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Efectivo. Práctico. Económico. Un láser de clase mundial. "Picasso es un instrumento 
impresionante y asequible 
para cirugía del tejido 
blando, y una necesidad 
para mi clínica estética".

Larry Rosenthal, D.D.S.
Director, Aesthetic Advantage
New York, New York

"...Impresionante, todo 
dentista debe tener uno". 

Nash Institute
Charlotte, N. Carolina

TODO Dentista TODO Higienista TODA Clínica TODA Operatoria

(866) 999-2635

Selección del pilar para el éxito a largo plazo de los implantes
Técnica ‘sidestep’ del nervio dentario inferior

Víctor Sánchez, una estrella del márketing odontológico
La Salle Bajío, una facultad de odontología singular

Elmer Mollinedo apuesta por la formación avanzada con ECO BOLIVIA
Sergio Jiménez imparte cursos de láser odontológico en UCSUR

Coral Castle, Estructura acreada por Ed Leedskalnin para su amada en el sur de La Florida.
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La adquisición de Saludtec y de la 
distribución en exclusiva de todos 
sus productos desarrollados, reafir-
ma el liderazgo de Phibo en la odon-
tología digital, ofreciendo soluciones 
de alto nivel tecnológico para el mer-
cado dental nacional e internacional.

Este acuerdo ha resultado en el lan-
zamiento del primer software para el 
diseño de la sonrisa para Ipad: Smile 
5D, que permite diseñar y mostrar 
cómo quedará la sonrisa del pacien-
te antes de empezar el tratamiento. 
Smile 5D es un producto exclusivo 
de Phibo que se lanzará a nivel mun-
dial el próximo julio. 

Phibo reconoce las oportunidades de 
crecimiento que está experimentan-
do gracias a las nuevas tecnologías. 
Esta adquisición permite a la compa-
ñía liderar el mercado de soluciones 
odontológicas digitales. 

Por su parte la compañía Saludtec, 
especializada en soluciones digita-
les y software para aplicaciones de 
Apple, desarrolla innovaciones tec-
nológicas principalmente en el sec-
tor odontológico.    

Timmy Global Health ha atendido 
desde 1997 a más de 84.000 pacien-
tes en cinco países, proporcionando 
tratamientos médicos dentales y ser-
vicios de obstetricia y vacunación. 
Los cepillos de dientes —muchos 
de los cuales ya se han entregado a 
pacientes en Ecuador, Guatemala y 
la República Dominicana—, se se-
guirán distribuyendo durante todo el 
año. La donación es una iniciativa de 
Henry Schein Cares, el programa de 
responsabilidad social de la compa-
ñía.

«Timmy Global Health ha creado un 
modelo sostenible para la amplia-
ción del acceso a los servicios de 
salud y su mantenimiento en algu-
nos de los rincones con más riesgo 
del mundo», dijo Stanley M. Berg-
man, Presidente del Consejo y CEO 
de Henry Schein. «Henry Schein se 

enorgullece de apoyar a organiza-
ciones como Timmy Global Health, 
cuyos valores y compromiso de ‘ayu-
dar que la salud sea un hecho’ están 
estrechamente alineados con los 
nuestros».

Timmy Global Health ofrece recur-
sos económicos, médicos y humanos 
esenciales en asociación con pro-
gramas basados en la comunidad en 
algunas de las zonas más remotas 
del mundo. Timmy Global Health ha 
proporcionado a estos socios más de 
$1 millón de dólares en fondos y más 
de $25 millones de dólares en pro-
ductos. La organización no sólo trata 
a los pacientes, sino que establece 
también registros médicos y siste-
mas de referencia, y suministra a los 
pacientes servicios esenciales de sa-
lud oral y nutrición, como cepillos de 
dientes, pasta de dientes y vitaminas.

«Las áreas que atendemos tienen poco 
o ningún acceso a la atención sanitaria, 
y a menudo los problemas de salud oral 
en estas comunidades son prevalentes», 
dijo el Dr. Chuck Dietzen, Fundador y 
Presidente de Timmy Global Health. 
«Estamos conscientes de la necesidad 
de proporcionar suministros básicos, 
como cepillos de dientes, con el fin de 
tener un impacto duradero en la salud 
general de la comunidad. Henry Schein, 
con esta donación, ha hecho una con-
tribución directa a la salud de miles de 
personas en todo el mundo. Estamos 
agradecidos y felices de colaborar con 
una compañía que realmente aprecia el 
valor de nuestro trabajo».    
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Phibo adquiere la empresa de 
software colombiana Saludtec

Henry Schein dona más de 
25.000 cepillos de dientes

P hibo, empresa pionera en soluciones odontológicas digitales, 
continúa con su plan de expansión internacional con la adqui-
sición de la empresa de software colombiana Saludtec, con la 

que colabora desde hace tiempo.

