Editado en Miami la.dental-tribune.com No. 6, 2021, Vol. 18

Un latino es el nuevo

presidente de la ADA

DILEMAS PROFESIONALES: ;ES ETICO HACER CONSULTAS GRATUITAS? P 6



2 Productos

DENTAL TRIBUNE Hispanic & Latin America

DENTAL TRIBUNE

El periodico dental del mundo
www.dental-tribune.com

Publicado por Dental Tribune International

DENTAL TRIBUNE

Hispanic & Latin America Edition

Publisher & Editor-in-chief
Javier Martinez de Pison
j.depison@dental-tribune.com
Miami, Estados Unidos

Tel.: +1-305 633-8951

Diseio Grafico
Jestis Eduardo Sanin Tordecilla

COLABORACIONES
Los profesionales interesados en colaborar
deben contactar al director.

Esta edicion mensual se distribuye gratui-
tamente a los odontdlogos latinoamerica-
nosy a los profesionales hispanos que ejer-
cen en Estados Unidos.

Licensing by
DT International

Publisher and Chief
Executive Officer Torsten R. Oemus
Chief Content Officer Claudia Duschek

Dental Tribune International GmbH
Holbeinstr. 29, 04229 | eipzig, Germany
Tel.: +49 341 48 474502

Fax: +49 341 48 474 173

General requests:
info@dental-tribune.com

Sales requests:
mediasales@dental-tribune.com

www.dental{ribune.com

Material from Dental Tribune International
GmbH that has been reprinted or translated
and reprinted in this issue is copyrighted by
Dental Tribune International GmbH. Such ma-
terial must be published with the permission of
Dental Tribune International GmbH. Dental
Tribune is a trademark of Dental Tribune Inter-
national GmbH.

All rights reserved. © 2021 Dental Tribune Inter-
national GmbH. Reproduction in any manner
in any language, in whole or in part, without the
prior written permission of Dental Tribune In-
ternational GmbH is expressly prohibited.

Dental Tribune International GmbH makes
every effort to report clinical information and
manufacturers’ product news accurately but
cannot assume responsibility for the validity of
product claims or for typographical errors. The
publisher also does not assume responsibility for
product names, claims or statements made by
advertisers. Opinions expressed by authors are
their own and may not reflect those of Dental
Tribune International GmbH.

—— Nuestra portada

Foto: Planmeca

La sede de Planmeca en Finlandia, compania que en 2021 celebra 50 anos de su

Jfundacion en 1971.

Planmeca compra KaVo

Planmeca Oy, uno de los mayores fabri-
cantes privados del sector dental, firmo
un contrato para adquirir la empresa
KaVo Treatment Unit & Instruments,
que es propiedad de Envista Holdings
Corporation.

La adquisicion complementara la carte-
ra de productos de Planmeca y mejorara
el crecimiento y la competitividad de am-
bas empresas, permitiéndoles ofrecer el
mejor flujo de trabajo digital a los profe-
sionales dentales de todo el mundo.

Ambas compafiias seguirdn operando
como empresas independientes, pero
buscaran sinergias en productos, innova-
ciones tecnolégicas y red de distribucion.

“Esta asociacion nos convertira en un
competidor muy fuerte en el sector
dental. Creo que nuestras empresas
son una gran combinacién: compar-
timos los mismos estandares y pasion
por la alta tecnologia, la calidad y la
innovacion, y por ofrecer un flujo de
trabajo digital completo a nuestros
clientes. También compartimos cul-
turas empresariales similares con una
solida herencia empresarial familiar”,
afirmé Heikki Kyostild, propietario,
fundador y director ejecutivo de Plan-
meca Group.

Una vez completada la adquisicion,
Planmeca Group empleara a un total de
4.500 personas en todo el mundo.

Premio de diseno

Axeos, un nuevo sistema radioldgico
3D/2D de Dentsply Sirona, obtuvo el
Premio internacional iF Design Award
2021 por su disefio y funcionalidad.

