacrom di Imola) di ab-

binare la partecipazione a un proget-

to biennale di ricerca, tema caro alla 

Mortellaro, che ribadisce nel corso 

del Forum come la ricerca abbia una 

ruolo principale, nient’affatto scon-

tato. Entrando nel vivo del problema 

della duplicazione di società e delle 

accademie, Romeo: “non è possibi-

le pensare – dice - che in una stessa 

specialità ci siano sette società. Non è 

facile, ma è necessario, andare verso 

una fusione. La stessa Sio potrebbe 

sparire”. Non essendo più il tempo 

per spostarsi per seguire la forma-

zione, Romeo richiama la Fad e il 

web, così diffusi negli Usa. Francesco 

Vedove ribadisce il concetto con oc-

chio particolare per i giovani, vitti-

me di un vuoto formativo colmabile 

con la Fad dalle Società scientifi che. 

Richiamandosi agli elevati costi di 

trasporto per partecipanti e relatori, 

specie stranieri, Umberto Garagiola 

lancia l’allarme: bisogna allargare la 

base della divulgazione, per non ri-

manere confi nati tra Direttivi delle 

associazioni, in uno sterile esercizio 

dialettico. Gli fa eco Ernesto Rapisar-

da di Catania: “Sinergie, ottima cosa. 

Ma 700 società sono davvero una 

grande frammentazione e come si 

può ovviare, non è stato detto.Per-

ché non guardare ad altre realtà della 

medicina per esempio?” Raccoglien-

do il grazie unanime per aver agito 

da “collante” Carmen Mortellaro 

sulla scia dell’attore Iaccuzzi ha reso 

omaggio al poeta taorminese Barbe-

ra e alla Sicilia. “Scienza – ha detto - è 

anche antimafi a, perché il catering 

abbonda di prodotti provenienti dal-

le terre confi scate”.

Il tema della legalità e il ruolo vir-

tuoso dell’università erano stati ri-

baditi anche in apertura dei lavori 

dal Presidente Cao, Giuseppe Renzo: 

“Al sesto anno - ha detto - verranno 

introdotte anche materie etiche e 

deontologiche”.Da ricordare infi ne la 

mostra espositiva, organizzata dalla 

Fedra (di cui Mortellaro è presidente) 

sul tema della diversità, partendo dai 

miti classici. 