H enry Schein, el mayor proveedor mundial de productos y ser-
vicios de atención médica, odontológica y veterinaria, ha do-
nado más de 25.000 cepillos de dientes a Timmy Global Health, 

una organización sin fines de lucro que lleva equipos de profesionales 
médicos y estudiantes de ciencias de la salud a comunidades margina-
das de todo el mundo para proporcionar tratamiento a las poblaciones 
locales y desarrollar y mantener la atención de la salud a largo plazo.

Juan Carlos García Sabán, presidente y fundador de Phibo; Sergio Tinoco y 
Felipe Castaño, presidentes de Saludtec y Miguel Ángel García Sabán, presi-
dente y fundador de Phibo.
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Los objetivos básicos de estos progra-
mas son responder a los requerimientos 
de una población con acceso a nuevos 
estándares de salud integral, y asegurar 
una posición laboral competitiva a la co-
munidad odontológica que comparte el 
mismo nicho de mercado, saturando así 
el ejercicio profesional. 

Si bien la respuesta lógica a la diversi-
ficación o especialización de los servi-
cios es la consecución de un postgrado, 
la dificultad del profesional para dejar 
su clínica o posición para realizar es-
tudios de tiempo completo limita esta 
alternativa. 

Los cursos de fin de semana o tiempo 
parcial han sido una respuesta, pero ha 
provocado preocupación entre el sector 
especializado y entre las asociaciones 
profesionales sobre la malinterpretación 
que un paciente pueda tener acerca del 
grado académico de su dentista.

Gracias a los avances tecnológicos en 
educación, las ciencias de la salud cuen-

tan actualmente con programas forma-
les que utilizan recursos digitales y pue-

den realizarse sin tener que abandonar 
el ejercicio profesional.  

La Universidad del Sur de California 
(USC) ofrece dos Maestrías Académicas 
en la modalidad híbrida (en línea y pre-
sencial), donde el estudiante participa en 
sesiones semanales de presentaciones 
y discusiones con sus pares mediante 
programas de conferencia a distancia, y 
adquiere sus destrezas clínicas en visitas 
intensivas al campus en Los Angeles.  

La Maestría en Odontología Geriátrica 
abarca la atención integral del adulto 
mayor y permite que el participante im-
plemente en su clínica técnicas innova-
doras de diagnóstico y tratamiento. La 
Maestría combinada en Dolor Orofacial 
y Medicina Oral es un programa con el 
que el profesional adquiere las compe-
tencias requeridas para el manejo de 
condiciones complejas, como desórde-
nes témporomandibulares, lesiones ora-
les y apnea del sueño.  

El modelo educativo asegura la posibi-
lidad de contar con el contacto «cara a 
cara» con el docente y sus pares, y abre 
las puertas al estudiante a todos los re-
cursos institucionales, incluyendo las 
bases de datos, biblioteca y rotaciones 
clínicas. Al finalizar el programa, el 
egresado presenta su investigación (en 
la mayoría de los casos se realiza la pu-
blicación correspondiente) y defiende un 
portafolio de casos clínicos, para luego 
participar en la graduación general de 
USC.

Como programas de salida lateral, se 
cuenta con la posibilidad de matricular 
la certificación de un año (para ambos 
programas), y a partir del 2017 se ofrece-
rá apoyo en idioma español.

Así, el profesional puede ahora cumplir 
la meta de alcanzar un grado de Maestría 
en una institución de prestigio sin sacrifi-
car su ejercicio laboral.     

Recursos
• USC: ofpom.usc.edu, geriden.usc.edu, redes so-
ciales: USC Herman Ostrow School of Dentistry 
Masters & Certificate Online Programs, o ofpom@
usc.edu.