Este sistema hibrido cubre una am-
plia gama de aplicaciones dentales y
produce imagenes nitidas con la me-
nor exposicion posible.

Escaneado de
alta velocidad
con maxima
precision

El nuevo escaner Ceramill Map 600+
totalmente automéatico de Amann
Girrbach es el dispositivo ideal para
el escaneado abierto de los articulado-
res. El escaner destaca por su increi-
ble precision para lograr restauracio-
nes perfectas y es una ayuda Optima
para los técnicos dentales.

Con este nuevo escaner de alto ren-
dimiento, la industria 4.0 llega a los
laboratorios. El algoritmo de softwa-
re inteligente asigna de manera au-
tomatica el maxilar y la mandi-bula,
por lo que no es necesario el escanea-
do vestibular y, con ello, se reduce en
un 30 % el trabajo manual en el labo-
ratorio. Gracias a la placa de soporte
integrada para todos los tipos de ar-
ticuladores habituales, el Map 600+
evita los largos cambios de placa, y
el control inteligente de la altura del
escaner mueve automaticamente el
objeto a escanear hasta la mejor zona
posible para su digitalizacion.

Foto: Amann Girrbach

El escaner Ceramill Map 600+ per-
mite un ahorro de tiempo de entre
el 15 y el 38%, segun su fabricante.

Paralelamente, Amann Girrbach ha
equipado el Map 600+ con una ca-
mara de ultraalta definicion. El sen-
sor 3D industrial altamente sensible
con tecnologia de luz azul ofrece una
excepcional profundidad de campo y
una precision de escaneado de 4 mi-
crémetros. Y es que para poder apro-
vechar de la mejor forma posible las
ventajas de la digitalizacién y un flujo
de trabajo continuo, es preciso que la
situacion del modelo del articulador
real se convierta en una serie de da-
tos muy precisos.

Ademas, el nuevo algoritmo de calcu-
lo es mas eficaz, lo que permite acor-
tar el tiempo necesario para la corres-
pondencia en hasta un 35% segun la
indicacion. De este modo, se reduce
también el tiempo de espera activo
del escaneado en hasta 25 segundos.
Segun la indicacion, Ceramill Map
600+ permite un ahorro de tiempo de
entre el 15y el 38%.

Mas informacion en amanngirrbach.com
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Integracion Continua.
Produccion Acelerada.

DGSHAPE de Roland DGA esta dando forma a la
industria dental con sus innovadoras y versatiles
soluciones de Fresado en Seco o Himedo y de
impresion 3D. Las DWX-52D, DWX-52DCi,
DWX-42W, y SOL LCD Impresora 3D de DGSHAPE
son las opciones preferidas para soluciones dentales
economicas, confiables y de alta calidad. Ya sea
que usted esté modernizando o expandiendo

su laboratorio dental, las Fresadoras Dentales

en Seco o Humedo y de impresora 3D de
DGSHAPE ofrecen una arquitectura abierta

para una facil integracion y una maxima
productividad al ampliar la capacidad y
habilidades generales de su empresa.

SOL LCD 3D Printer
DWX-42W

Comuniquese con un Distribuidor
+1 (855) 431-0311

dgshapeamericas.com/labs

DWX-52DCi

DWX-52D

W DGSHAPE

AEERoland Company
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Aciertos y errores en la
presentacion de presupuestos

Por Roberto
Ardila
Simpson

Para tomar decisiones acertadas para
realizar un proyecto hay que tener en
cuenta tres elementos principales: al-
cance, tiempo y presupuesto. La relacion
entre el odontologo y sus pacientes no es-
capa a esta norma general.

El alcance esta relacionado con los obje-
tivos del proyecto y con las actuaciones o
tareas que hace falta llevar a cabo para
cumplirlos. El tiempo, con la duracion
de los procedimientos o del tratamiento,
y también con el presupuesto, que es el
elemento en donde se encuentran los dos
anteriores, pues su definicion dependera
de la complejidad de la intervencion y de
los objetivos planteados.

