“’Sentiment” del dentale: la sfiducia
e la reale minaccia per il settore

Un nuovo modello di indagine monitora I'indice di fiducia dei dentisti italiani nei confronti
del mercato. Nonostante il calo delle prestazioni sia contenuto, la categoria dimostra
una bassa fiducia nel futuro e non & propensa a investire nuove risorse nell’attivita

Come ogni anno [istituto di
ricerche di mercato Key-Stone
monitora il percepito dei den-
tisti attraverso una grande in-
chiesta telefonica chiamata
OmniVision. La ricerca 2013 —
realizzata su un campione di
600 dentisti, pienamente rap-
presentativo della categoria
professionale degli studi denti-
stici tradizionali — ¢ appena
terminata e vogliamo dare
un’anteprima di alcuni risulta-
ti. In particolare, 'edizione di

questanno presenta una nuo-
va modalita di analisi delle ri-
sposte, tesa a misurare 'indice
di fiducia degli intervistati. Il
metodo prevede I'incrocio dei
dati relativi alla percezione del-
landamento del numero di
pazienti dello studio con la
previsione rispetto al futuro
prossimo.

Un po’ come il “Sentiment in-
dex” misurato negli Stati Uniti
per valutare 'andamento della
fiducia dei consumatori sulla

situazione economica e finan-
ziaria propria e del paese, I'in-
dice rimanda a qualche cosa
che ¢ in parte razionale e in
parte no. Gli economisti riten-
gono che questo “sentiment”
incida sull’andamento dei
consumi: se penso che le cose
andranno bene, sono piut di-
sposto a spendere. Per questo
negli Usa vengono svolte inda-
gini per capirne I'andamento
in ambito economico fin dal
1946.
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Analogamente listituto Key-
Stone ha voluto adattare il mo-
dello al mercato dentale italia-
no, cercando di misurare il
percepito — il “sentiment” ap-
punto — dei professionisti e
confrontarlo con i reali anda-
menti di settore.

Poca la fiducia nel futuro

Analizzando i dati e la relazio-
ne tra percezione attuale e pre-
visioni per il prossimo anno ri-
guardo all’andamento della
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professione, si evidenzia che
prevale nella maggioranza una
sensazione di sfiducia, nono-
stante i dati di mercato non
confermino tali aspettative ne-
gative.

Alla domanda “Come si & evo-
luto il numero di pazienti trat-
tati in questi ultimi 12 mesi ri-
spetto all’anno passato?” oltre
due terzi degli intervistati ha
dichiarato una riduzione e un
quarto una situazione stabile,
mentre soltanto I'8% dei den-
tisti intervistati ha potuto regi-
strare un aumento nel numero
dei pazienti.

Parallelamente ¢ stata indagata
la percezione del futuro dei
dentisti intervistati: “Pensando
ai prossimi 12 mesi, come pen-
sa si evolvera lattivita del suo
studio rispetto all’'ultimo an-
no?”Anche in questo caso, la
maggior parte delle risposte
presenta una valutazione nega-
tiva del futuro prossimo, poi-
ché quasi il 60% dei dentisti ha
dichiarato che la situazione
non cambiera e ben il 30% te-
me un ulteriore peggioramen-
to, contro soltanto un 13% di
intervistati che prefigurano un
miglioramento.

Queste risposte sono certa-
mente influenzate dalla com-
ponente psicologica e, per po-
ter misurare in modo piu og-
gettivo il livello di fiducia nel
futuro, puo essere utile incro-
ciare le risposte “situazione at-
tuale” e “previsione per il pros-
simo anno”. E infatti abbastan-
za ovvio che una risposta come
“Rimarra all’incirca staziona-
rio” possegga una valenza ne-
gativa se il rispondente ha per-
cepito una riduzione, mentre
possiamo considerare positiva
la risposta quando il campione
ha manifestato un recente svi-
luppo della propria attivita.
Alla base del modello vi ¢ la
considerazione che quando la
situazione attuale ¢ valutata
negativamente, 'indice di fidu-
cia potra essere considerato
positivo solo se viene previsto

> Roberto Rosso
Presidente Key-Stone

un forte recupero per il futuro.
Viceversa, se la visione attuale &
ottimistica, anche una previ-
sione stazionaria dovra essere
giudicata positivamente. Ma ¢
pitt semplice comprenderne il
funzionamento osservando i
colori dello schema nella pagi-
na a fianco: il rosso e 'arancio-
ne indicano un indice piu o
meno negativo, mentre il verde
chiaro e il verde scuro quello
positivo.