• La Dra. Padilla es Subdirectora de Pro-
gramas Educativos Online de la Universi-
dad del Sur de California en Los Angeles.
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Maestrías a distancia de la 
Universidad de California

L a necesidad de diversificar la oferta de servi-
cios odontológicos en la clínica es actualmen-
te una necesidad para mantener la clientela, 

por lo que la Universidad del Sur de California ha 
lanzado una serie de cursos de postgrado que ayu-
dan a obtener maestrías que marcan la diferencia.

Una reciente graduación en la Escuela de Odontología de la Universidad del Sur de California en Los Angeles

El Director de la Escuela de Odontología de USC, Dr. Glenn Clark, con la Dra. Ma-
riela Padilla.

Por Mariela Padilla*
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La amplia gama de dispositivos de la em-
presa, especializada en avanzada tecnolo-
gía digital, ofrece un flujo de trabajo más 
rápido, eficiente y amplio. 

La familia Planmeca ProMax® 3D, por 
ejemplo, es una combinación única de 
CAD/CAM con unidades de rayos X, que 
capta la más amplia y precisa información 
para el diagnóstico y la planificación del 
tratamiento. 

Esta combinación de tecnología CAD/
CAM y CBCT ofrece nuevas posibilidades 
para dar un mejor nivel de atención a los 
pacientes, todo ello con el mismo soft-
ware. De hecho, Planmeca Romexis® es 
el única software odontológico del mundo 
que combina todos los modos de procesa-
miento de imágenes con el flujo completo 
de trabajo CAD/CAM. 

El software Romexis es el eje del ecosis-
tema Planmeca. La plataforma viene con 
avanzadas herramientas para todas las 
especialidades, desde la planificación de 
implantes a tratamientos restaurativos 
con el objetivo de mejorar el flujo de pa-
cientes y aumentar la calidad de la aten-
ción.

Yuri Yauri, representante para Latinoa-
mérica de Planmeca, manifestó en Lima 
que las amplias dimensiones de su stand 
se debían a la gran apuesta realizada en 
los dispositivos de la compañía por Futuro 
América Odontológica Sac, su distribuidor 
en Perú.

«Ha traído a Lima toda la gama de Plan-
meca, desde equipos panorámicos a 
una unidad dental completa que cuesta 
alrededor de 59,000 dólares, y que ya se 
ha vendido. También ha traído un  tomó-
grafo panorámico y cefalométrico y los 
sistemas CAD/CAM para consultorio y 
para laboratorio, incluyendo una avanza-
da fresadora. Hemos tenido mucho éxito», 
declaró Yauri.
 
El representante para Latinoamérica 
explicó que la combinación de los datos 
CBCT con CAD/CAM ofrece el máximo 
nivel de claridad y precisión. Las unida-
des de procesamiento de imágenes Plan-
meca ProMax® 3D revelan información 
compleja sobre los tejidos blandos y du-
ros, incluido el canal del nervio mandi-
bular, mientras que el escáner intraoral 
Planmeca PlanScan® captura datos de 
gran precisión sobre la línea de la encía. 

La combinación de estos datos garantiza 
una comprensión completa de cualquier 
caso y hace que el diseño protésico 3D sea 
rápido, preciso y fácil. Así, las clínicas pue-
den trabajar con más flexibilidad, ya que 
las restauraciones se pueden fresar en el 
consultorio con la fresadora Planmeca 
PlanMill® 40, o enviarse por internet al 
laboratorio en formato STL con código 
abierto.

Tratamiento en un solo día
El sistema Planmeca permite que las 
clínicas aumenten su volumen de pa-
cientes y expandan su actividad. Un flujo 
de trabajo digital optimizado garantiza 
la completa utilización de los recursos, 
con lo que se consigue un entorno de 
tratamiento más eficaz. El tratamiento 
restaurativo en un solo día beneficia tan-
to a los pacientes como a las clínicas; en 
vez de dos citas, los pacientes pueden ser 
tratados en una visita, sin necesidad de 
utilizar coronas provisionales o modelos 
dentales físicos.

Además, la combinación de los sistemas 
CBCT y CAD/CAM de Planmeca median-
te el software Romexis convierte reduce 
los costos, aumenta la previsibilidad y me-
jora la seguridad del paciente.

Yauri declaró que estos dispositivos pre-
sentan una nueva realidad en la odonto-
logía clínica, ya que permite a los odon-
tólogos ampliar sustancialmente la canti-
dad de pacientes que pueden tratar en la 
clínica. 

