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“Morro Sunset”, imponente puesta de sol en el fuerte de San Felipe del Morro en el viejo San Juan 
(Puerto Rico), captada por el gran fotógrafo puertorriqueño José Antonio Rosario.

El láser en odontología
Una tecnología que es sinónimo 
de excelencia clínica
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La espectacular 
portada de este nú-
mero, al igual que 
esta foto de la mis-
ma serie y titulada 

«El fuerte de San Felipe», fue cap-
tada con un cámara Nikon D300 
en 2010 por el fotógrafo puerto-
rriqueño José Antonio Rosario, 
de quien publicamos un artículo 
sobre su extensa carrera, que 
abarca desde el fotoperiodismo al 
ensayo fotográfico. 
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Empresas

Personalidades

Maité Paniagua, 
Doctora, Coronel y 

Comandante de Departamen-
to de Odontología de la Policía 
Nacional de Rep. Dominicana

Puerto Rico

Primeras 
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Un fotógrafo singular
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Dental Continua de NYU habla 
sobre sus cursos internacionales
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crece en 
Puerto Rico

Caso clínico4 24El presidente de Mercados Es-
peciales explica los planes de la 
empresa

Un cemento que 
simplifica las res-
tauraciones
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¿Cómo comenzó la proyección inter-
nacional de NYU?
Nuestro programa de certificación inter-
nacional llamado “Current Concepts in 
American Dentistry” (Conceptos actua-
les de la odontología americana) se ini-
ció en 1981. Hasta la fecha, contamos con 
más de 3.600 graduados de 26 países de 
todo el mundo.

¿Qué aprenden los dentistas en la Se-
mana de Estética?
Durante la Semana Internacional de Es-
tética, los participantes aprenden lo últi-
mo en implantes y restauraciones estéti-
cas, lo cual incluye carillas de porcelana, 
adhesión, blanqueamiento y diseño de 
la sonrisa. El profesorado se selecciona 
cuidadosamente para ofrecer la infor-
mación más actual sobre investigación y 
tratamiento clínico.

¿Cuán útil son esos conocimientos en 
la práctica diaria?
La educación expande la capacidad clí-
nica del profesional, y le proporciona 
también una ventaja competitiva en el 
mercado.

¿Cómo se selecciona la facultad para 
la Semana de Estética?
Una de las diferencias del Programa de 
Educación Continua Linhart es que cada 
semana de educación se personaliza 
para un grupo de asistentes dado. En 
función de las necesidades o el enfoque 
de cada grupo, selecciono a un equipo 
de profesores que se concentran en te-
mas específicos. Habiendo estado invo-
lucrado en el programa internacional 
de educación continua de NYU por más 
de 25 años, creo que esta experiencia ha 
perfeccionado mi capacidad para selec-
cionar no sólo a los mejores clínicos, sino 
también a los más eficaces para impartir 
cursos a grupos internacionales.

¿Cuáles han sido los resultados de las 
ediciones anteriores?
Esta es nuestra 11ª Semana Internacional 
de Estética en Nueva York. La mejor prue-
ba de que es un programa relevante y 
atractivo para los dentistas interesados en 
aprender nuevas técnicas y capacidades 
clínicas está en sus 11 años de duración.

¿Cuál es el objetivo educativo de NYU 
en América Latina?
A veces existen diferencias entre los con-
ceptos e innovaciones que se utilizan en 
Estados Unidos con los de diferentes paí-
ses de América Latina. Uno de nuestros 
objetivos es cerrar esa brecha para crear 
una base más sólida de conocimientos de 
los conceptos actuales en odontología.

¿Qué ofrecen los programas de NYU a 
los dentistas extranjeros?
La Semana Anual de Estética Interna-
cional está abierta a dentistas de todo el 
mundo. Se trata de una semana en pri-
mavera en la que ofrecemos un progra-
ma educativo que cubre una variedad 
de temas en el campo de la estética. Este 
programa atrae a cientos de participantes 

cada año. Si se busca una experiencia aún 
más íntima, ofrecemos también cursos de 
una semana de duración impartidos por 
los directores de los programas de NYU 
para América Latina, Europa y Asia.