Es decir, los objetivos del tratamiento
(alcance) pueden requerir mas o menos
citas, mas o menos participacion de espe-
cialistas, mas 0 menos estudios y mas o
menos tiempo de atencion, lo que debera
reflejarse en un presupuesto bien elabo-
rado y, sobre todo, bien sustentado.

La aprobacién del presupuesto de un
plan de tratamiento depende de varios
factores.

En primer lugar, hace falta generar con-
fianza entre el odontdlogo y el pacien-
te, para lo cual la comunicacion debe
ser fluida y eficaz. Por desgracia, son
muchos los profesionales que le quitan
importancia a este significativo factor y
delegan en algiin miembro del equipo la
sustentacion del presupuesto y la presen-
tacion del plan de tratamiento. No es que
el hecho de delegar ponga en peligro la
aprobacion, pero sin duda al paciente le
da més confianza que sea el propio odon-
télogo quien hace la presentacion y la
sustentacion.

En segundo lugar, debe haber un analisis
detallado, basado en la evidencia clinica
y en todos los estudios que el profesional
pida, que haga mas seguro el diagnostico.
Obviamente, este analisis tiene relacion
con el grado de complejidad del trata-

Roberto Ardila Simpson es Ge-
rente para Latinoamérica de
K&P GROUP, organizacion de-
dicada a potenciar el impacto
de empresas y clinicas de odon-
tologia.

Roberto Ardila afirma que a la hora de presentar un presupuesto se debe pensar en lo que mas le conviene a la salud del
paciente, sin temor a hablar de dinero ni a plantear alternativas de tratamiento.

consecucion de muchos proyectos, como la aprobacion de un

Roberto Ardila explica tres conceptos de los que depende la

presupuesto por parte del cliente y el tratamiento subsiguien-
te. En odontologia, el valor esta relacionado con el conocimiento y
el talento del profesional, por lo que el éxito de una presentacion
depende en gran medida en sustentar adecuadamente el mérito del
tratamiento que se va a realizar, comenta nuestro experto en Ges-

tion del consultorio.

“Mantente cerca de tus clientes. Tan
cerca que seas tiu el que les diga lo que
necesitan mucho antes de que ellos se

den cuenta de que lo necesitan.”
Steve Jobs

miento. No se debe olvidar que en mate-
ria de salud no basta la evidencia clinica,
sino que es necesario el desarrollo de una
historia clinica completa y rigurosa, es-
tudios complementarios, soportes radio-
ldgicos, tomogréficos y otras tecnologias,
todo lo cual contribuye a determinar la
mejor opcidn a seguir en un tratamiento
de salud oral.

En tercer lugar, es necesario que el
paciente asuma la necesidad de inver-
tir tiempo y dinero en el tratamiento
que se le propone, lo cual depende de
la comunicacion que se establezca con
el odontdlogo. Se le deben presentar
alternativas a partir de la evidencia
clinica y de los estudios de que se dis-

ponga para que escoja lo que le con-
viene en términos de alcance, tiempo
y presupuesto.

En ese trance, el profesional debe apoyar-
se en herramientas como ilustraciones,
iméagenes de camaras intraorales, mode-
los preeliminares y cualquier otro recur-
so que ofrezca al paciente claridad sobre
el tratamiento que se le ofrece.

Con frecuencia se tiende a subestimar la
capacidad de gasto del paciente, aunque
también a veces se la sobreestima. El pro-
fesional debe decirle la verdad, sugerir
las mejores opciones, pero también men-
cionar las intermedias y, si hace falta, las
basicas, siempre teniendo en cuenta el

alcance, el tiempo y el presupuesto del
proyecto.