El representante latinoamericano conclu-
yó dicendo haber vendido prácticamente 
todo lo que presentó en el Congreso Lima 
2016, y señalo que ello es una prueba del 
interés de los dentistas peruanos por este 
tipo de avanzados equipos.     

Recursos
• Planmeca: www. planmeca.com
• Sociedad Peruana de Prótesis Dental: 
www.sppdmf.org

Empresas & Productos4

Las soluciones digitales 
de Planmeca
L a compañía finlandesa Planmeca estuvo presente con un gran 

stand en el Congreso Lima 2016, organizado por la Sociedad Pe-
ruana de Prótesis Dental y Maxilofacial del 26 al 28 de mayo, don-

de ofreció prácticamente toda su línea de productos.

Karri Anttila, gerente de exportación de Planmeca, muestra la fresadora CAD/CAM.
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Muñoz, que es el gerente de mercado-
tecnia de la empresa mexicana «Store 
a Cell», explicó que el proceso funciona 
con la colaboración del odontólogo y de 
sus pacientes: cuando el dentista hace la 
extracción del órgano dentario, contan-
do con el consentimiento del paciente, 
lo deposita en un vial que contiene una 
solución fisiológica enriquecida con an-
tibióticos y antimicóticos que se envía al 
laboratorio de la empresa.

«En el laboratorio fracturan el diente y 
extraen la pulpa, de donde se obtienen 
las células madres. Estas células de tipo 
mesenquimal sirven para la regenera-
ción de órganos y tejidos. Pueden llegar 
a ser utilizadas en padecimientos como 
esclerosis lateral amiotrófica, secuelas 
de infarto de miocardio, diabetes me-
llitus tipo 1, injertos óseos, rechazos de 
órganos», comentó Muñoz.

La compañía, que es totalmente mexica-
na, coloca las células en una incubado-
ra «hasta que obtenemos 6 millones de 

células, que se dividen en cuatro viales 
más pequeños, los cuales se sumergen 
en nitrógeno líquido hasta alcanzar una 
temperatura de -196º C. Esto les permite 
mantenerse vivas por tiempos muy pro-
longados de 20 años o más», explicó.

A partir de células madre se pueden 
regenerar el ligamento periodontal, ce-
mentoblastos e incluso tejido óseo de los 
maxilares, afirma. Muñoz dice que, en 
el caso de implantes dentales, se utiliza 
una matriz de titanio para darle forma, 
sobre la cual se colocan andamios de 
colágeno con células madres mesen-
quimales que promueven la regenera-
ción ósea en de 16 a 20 semanas, acor-
tando el tiempo de tratamiento.

Las células madres de los pacientes se 
guardan en México «porque nosotros 
cumplimos con todas las regulaciones 
que COFEPRIS, de la Secretaría de Sa-
lud, exige a empresas de este tipo», co-
mentó Muñoz en referencia al ente re-
gulador mexicano.

Para evitar problemas, Store a Cell hace 
muestras aleatorias anuales de los cua-
tro viales de cada paciente. «Desconge-
lamos uno o dos viales, dependiendo del 
tamaño de la muestra, para comprobar 
la viabilidad de las células», explicó. 

Muñoz comenta que la empresa trabaja 
conjuntamente con los odontólogos inte-
resados en ofrecer una garantía a la salud 
a largo plazo a sus pacientes. El odontólo-
go presenta la idea al paciente y, si acepta, 
se coordina la preservación de las celulas 
madre cuando se hace la extracción. Es-
tas células se procesan y almacenan en 
el banco de bioseguridad de la empresa, 
ubicado en Lomas de Chapultepec.

Muñoz explica que Store a Cell cuen-
ta con un banco de bioseguridad de 
nivel 2, un tipo de laboratorio de los 
que hay muy pocos en el mundo. En 
México hay otras compañías que tra-
bajan con células madres pero del 
cordón umbilical, y tienen que man-
darlas a Estados Unidos para su crio-
genización.

Los odontólogos interesados en ofrecer 
este servicio a sus clientes deben con-
tactar al Lic. Muñoz.     