Analizzando quindi la tabella,
'11% degli intervistati manife-
sta un indice di fiducia positi-
vo, il 23% sono neutrali e ben il
65% mostra sfiducia rispetto
alla tendenza per il prossimo
anno. Lindice complessivo si
assesta quindi a -53%, a indi-
care uno stato quasi di “pro-
strazione” della categoria, deci-
samente non paragonabile con
il reale sviluppo del mercato.
Con la collaborazione di uno
specialista psicologo esperto in
tecniche comportamentali e
dinamiche di mercato, si & vo-
luta tentare un’interpretazione
socio-psicologica di ciascuno
di questi cluster.

Gli ottimisti (verde scuro).
Rappresentano una stretta mi-
noranza. Registrano un au-
mento dell’attivita o comun-
que un andamento stazionario
non preoccupante. Tra questi,
alcuni prevedono uno svilup-
po positivo significativo in fu-
turo mentre altri non si aspet-
tano oscillazioni significative
né in positivo né in negativo.

I positivi cauti (verde chiaro).
Posizionano lattivita su valori
stazionari, affrontano la pro-
fessione con un buona dose di
ottimismo confidando nella ri-
presa futura, nella direzione di
un lieve aumento per la mag-
gioranza, mentre solo alcuni si
aspettano un incremento pilt
significativo.

Neutrali fiduciosi... ma solo
un po’ (giallo). Registrano per
lo pili un andamento staziona-
rio, alcuni con leggere oscilla-
zioni in positivo (pochissimi) e
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in negativo, per il futuro preva-
le I'idea della stazionarieta, con
lievi picchi di crescita per chi
ha rilevato una diminuzione e
di decrescita per chi ha subito
aumento.

Pessimisti moderati (arancio-
ne). Per la maggioranza si ¢ ve-
rificata una diminuzione del
flusso di pazienti e prevedono
che questa situazione persi-
stera anche in futuro, senza
oscillazioni in alcuna direzio-
ne. Chi ha rilevato stabilita, in-
vece, si aspetta un’ulteriore de-
crescita. Prevale una sensazio-
ne di sconfortata attesa.
Negativi  (rosso  scuro).
Costituiscono — purtroppo —la
maggioranza degli intervistati.
Hanno rilevato diminuzioni
anche significative nell’'ultimo
anno e non si aspettano mi-
glioramenti. Affrontano il fu-
turo con delusione e impoten-
za ed & forte I'idea che il merca-
to non si riprendera, restando
fermo sui valori bassi o decre-
scendo ulteriormente.

Lanalisi psicometrica relativa
alla valutazione dei risultati in
funzione di aspetti demografi-
ci e strutturali consente di af-
fermare con assoluta certezza
un forte andamento negativo
percepito dagli studi pitt picco-
li, con meno accessi settimana-
li e condotti da dentisti meno
giovani.

Ma, relativamente all'indice di
fiducia complessivo, le eviden-
ze pill importanti si osservano
sotto il profilo anagrafico.
Mentre l'incidenza di “ottimi-
sti” & pressoché invariata a pre-
scindere dall’eta, ed & quindi un
sentimento  maggiormente
connesso alla personalita in-
trinseca degli individui, il tasso
di “negativi” ¢ straordinaria-
mente influenzato dall’etd, con
una percentuale che va dal 27%
di coloro che hanno meno di
40 anni al 48% degli over 50.