Otro error habitual al presentar un pre-
supuesto es pensar por el cliente, presu-
poniendo condiciones. Sencillamente,
se debe pensar en lo que mas conviene
a la salud oral e integral del paciente, sin
temor a hablar de dinero ni a plantear
alternativas. Es mejor un tratamiento
basico si las circunstancias personales
impiden pagar el mejor. Con el tiempo y
tras generar experiencia con un servicio
de calidad, podra dar el siguiente paso.

Conviene evitar que alguien del equipo
eche a perder la promesa de servicio y ca-
lidad. Si se ofrece la mejor opcion tenien-
do en cuenta los tres elementos mencio-
nados, alcance, tiempo y presupuesto, no
hara falta vender nada porque los propios
pacientes querran comprar y seran los
embajadores que difundan su marca. No
se debe regalar el trabajo, sino sustentar
adecuadamente sus méritos para obtener
su aprobacién.

Y si los pacientes no se muestran intere-
sados en establecer una comunicacion
fluida y de calidad con el odontélogo y el
equipo de trabajo, es mejor dejarlos ir.
Hay mas alternativas en el mercado, no
todos los clientes son para todas las mar-
cas, ni todas las marcas para todos los
clientes. En manos del profesional de la
odontologia, el conocimiento y el talento
son un arte, y el valor de la obra del artista
depende de su labor.

SUSCRIBETE GRATIS AQUI PARA RECIBIR NUESTRA NEWSLETTER SEMANAL CON NOTICIAS EXCLUSIVAS

[lustracién de J de Pisén; Foto: Shutterstock
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Por
Byron
Benalcazar

Consultas o

tratamientos gratuitos

Desde hace aproximadamente una déca-
da, en casi todos los paises de América
Latina se ha evidenciado que colegas
promocionan sus consultorios o clinicas
odontoldgicas por diferentes medios de
comunicacion, en la actualidad, mayo-
ritariamente a través de redes sociales.
Y son cada vez mas los anuncios en los
cuales se ofrecen consultas para diag-
nostico de forma gratuita, inclusive
bajo el sistema de dos tratamientos por
el precio de uno, lo que significa la gra-
tuidad en el tratamiento de uno de los
pacientes.

No pretendemos juzgar a quienes reali-
zan estas ofertas, Gnicamente nuestro
objetivo es analizar este procedimiento
en sus posibles ventajas y desventajas.

Ventajas

Para el profesional, el hecho de promo-
cionar su consultorio con consultas y/o
tratamientos gratis la ventaja serd que
pueda atraer nuevos pacientes, quie-
nes lo conoceran y posiblemente una
vez efectuado el diagndstico acepten el
plan de tratamiento y presupuesto que
el profesional realice y se convierta en

El Dr. Byron Benalcazar es experto
en Etica en Odontologia, tema sobre
el que impartira una conferencia en
el proximo congreso de AIOI en Ro-
sario, Argentina. Fx Profesor de Post-
grado en la Universidad Central del
Ecuador, la Universidad San Fran-
cisco de Quito y la Universidad In-
ternacional del Ecuador, es también
Especialista  en  Administracion y
Marketing de la clinica odontologica

JEs ético hacer
consultas gratuitas?

Odontologia, contintia su colaboracion con
Dental Tribune sobre “Dilemas éticos en
el ejercicio de la Odontologia”, disciplina filoso-
fica que ha adquirido gran importancia a raiz de

I ] 1 Dr. Byron Benalcdzar, experto en Etica en

“En todos los
codigos de ética
profesional
de América
se encuentra
prohibido
realizar este tipo
de promociones”.

su paciente, serd una forma de generar
trabajo e ir incrementando el namero
de pacientes.