Recursos
• Facebook Coltene.Latinoamérica 
• YouTube Coltene.Latinoamérica

Un banco de células 
madres dentales
E l Lic. Jaime Muñoz presentó en la 65 Expo AMIC Dental en Ciu-

dad de México una novedosa forma de preservar la salud, que 
se basa en preservar las células madre obtenidas del diente. El 

concepto es que el paciente, cuando todavía está sano, guarde este tipo 
de células para los tratamientos que pueda necesitar en el futuro.
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El Lic. Jaime Muñoz afirma que la preservación de células madre a partir de dientes de 
pacientes puede ser útil para la salud de éstos y un buen negocio para los odontólogos. 
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Cada vez más odontólogos y protésicos dentales confían en el sistema de  
cerámica sin metal, clínicamente probado IPS e.max, que ofrece una alta  
estética y una fiable resistencia. Las 100 millones de restauraciones colocadas 
dan fe de ello. Desde coronas, inlays, onlays, delgadas carillas y pilares hasta 
puentes. Elija lo que la mayoría de profesionales dentales eligen. 

¡HÁGALO e.max!

LA CERÁMICA SIN METAL MÁS USADA* EN EL MUNDO

 PORQUE

FUNCIONA
all ceramic

all you need

“
”

www.ivoclarvivadent.com
Ivoclar Vivadent AG
Bendererstr. 2 | 9494 Schaan | Liechtenstein | Tel.: +423 235 35 35 | Fax: +423 235 33 60

Ivoclar Vivadent S.A. de C.V.
Calzada de Tlalpan 564 | Col Moderna, Del Benito Juárez | 03810 México, D.F. | México
Tel. +52 (55) 50 62 10 00 | Fax +52 (55) 50 62 10 29 | www.ivoclarvivadent.com.mx

Ivoclar Vivadent Marketing Ltd.
Calle 134 No. 7-B-83, Of. 520 | Bogotá | Colombia
Tel. +57 1 627 3399 | Fax +57 1 633 1663 | www.ivoclarvivadent.co
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Considerado como una estrella del 
marketing odontológico, Sánchez 
afirma que su éxito se basa ofrecer 
«una experiencia odontológica», lo 
cual implica respetar los valores 
del paciente, presentar una clínica 
especialmente acogedora y ejercer 
una odontología estética mínima-
mente invasiva. 

El reconocido especialista vene-
zolano impartió conferencias en el 
Congreso Lima 2016 y en la Clínica 
Dental Especializada Infinity, una 
extraordinario centro que cuenta 
con el mejor programa de cursos 
internacionales del Perú. Las confe-
rencias de Sánchez, tituladas «Cien-
cia, arte y tecnología en la odontolo-
gía estética mínimamente invasiva», 
atrajeron gran cantidad de público a 
ambos eventos.

Desde el punto de vista clínico, el Dr. 
Sánchez comenta que en su práctica 
hace rehabilitaciones utilizando los 
avances tecnológicos más actuales, 
técnicas de mínima invasión y los 
mejores materiales que existen en 
el mercado.

«En mi país, tuve la oportunidad de 
convertir la planificación y el desa-
rrollo de los nuevos procesos estéti-
cos en una necesidad. Actualmente, 
he posicionado mi nombre como 
una marca en la que mis clientes 
confían —me atrevo a llamarlos 
clientes, no pacientes, porque so-
mos una empresa que brinda un 
servicio—, porque nos basamos en 
criterios científicos y respetamos los 
valores del ser humano», comentó 
Sánchez.

En este sentido, el especialista ex-
plicó que los odontólogos, como 
trabajadores de la salud, tienen la 
responsabilidad de educarse cien-
tíficamente para conseguir resulta-
dos clínicos estéticos y perdurables.

Consultado respecto a las razones 
del éxito que lo ha convertido en 
una figura mediática, el Dr. Sánchez 
manifestó que se trata de algo muy 
simple: «La diferencia estriba en en-
fatizar que antes que odontólogos 
somos seres humanos», reflexionó.

«Nos preocupamos de que cada pa-
ciente se sienta respetado en el si-
llón, que sienta que lo miramos con 
el corazón. Eso genera una energía 
que se propaga,» explicó. El Dr. Sán-
chez resumió esta estrategia dicien-
do que trata a todos sus pacientes 
como si fuera su mamá quien está 
sentada en el sillón.

«Mi estrategia de marketing es algo 
que sabes que funciona cuando en 
la sala de espera la gente se siente 
tan relajada que se queda dormi-
da, se toma un té a gusto o dice que 
hay un olor muy agradable, qué hay 
buena energía. Es un conjunto de 
cosas donde la clínica se convierte, 
no en una práctica, sino en una ex-
periencia odontológica», especificó 
el experto. 

