
l'apneanecessariaad evitare
movimenti dovuti alla respi-
razione ».

In quali Paesivengono �p�i�ù
vendutii vostri macchina-
ri e quali sonoi macchina-
ri �p�i�ùrichiesti?
«Cefla èuna aziendacoope-
rativa che opera in tutto il
mondo: i mercati principali

sonoquelli domestici a partire
dall'Italia, doveabbiamo quo-
te di mercato di maggioranza,
fino all'Europa, dove stiamo
acquisendosempre maggiori
spazigrazie all'ottimo rappor-
to qualità prezzo dei nostri
prodotti e servizi. Inoltre
abbiamouna grandestoricità
anchenelmedioriente, inclu-
sa Africa, Cina e Russia. Ci
stiamo espandendosempre
�p�i�ùanchenel sud- est asiatico
eSudamerica.Recentemente
si sono aperti nuovi mercati
come nord America e Giap-
pone, nei quali fino adora non
eravamoriusciti a emergere.
Questo è avvenuto proprio
grazie alla gamma di dispo-
sitivi di radiologia sia per uso
medicaleche veterinario ».
Tra i vostri clienti avete
anche strutture del cir-
condario imolese?
«Sì certo ci sono numerosi
dentisti, centri di radiologia,
ospedali e cliniche univer-
sitarie che hanno scelto di
equipaggiarsi con i nostri
dispositivi. Alcuni di questi
sono ad esempio il centro
odontoiatrico Zea, il poliam-
bulatorio privato Valsalva,
la Clinica odontoiatrica
dell'Università di Bologna.
Essicome altri riconosconoil
valore nonsolo dei prodotti,

ma anche del personale di
servizio addetto, che con-
tribuisce a dare sempre un
ottimo livello consulenza
e formazione per l'utilizzo
ottimale in ambiti che sono
nuovi ancheper il personale
medico e paramedico» .

E possibileavere qualche
dato sul fatturato 2021 e
il trend relativo a questa
linea di prodotti?
«Il fatturato della linea di
prodotti d'imaging, fra cui
spicca la radiologia, è cresciu-
to rapidamentee l'aspettativa
è che continui acrescere per i
prossimianni ancora in dop-
pia cifra.Al momentoil prin-
cipale business resta quello
dei riuniti odontoiatrici (sui
qualiper altro sonointegrabili
dispositivi di radiologia), che
oggi stanno godendodi una
nuova espansione. Questo
ampliamento di mercato
dei riuniti è legato in parte
all'apertura di nuovi canali
distributivi della linea Ima-
ging in nuovi Paesiprima non
presidiati. Tutto fa pensare

che in un prossimo futuro la
linea Imagingpossadiventare
davvero la fonte di fatturato
maggioreper labusinessunit
Medicai equiment».

Graziea quali prestazioni
riuscite a competerein un
mercato che vede la pre-
senza dicolossi del calibro
di Siemense Canon?
«I colossi del settore medi-
cale che producono Tac,
contrariamente al pensiero
comune, non sono i nostri
principali concorrenti.Di fat-

to nessunodi loro ha ancora
in gamma una Cbct. Il loro
core-business è la diagnosti-
ca avanzata "full body" per
tutte le applicazioni cliniche
e stannosviluppandosistemi
sempre�p�i�ùevoluti, innovativi
e costosi da proporre agli
ospedali».
Quindi qual è il mercato
per questi prodotti?
«I nostriprodotti si posiziona-
no in un mercato di nicchia
per scopidiagnostici limitati e
specifici, laddove c'è comun-
que una grande richiesta di
esami. Una macchinacomela
nostra�p�i�ùpiccola ed econo-
mica, facilmente installabile
si potrebbe affiancare alla
diagnostica convenzionale
per effettuareesamidedicati
con prestazionimigliori e dosi
limitate.Esamicheseeseguiti
con i sistemi di diagnostica
convenzionale, sarebbero
" uno spreco" in denaro per
le strutture sanitarie, che
farebbero bene a riservare
tali apparecchiatureai pa-
zienti per le diagnostiche�p�i�ù
complesse e total- body per le
quali sono state sviluppate.I
radiologi e gli specialisti in
ambito di diagnosticadentale
e dell'interodistretto maxillo-
facciale, inclusi gli studi
dell'orecchio interno e delle
vie aeree superiori necessari
all'otorinolaringoiatra, han-
no scelto proprio per questo
motivo di adottare questa
tecnologia ed è quello che
ci si aspettapossa accadere
anche per gli studi relativi al
sistema muscolo scheletrico,
utili agli ortopedici».
Visto queste premesse
avete sceltouna strategia
commerciale particolare?
«La nostra politica distribu-
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