Un factor importante a considerar para
tomar la decisién de realizar o no estas
ofertas es conocer que, en todos los c6-
digos deontoldgicos o codigos de ética
profesionales de los paises de América,
se encuentra prohibido realizar este tipo
de promociones, existiendo sanciones
por parte del gremio para quienes las
realicen. Si asi lo han establecidos los
diferentes colegios o federaciones odon-
toldgicas y coinciden en que es una falta
a la ética profesional efectuarlas, es con-
veniente analizar de manera detenida
las evidentes desventajas de ofrecer con-
sultas o tratamientos gratuitos.

NOTA: Envienos sus preguntas por
email, con su nombre y pais de resi-
dencia, a: tribunadental@gmail.com

los nuevos avances tecnoldgicos o eventos como la
pandemia de Covid-19. El Dr. Benalcazar ofrece so-
luciones que requieren un comportamiento moral
por parte de los profesionales de la Odontologia,

que estan invitados a enviarnos sus preguntas.

Desventajas

La primera desventaja radica en el am-
bito econémico, el costo del tiempo em-
pleado en un diagndstico es significativo
en el presupuesto de todo consultorio,
adicional al costo de los insumos que se
emplean en la actualidad; solo sefialando
el precio de un equipo de proteccion per-
sonal (EPI), estaremos obsequiando un
valor significativo de nuestro tiempo y de
nuestro dinero. Si la idea es “recuperar”
esta inversion cuando el paciente acepte
el plan de tratamientoy la estrategia es in-
crementar el valor de la consulta a dicho
presupuesto se incurriria en una evidente
falta a la ética profesional y posiblemen-
te en una publicidad engafiosa, pues en
realidad si se pretende cobrar la consulta.

Otra desventaja constituye el hecho de
que se estd menospreciando el conoci-
miento del profesional al ofrecerlo de
manera gratuita, lo cual puede generar
desconfianza por parte de los posibles pa-
cientes. Es generalizado el pensamiento
de que “nada es gratis en esta vida”; por
lo tanto, quien acuda por la gratuidad
tendra cierto recelo de la veracidad del
diagnostico y plan de tratamiento que se
otorgue en esas condiciones.

Existe una historia sobre una familia
Cuya mascota, una perrita de una raza

muy valorada, tuvo algunos cachorros;
por consenso la familia decidié obsequiar
los perritos y acudieron un fin de semana
a un parque con los cachorros colocando
un cartel con una leyenda que decia: “Se
regalan cachorros de raza”. Fueron mu-
chas las personas que miraron el cartel y
los cachorros, pero pese a la gran belleza
de los animalitos nadie se intereso en lle-
varse uno. A la semana siguiente, la fami-
lia decidi6 cambiar de estrategia y ahora
el cartel decia: “Se venden cachorros de
raza”. Curiosamente, en un par de horas
después todos los perritos fueron vendi-
dos. Evidentemente, la moraleja de este
relato es que las personas desconfian o no
valoran aquello que se les ofrece de mane-
ra gratuita. Usted, estimado lector, puede
obtener sus conclusiones y una analogia
con el tema que estamos tratando.

Finalmente, otra desventaja radica en
que exista la posibilidad de que el pacien-
te que acude a la consulta gratuita se
encuentre Unicamente comparando pre-
cios con otros consultorios para escoger
cudl le conviene desde el punto de vista
econdmico. De quedarse en el consulto-
rio, sera probablemente un paciente que
de forma permanente busque que se le
den significativos descuentos o se le otor-
guen gratuidades en sus tratamientos.

El Dr. Benalcazar ofrece en la columna “Dilemas éticos” soluciones a las dudas que nos asaltan a todos durante el ejercicio de la odontologia.

Tlustracion: Shutterstock
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El Dr. Abelardo Baez Rosales, en la imagen operando con colegas, afirma que los docentes conocen el valor de transmitir el conocimiento mediante contacto personal.

Por
Oliver
Goetzendorff

(Como le ha afectado la pandemia
en el consultorio y a nivel personal?
Ha sido muy complejo, en primer lugar
por haber estado varios meses sin aten-
cion en el consultorio, y tener que adap-
tarse a nuevas modalidades de ensefian-
zavirtual a nivel universitario.

