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...e un'altra stagione congressuale sta per iniziare.
Alla ripresa autunnale, è tempo di confrontarsi con la
propria agenda e di programmare gli impegni per
l’aggiornamento: per constatare, ogni volta, che gli
appuntamenti si sono moltiplicati, mentre il tempo è
tiranno, le risorse talvolta sono inferiori rispetto al pas-
sato e la volontà di spostarsi per un convegno è pro-
porzionale al risultato che se ne ricava. In altre parole,
si investono tempo ed energie per partecipare a un
evento soltanto se è davvero utile.
Vale la pena di ritornare sul tema dei congressi per ricor-
dare che oggi davvero le Società scientifiche, l’Università
e i centri d’eccellenza, insomma chiunque abbia in
animo di programmare un evento, deve mettere in conto
da un lato che la crisi economica – una realtà oggettiva
– spinge i più a chiedersi se davvero l’investimento cor-
risponde a quanto si riporta a casa; dall’altro, che al
momento attuale gli odontoiatri sono sempre meno
disponibili, una volta presenti al congresso, ad assistere
a banali talk show, parate di slides poco coerenti o esi-
bizioni di bravura: vogliono programmi precisi, scalette
organiche, relatori preparati e interattivi. Il modo più
pratico per raggiungere questo obiettivo, da parte delle
Società scientifiche, è quello di strutturare un programma
con punti ben precisi da sviluppare, al quale i relatori
che hanno accettato l’invito dovranno necessariamente
attenersi.
Sembra che il paziente sia diventato più preciso ed esi-
gente, e che per conseguenza anche il dentista a sua
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Contrariamente a quanto
avviene nella maggior parte
dei settori industriali e com-
merciali del nostro Paese
nell’ultimo quinquennio, il
“dentale” sembra essere un
comparto che, tutto som-
mato, cresce con buoni
ritmi.
Il fenomeno è dimostrato da
una recente ricerca di mer-
cato sviluppata da Key-
Stone su incarico di
Promunidi srl, società di
servizi di UNIDI (Unione
nazionale Industrie
Dentarie Italiane) ed ente
organizzatore della princi-
pale fiera merceologica del
settore odontoiatrico,
l’International Expodental
di Milano.

La ricerca di mercato
La ricerca, sviluppata
prendendo in considera-
zione il giro d’affari di
oltre 300 aziende tra pro-
duttori e distributori gros-
sisti (per la maggior parte
importatori) del settore
dentale italiano.
Il mercato dentale italiano
del 2006 è stato misurato in
oltre 1,1 miliardi di Euro e
questo business è stato defi-

nito come l’insieme dei pro-
dotti e le attrezzature profes-
sionali destinati a studi den-
tistici e laboratori odonto-
tecnici. La stima è stata
effettuata in collaborazione
con l’istituto Key-Stone ed
è valorizzata ai prezzi sell-
out, cioè di vendita al clien-
te finale.
Il comparto ospita comples-
sivamente circa 7.000
addetti, cui si aggiungono
alcune migliaia di agenti e
rappresentanti di commer-
cio (tavola 1).
Il mercato presenta una
buona vocazione domestica,
con circa il 40% di prodotti
e attrezzature nazionali.
Oltre 400 milioni di fattura-
to al sell-out provengono
infatti dal sistema produtti-
vo italiano (tavola 2).
Il ruolo dell’industria italia-
na è di primaria importanza
in questo mercato, che vede
circa il 40% del business
composto dal “Made in
Italy”. Vero fiore all’oc-
chiello dell’industria italia-
na nel più ampio comparto
del cosiddetto “business to
business”.
Molto interessante risulta
essere l’andamento comples-
sivo del business cosiddetto

al “sell out”, di fatto si tratta
dei consumi dei dentisti e
odontotecnici italiani.
Il trend appare infatti in
netta crescita con un incre-
mento medio nel triennio
dal 2004 al 2006 del 7,5%
(tavola 3).

L’analisi per classe
di prodotto
Chiaramente il valore del
mercato deve essere analiz-
zato anche in funzione delle
diverse famiglie di prodotto,
dalle attrezzature, ai mate-
riali di consumo, alle leghe,
ecc.
Per poter effettuare questa
ulteriore analisi di dettaglio,
Key-Stone ha utilizzato la
classificazione adottata da
UNIDI, committente dello
studio di settore.
Osservando il mercato
secondo questa classificazio-
ne si possono notare seg-
menti particolarmente vir-
tuosi per ciò che concerne i
trend di crescita (tavola 4).
Come si può osservare,
tutti i segmenti risultano
in crescita, anche se gli
ambiti connessi alla prote-
si (in particolare alla
mobile) e di conseguenza

ai prodotti per i laboratori
odontotecnici sembrano
soffrire maggiormente la
congiuntura in atto negli
ultimi anni.
Si consideri che, nonostan-
te la ricerca si fermi al 2006,
recenti dati a disposizione
di Key-Stone relativi allo
scorso anno e al primo
semestre 2008, continuano
a segnalare un andamento
positivo, seppur con un
lieve rallentamento negli
ultimi mesi.

Implantologia e diagnostica
i settori in forte crescita
In particolare, è l’implanto-
logia a mostrare le migliori
performances nell’ambito
del consumo, mentre tra le
apparecchiature, il mondo

della diagnostica, con la
radiologia, si attesta come la
famiglia maggiormente in
crescita.
Per ciò che concerne l’im-
plantologia, il tasso medio
di crescita dal 2004 al 2006
si attesta intorno al 14%
annuo, con un andamento
costante e quindi di tipo
strutturale.
Anche una recentissima
ricerca, di prossima pubbli-
cazione sulle pagine di
Italian Dental Journal, dimo-
stra come anche nel 2007 la
tendenza continui ad essere
assolutamente positiva, ciò
è dovuto anche a un rapido
aumento degli studi denti-
stici che utilizzano questa
metodica.
Per ciò che riguarda la dia-
gnostica, è soprattutto gra-

zie alla proposta dell’indu-
stria che il settore sta evol-
vendo. L’impatto delle tec-
nologie digitali, e quindi
dei sensori, di panoramici
di dimensioni e costi assai
più contenuti rispetto al
passato sta favorendo un
forte miglioramento e
modernizzazione degli
studi dentistici italiani.
Ma ciò è dovuto anche
alla straordinaria sensibi-
lità e passione dei nostri
dentisti, che non esitano
a investire in nuove meto-
diche e tecnologie dia-
gnostiche e terapeutiche
nonostante le possibili
incertezze rispetto agli
sviluppi futuri della loro
professione.
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