Cuestionado respecto a si la expe-
riencia en su clínica es similar a la 
de un spa, el Dr. Sánchez confirmó 
que así era, pero que tiene además 
un aspecto emocional y trascenden-
tal.

El primer paso es conseguir que la 
persona se olvide del dolor, «porque 

todo el mundo asocia al odontólogo 
con dolor. Nosotros no somos una 
clínica normal: somos una expe-
riencia odontológica y necesitamos 
que el mundo vea que funciona. El 
camino es sencillo: se trata de an-
teponer el ser humano a todo lo de-
más», agregó.

Márketing 7.0
Las conferencias en Perú son la 
primera etapa de esta gira interna-
cional con nombre de sofisticado 
avance tecnológico, que abarcará 
decenas de países para transmitir el 
concepto de coaching odontológico 
que el Dr. Sánchez ha desarrollado 
junto a Oliver Rosales Ocampo, es-
pecialista en marketing, coaching y 
técnicas de motivación. Actualmen-
te, ambos están trabajando en un li-

bro que llevará también el nombre 
de la gira: Marketing 7.0.

«Comenzamos en el Centro Dental 
Especializado Infinity del Dr. Jesús 
Ochoa, donde es la tercera vez que 
doy cursos. Tenemos programadas 
conferencias en Latinoamérica, Es-
tados Unidos y Europa. Y en marzo 
de 2017 impartiremos en Infinity 
un curso de cuatro días con un pa-
ciente en vivo, donde explicaremos 
el desarrollo del protocolo de una 
rehabilitación de mínima invasión», 
explicó el especialista. 

Sánchez insiste en que su éxito pro-
viene de una adecuada planifica-
ción de cada paso del tratamiento, lo 
cual produce resultados predecibles 
—no sólo clínicos— en el paciente. 

«No es casualidad: es causalidad. El 
odontólogo olvida que es un ser hu-
mano, que es el líder de una clínica 
cuando está trabajando en el sillón. 
Estamos comprobando científica-
mente que al recibir a un paciente, 
estrecharle la mano, mirarlo a los 
ojos y demostrarle respeto desde el 
momento que entra en la consulta, 
ya eso te hace diferente. Este tipo de 
detalles son los que proyectamos», 
dijo Sánchez, que agregó que ese 
respeto debe extenderse al equipo 
de trabajo «para hacerlo sentir parte 
de un proyecto de vida».

Además, el especialista venezola-
no afirma que su protocolo se dife-
rencia de otros porque es práctico 
y ofrece un método que cualquier 
profesional puede implementar. 

«Nosotros otorgamos una certifica-
ción en Marketing 7.0 a los asisten-
tes a nuestros cursos, que son para 
un máximo de 50 personas, porque 
tiene son algo muy íntimo: necesi-
tamos feedback para que que haya 
reprocidad», explicó Sánchez. 

El especialista enfatizó que sus cur-
sos son interactivos y que una de las 
razones de su éxito es que establece 
una relación directa con cada uno 
de los asistentes y les da consejos 
sobre problemas específicos en sus 
clínicas.

«Yo escucho sobre tu práctica, porque 
conociendo las deficiencias podemos 
ajustar nuestra fórmula para que fun-
cione. Después del curso, contamos 
un equipo de asesores de 13 personas 
que está constantemente respondien-
do preguntas por correo electrónico. 
Y si después de eso creemos que debe 
haber mayor interacción para aclarar 
cualquier punto, hacemos consultas 
por Skype», concluyó el Dr. Víctor 
Sánchez.      

Recursos
• Víctor Sánchez: Instagram: @odvictor-
sanchez; Facebook. web: www.victor-
sanchez.com.ve
• Centro Dental Infinity: www.infini-
tydental.pe

Una estrella de la odontología 
y del marketing
E El Dr. Víctor Sánchez comenzó en Perú 

una gira internacional llamada «Mar-
keting 7.0» que resume su filosofía de 

coaching odontológico y lo llevará a dar con-
ferencias en 25 países de Latinoamérica, Esta-
dos Unidos y Europa en 2017.

El Dr. Víctor Sánchez durante la entrevista en el Congreso Lima 2016

El Dr. Sánchez con su equipo y con los doctores Jesús y Paola Ochoa, direc-
tivos de la Clínica Dental Especializada Infinity.
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