Cudl es la situacion de la pandemia
en su pais en este momento?

Aln esta presente, hay varias localidades
que-aun siguen cuarentena. Afortunada-
mente, el nivel de vacunacion de la po-
blacion estd muy avanzado, cercano al
80%, con esto se espera que se controle
de mejor manera la propagacion de la
enfermedad.

(En qué ha cambiado el control de
la infeccion en su consulta en parti-
cular?

Se han implementado variados pro-
tocolos dictados por el Ministerio de
Salud respecto al uso de elementos de
proteccion personal, sanitizacion, orga-
nizacion de las citas y normativas para
los pacientes. Estos protocolos también
se aplican en la universidad de manera
muy rigurosa.

(Qué medidas ha adoptado usted?
Todas las indicadas por las autoridades
de salud. Varias de éstas ya las utilizaba-

“Impresiones de América Latina:
lideres de opinion responden 10
preguntas” es una serie periodica
de Dental Tribune Latinoaméri-
ca desarrollada por Oliver Goel-
zendorlf, Director para América
Latina de la compania W&H.

Lideres de opinion responden 10 preguntas a Oliver Goetzendorff
preguntas al Prof.
Dr. Abelardo
Baez Rosales

10

internacional y autor del “Manual de Impresiones en Odon-

I I ablameos con el Dr. Abelardo Baez, reconocido conferencista

tologia Restauradora”, es Profesor Titular y Director de la
Especialidad de Rehabilitacion Oral en la Universidad Nacional An-
drés Bello, en la sede de Viia del Mar, Chile. Esta entrevista es parte
de la serie “Impresiones de América Latina”.

mos antes de la pandemia en mi précti-
ca privada.

<Se han modificado las normativas o
protocolos de control de infecciones?
Como sefalaba anteriormente, las auto-
ridades de salud han emitido normativas
para la atencién de pacientes en odonto-
logia, con los respectivos protocolos.

¢cHa implementado sus cursos en la
red y cual es la situacion de la forma-
cion continua?

No he implementado cursos privados virtua-
les. Si he tenido oportunidad de dictar confe-
rencias y cursos como invitado, por ejemplo,
con la Sociedad de Protesis de Chile.

(Cual es la situaciéon de las universi-
dades y los cursos de postgrado?

La universidad esta funcionando con to-
dos sus cursos de pre y postgrado. Se ha
privilegiado la atencién clinica presen-
cial, y las actividades tedricas de mane-
ra virtual. La universidad ya disponia de
una plataforma antes de la pandemia lo
cual permitié implementar de manera
muy eficiente las actividades teéricas sin
atrasos.

Nuestro postgrado de rehabilitacion esta
realizando atencion de pacientes desde
el mes de septiembre de 2020 hasta la
fecha sin problemas. También estamos
dictando nuestro diplomado de odonto-

La universidad ya disponia de una
plataforma antes de la pandemia
lo cual permitio implementar de
manera muy eficiente las actividades
leoricas sin atrasos.

logia estética con normalidad, siempre
respetando los protocolos exigidos por la
autoridad sanitaria.

.Cudl es la leccion principal tras 15
meses de pandemia?

Quizas lo mas relevante de la pandemia
es que nos ha ensefiado a valorar las co-
sas fundamentales de vida, y replantear-
nos nuestras prioridades.

<Coémo ve los proximos seis meses?
Creo que aun serd muy pronto para que
podamos retornar a una vida mas cerca-
na a lo que haciamos antes de la pande-
mia, tanto en lo profesional como en lo
personal. También parece razonable que
muchos de los protocolos se quedaran
€on nosotros.

(Qué desea personalmente para el
futuro?