Un pessimismo ingiustificato
Tutto questo pessimismo non
viene pero riscontrato dai dati
di mercato: alcune informa-
zioni relative ai consumi per-
mettono di comprendere 'an-
damento effettivo del business
delle prestazioni e del numero
di pazienti in cura. Ad esem-
pio, come ¢ possibile che il nu-
mero delle fiale di anestetico —
o delle cannule aspira saliva —
non abbia subito riduzioni
sensibili nell’'ultimo anno se
oltre la meta dei dentisti la-
menta un calo di pazienti?
Lanalisi congiunturale del pri-
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mo semestre 2013 presenta si
una contrazione del mercato,
rilevando un segno negativo
in tutti i segmenti — con un -
4% complessivo e nei prodotti
consumabili per lo studio —
ma non paragonabile al perce-
pito.

Perché allora tanto pessimi-
smo? In questo contesto, ¢ im-
portante tenere in considera-
zione i cambiamenti “fisiolo-
gici” che nel tempo hanno de-
lineato un nuovo profilo del-
Podontoiatria, rinforzando
una percezione negativa degli
sviluppi del settore. In primo
luogo, la professione del denti-
sta ha perso le connotazioni
che I'hanno contraddistinta
negli anni precedenti renden-
dola, nell'immaginario collet-
tivo, una delle attivita mediche
pit redditizie e di successo e
spingendo molti a intrapren-
dere questa carriera attirati
dalla facilita di realizzazione.
Oggi, invece, la recessione da
una parte e I'impatto sociale
dei grandi centri/catene den-
tali, sempre pit diffusi, hanno
minato il potere del singolo
studio mettendo i dentisti di
fronte alla necessita di una ge-
stione imprenditoriale dell’at-
tivita, un modo di gestire lo
studio cui la maggioranza, per
formazione e mentalita, non &
preparata.

Inoltre, secondo ulteriori ri-
cerche qualitative realizzate da
Key-Stone, anche i pazienti so-
no pil informati e critici, non
si affidano pitt a un unico pro-
fessionista ma preferiscono
valutare diverse proposte, alla
ricerca del piano terapeutico
pit efficace e conveniente con
ricaduta negativa sulle dina-
miche di fidelizzazione che ga-
rantivano un flusso costante di
pazienti e rappresentavano
una sicurezza — sia oggettiva
che psicologica — per lo studio.

Previsione per il futuro (a un anno)

aumentera abbastanza o molto | 1,3%
| - 13%
aumentera leggermente 11.8%
rimarra all'incirca stazionario 56,8%
dirminuira leggermente | 23,1%
30%:

diminuird abbastanza o molto

Questo insieme di fattori e
reazioni, che caratterizza in
modo ampio il settore, sta
provocando una situazione re-
cessiva molto importante degli
investimenti in tecnologie,
rinnovamenti, ampliamenti,
ecc. Questa ¢ la vera minaccia
per la categoria e per il settore
pitt in generale, che in effetti

nell’ambito delle apparecchia-
ture ha marcato un segno
molto negativo a fine 2012,
che ha sfiorato il -15%.

Alcune ricerche dimostrano
come 'ambiente, la struttura e
le tecnologie siano uno dei
principali aspetti di valutazio-
ne e scelta del paziente. Il ri-
schio di involuzione a questo
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» Landamento del mercato dei materiali di consumo non ¢ positivo, ma la
percezione dei dentisti circa la situazione economica della loro attivita é

ancora pii negativa

livello, con un rallentamento
comprensibile ma probabil-
mente inopportuno degli in-
vestimenti, potrebbe indeboli-
re I'immagine e innestare un
circolo vizioso verso un’ulte-
riore riduzione dell’attivita.

Ma sappiamo che 'odontoia-
tria privata italiana ¢ sempre
stata caratterizzata da un forte

orientamento all’'innovazione
e all’avanguardia nelle tecno-
logie, c’¢ quindi da auspicare
un pronto ritorno agli investi-
menti, indispensabili per ridi-
segnare le strategie dello stu-
dio dentistico in uno scenario
che non potra pil essere quel-
lo trascorso.

Roberto Rosso
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