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ORGANIZZAZIONE

REDDITIVITA’
€

sala fori imPeriaLi
08.30-14.00

08.30-09.15 registrazione partecipanti

09.15-09.30 Inaugurazione evento

09.30-10.15 Paradigmi decisionali nella formulazione
 del piano di trattamento
 Paolo monestiroli
	 Odontoiatra	legale	-	Milano

10.15-11.00 Necessità/opportunità
 per la gestione dello studio odontoiatrico
 Pietro daidone
 Dottore	Commercialista,	Esperto	nell’ottimizzazione	di
	 performance	economiche-finanziarie	e	processi	strategici	aziendali

11.00-11.30 Coffee break

11.30-13.00 L’evoluzione gestionale dello studio:
 i nuovi modelli per una migliore redditività
 marco ricci 
 Professional	and	Business	Coach,	Consulente	per	il	Management		
	 presso	Aziende	Nazionali	e	Multinazionali.	
	 Esperto	in	Gestione	delle	Risorse	Umane,
	 Teambuilding	e	Teamworking

13.00-13.30 Chi lavora e collabora con lo studio:
 da gruppo a squadra
 nadia amadio
	 Life	Coach,	Consulente	di	Crescita	e	Sviluppo	Personale

13.30-14.00 Discussione e fine lavori

P r e s e n t a z i o n e  d e l  W o R K S H o P programma
Roma
30 Novembre 2013 

Crowne Plaza HoTel
rome ST. PeTer’S

gentile Professionista,
lo sviluppo del settore odontoiatrico 
procede speditamente verso nuovi percorsi 
che contemplano, oltre all’aggiornamento 
accademico e tecnico-scientifico, anche 
l’estensione ad una cultura organizzativa, 
gestionale e comunicativa che risponda 
efficacemente ai nuovi paradigmi.
la maggiore e differenziata disponibilità 
sul mercato di servizi e prodotti per le cure 
odontoiatriche, unita all’accessibilità delle 
informazioni, sta rendendo il Paziente più 
consapevole, informato ed attento a tutta 
una serie di valutazioni che influenzano le 
sue scelte in maniera diversa rispetto al 
passato. Il classico “passaparola” oggi deve 
integrarsi alla velocità con cui circolano le 
informazioni e lo scambio di esperienze, e 
soprattutto dipende sempre più dal grado 
di coinvolgimento e di soddisfazione del 
Paziente stesso.
la competitività generata da competenze 
sempre più specialistiche impone un 
adeguamento nella gestione dello Studio 
odontoiatrico che va oltre la conoscenza 
medica, verso lo sviluppo di strategie 
integrate ed altamente personalizzate, 
elaborate sulla misura degli obiettivi 
prefissati e delle risorse disponibili per 
raggiungerli. 
A fronte di queste considerazioni e 
nell’ottica di una visione aziendale volta 
all’ottimizzazione dei Servizi e dei Prodotti 
proposti, ci è sembrato opportuno - in 
questo particolare momento in cui sono 
moltissimi gli Studi che procedono 
ad una riconsiderazione “ragionata e 
programmata” della propria attività nei 
suoi molteplici aspetti - offrire come 
nostra consuetudine strumenti qualificati 
che supportino l’odontoiatra in questo 
processo: da qui l’invito di partecipazione 
alla giornata di aggiornamento extra-
clinico, proposta come corollario ai 
numerosi altri servizi che bIoSAF In 
quotidianamente sviluppa per gli utilizzatori 
del Sistema Implantare WInSIX®.

Con questi propositi, qualificati Relatori 
dalle valide e riconosciute esperienze 
nei rispettivi ambiti professionali 
presenteranno le loro esperienze e 
saranno a disposizione per rispondere ai 
quesiti dei partecipanti.
In attesa di incontrarci,  

obiettivi
• Analizzare gli aspetti normativi 

e deontologici della professione, 
nell’ottica triangolare dell’evoluzione del 
Mercato, dei Prodotti/Servizi fruibili e 
dell’organizzazione necessaria affinché 
la relazione tra questi elementi risulti 
produttiva e soddisfacente, per lo Studio 
e per il Paziente.

• offrire una valutazione panoramica 
ed oggettiva delle condizioni attuali 
del settore odontoiatrico e delle sue 
evoluzioni.

• offrire esempi concreti sui paradigmi 
decisionali per la presentazione di un 
piano di trattamento

• Individuare le azioni necessarie per 
sviluppare:
- Consapevolezza del proprio 

posizionamento professionale, attuale 
e futuro

- Percorsi di evoluzione ed 
aggiornamento espressamente 
funzionali alla specificità ed alla 
redditività del proprio Studio 
odontoiatrico.

- Strategie di Marketing, organizzative 
e Relazionali per aumentare la 
redditività e la soddisfazione.