Que podamos retornar a una vida con
mas normalidad. Los que llevamos mu-
chos afios en la docencia entendemos
el valor de poder transmitir el conoci-
miento con un contacto personal y no
exclusivamente virtual. La necesidad
de reencontrarnos en nuestros congre-
sos, ferias, parece ser algo a lo que no
podremos renunciar, el poder compar-
tir con nuestra comunidad odontoldgi-
ca, colegas, amigos, es algo que desea-
ria que vuelva a ocurrir en un futuro
proximo.

Foto: Abelardo Baez
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“La pandemia ha impulsado
la recuperacion de valores”

1 doctor Eugenio Velasco Ortega es un lider de opinion y un

profesional altamente calificado a nivel cientifico y clinico.

Presidente de la Sociedad Espaiiola de Implantologia, Director
del Master de Implantologia Oral y Profesor de Gerodontologia en la
Universidad de Sevilla, son algunos de sus cargos de este reconocido
odontologo que es también miembro de la Real Academia de Cien-
cias Odontoldgicas. Pero quiza tan notable, o probablemente mas,
que su preparacion profesional sea su lado humano, notable por su
dedicacion a tratar a quienes mas lo necesitan.

Por Javier
Martinez
de Pison

La gerodontologia es para Velasco “una
filosofia de tratamiento dental integral”
destinada a asegurar la buena salud oral
de las personas mayores, un segmento de
poblacién en continuo crecimiento. En
la siguiente entrevista, Velasco nos habla
de los efectos de la pandemia en la profe-
sion y en la docencia.

¢Coémo ha cambiado su practica / ins-
titucion la pandemia de Covid-19?

Los programas de formacion postgradua-
da en Odontologia se han adaptado a la
nueva realidad epidemioldgica y han se-
guido las recomendaciones del gobierno
y de los colegios profesionales, imple-
mentando medidas para responder acti-
vamente a la crisis de salud puablica en
todas las areas, desde la atencién al pa-
ciente, la educacién o la investigacion. Se
han tomado decisiones informadas para
garantizar la seguridad y el bienestar de
los pacientes, estudiantes y profesores.

La Universidad de Sevillay los programas
de postgrado colaboraron, en un princi-
pio, atendiendo urgencias dentales para
asi evitar el desplazamiento de esos pa-
cientes a centros hospitalarios ya colap-
sados por la atencién de pacientes Covid.
Posteriormente, se fueron recuperando
la asistencia a los pacientes aunque,
como no podia ser de otra manera, con

Javier Martinez de Pison es Edi-
tor y Director de Dental Tribu-
ne Latinoamérica

“La situacion epidemiologica nos ha
vuelto mejores profesionales de la salud”.

medidas elevadas de proteccion para evi-
tar el contagio.

Fue un desafio para los miembros de la
universidad adaptar todos los planes de
estudios y los métodos de evaluacion en
un corto periodo de tiempo a la nueva
realidad epidemioldgica, aunque la dis-
ponibilidad de las nuevas aplicaciones
informaticas ha ayudado a reducir el im-
pacto negativo de esta ensefianza online.

La educacién online desde casa se vol-
vié la mejor alternativa para minimizar
el contacto fisico en el peor momento.
Durante la crisis de Covid-19, las clases
tedricas, los talleres practicos, las presen-
taciones y los seminarios han pasado a la
formacion digital.

¢Cudles son los aspectos positivos y
negativos de este cambio?

Dentro de lo positivo, el hecho de resaltar
las medidas de bioseguridad de los estu-
diantes, profesores, personal administra-
tivo y pacientes, para evitar la contami-
nacion cruzada. También, se ha experi-
mentado una mayor cooperacion edu-
cativa, intercambio de conocimientos y
colaboraciones de investigacion entre las
instituciones dentales académicas, socie-
dades cientificas, colegios profesionales

y la industria dental, cambio palpable a
dia de hoy porque esa union ha propor-
cionado acceso a los multiples conteni-
dos gratuitos de educacion continua y
conferencias virtuales para promover la
colaboracion profesional y la solidaridad
entre los profesionales de la odontologia.

También la pandemia por Covid ha im-
pulsado en gran medida, la recuperacién
de muchos valores que estaban olvidados
por los profesionales de la odontologia.
La situacion epidemiolégica nos ha vuel-
to mas receptivos y mas humanos desde
una perspectiva integral, nos ha transfor-
mado en mayor medida en mejores profe-
sionales de la salud, porque hemos tenido
que expresar e impulsar todas nuestras
emociones y capacidades para mejorar
nuestro entorno profesional, demasiado
tecnificado en los Gltimos afios, y algo dis-
tante en la relacién profesional-paciente.

Dentro de lo negativo, es necesario destacar
la falta de contacto directo, en primer lugar,
con los alumnos; no hay que olvidar que la
esencia de la universidad es el contacto en-
tre profesores y alumnos para establecer el
aprendizaje permanente y la ensefianza de
todos los conocimientos vigentes. También
se ha reducido el nivel de la ensefianza de
las habilidades en talleres manuales, que

El Dr. Velasco, al centro con camisa azul, con los alumnos del Master de Implantologia Oral en la Facultad de Odontologia

de la Universidad de Sevilla.
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Eugenio Velasco afirma que la pande-
mia ha promovido la colaboracion y
solidaridad entre los profesionales de la
odontologia.

constituye un soporte importante de la for-
macion postgraduada en odontologia y que
capacita a los estudiantes en las técnicas y
el instrumental mas adecuado para realizar
un tratamiento efectivo.

Otro aspecto negativo fue la manera de
evaluar a los alumnos y la asistencia a
cursos y examenes, pues resulta dificil
para los estudiantes que viven en diferen-
tes zonas horarias o pueden tener nifios
pequefios que cuidar, organizarse para
las evaluaciones on-line.

En la etapa de vuelta escalonada a la
atencion clinica muchos alumnos experi-
mentaron miedo, estrés o ansiedad por la
incertidumbre y posibilidad de contraer
la enfermedad por contacto directo con
pacientes. Asimismo, alumnos proximos
a graduarse experimentaron preocupa-
cion respecto a la incierta situacion del
mercado laboral afectado por la recesion.
Muchos investigadores y estudiantes de
doctorado han retrasado la presentacion
y defensa de su tesis debido a la falta de
resultados de sus experimentaciones.

Finalmente, el aspecto negativo mas im-
portante son las practicas clinicas con los
pacientes que es el pilar basico de cualquier
formacion clinica postgraduada, especial-
mente en odontologia. El paciente constitu-
ye el principio y el fin de nuestra profesion,
ya gque el aprendizaje de los procedimientos
odontoldgicos pasa por ser necesariamente
clinico. En lo que se refiere a los pacientes,
en las primeras etapas de vuelta a la nue-
va normalidad hemos notado que muchos
optaban por la extraccion dental antes que
tratamientos mas largos por miedo a asistir
a la clinica dental. Asimismo, la gravedad
de la patologia es mayor en pacientes que
durante todo este tiempo no acudieron a
citas de revision y prevencion.

(Qué tipo de medidas de bioseguri-
dad tiene ahora su clinica?

Se deben tomar medidas de precaucion
especiales porque las precauciones uni-
versales estandar no son suficientes con-
tra el Covid-19.

Antes de la pandemia, era muy inusual
utilizar el teléfono o las videollamadas
para atender problemas de salud oral.
Durante la pandemia, estas herramien-
tas se han utilizado para clasificar a los
pacientes a fin de reducir la necesidad de
citas en persona y mitigar los riesgos de
transmision de contagio si el problema se
podia solucionar mediante tratamiento
farmacolégico o con medidas simples.

Lea la entrevista completa en:
la.dental-tribune.com


https://la.dental-tribune.com/news/la-pandemia-ha-impulsado-la-recuperacion-de-valores-2/
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