¿Tiene programas en países latinoa-
mericanos?
Sí, en la actualidad contamos con progra-

mas en Argentina, Brasil, Chile, Colom-
bia, Ecuador, Perú, Uruguay y Venezuela.

¿Cuáles son las principales ventajas de 
los programas de NYU?
Como la mayor escuela de odontología 
de Estados Unidos, la Universidad de 
Nueva York siempre se ha considerado 
como una universidad global. Estamos 
comprometidos a mejorar la salud oral 
de la población mediante nuestros pro-
gramas internacionales de educación 
dental.

Los cursos de la Semana Internacional 
de Estética del Linhart Continuing Den-
tal Education Program de NYU se dicta-
rán en inglés, pero habrá traducción en 
español para quien lo desee. El costo de 
la inscripción es de US 1,800 dólares y los 
interesados en participar pueden inscri-
birse visitando http://bit.ly/1aaHwVT.   
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CRIANDO EL DESARROLLO NATURAL
COMPLETANDO LA DEMANDA DE PADRES DE UN TRATAMIENTO DE ORTODONCIA TEMPRANO

“El Sistema Myobrace ha empaquetado 
Terapia Miofuncional tradicional, Expansión 
de las arcadas y alineación dental en un 
sistema integrado que se implementa 
fácilmente, para obtener mejores 
resultados, con menos esfuerzo de tiempo.”

Asista a un seminario para aprender más:
www.myoresearch.com
1 8 6 6 - 5 5 0 - 4 6 9 6
usa.courses@myoresearch.com

✔  Tratar a los niños más temprano

✔  Aumenta el flujo de pacientes

✔  Mejorar la eficiencia por delegación

✔  Beneficios financieros adicionales

MYO_DTHLA_Ad_ESP_0314.indd   1 26/02/2014   9:27 am

Formación 3

Escuela de líderes

Dental Tribune habló con H. Kendall Beacham, Vicedecano del 
Programa de Educación Dental Continua de la Universidad de 
Nueva York, sobre los programas internacionales de la univer-

sidad, que en marzo ofrece un curso de una semana en estética dental 
que le permite destacar su práctica de la de otros profesionales. 

“La educación es una ventaja competitiva en el mercado”

Por Javier de Pisón

Una clase de Educación Continua en 
la Universidad de Nueva York.

H. Kendall Beacham, Vice-
decano del Programa de 
Educación Dental Conti-
nua de la Universidad de 
Nueva York.
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Parés abundó en las declaraciones del 
presidente de Mercados Especiales de 
Henry Schein, Hal Muller, quien expli-
có en una reunión durante la Cumbre 
Odontológica de las Américas que la 
empresa ha montado por primera vez 
un almacén en Puerto Rico para suplir al 
mercado local. 

El Gerente Regional en Puerto Rico ma-
nifestó que el almacén se concentra en 
los productos de mayor venta «para ali-
viar el tiempo de tránsito y dar así una 
respuesta más eficiente» a las órdenes de 
los dentistas.

Parés explicó que la medida ha tenido 
buena repercusión para los dentistas, 
que «se benefician porque tienen pro-
ductos que se les entregan más rápida-
mente». El directivo dijo que un 99% de 
sus envíos en la isla cumplen con sus ho-
rarios de entrega. 

El gerente manifestó que se están mejo-
rando también el área de reparación de 
equipos grandes y pequeños, al igual que 
su oferta de productos. Además, «la ofici-
na de ventas va a ser relocalizada cerca 
de nuestro almacén para brindar mayor 
eficiencia». 

«Henry Schein Puerto Rico sigue las mis-
mas tendencias de Henry Schein en Es-
tados Unidos, pero tenemos la ventaja de 
poder ofrecer también productos latinoa-
mericanos», explicó. «Esto nos permite 
exportar productos en el área del Caribe 
y a nivel internacional en la región». 

Servicio técnico en el Caribe
La forma de exportación con la que Hen-
ry Schein ha tenido más exito en el Ca-
ribe son los servicios: «Nuestros clientes 
cuentan ahora con el apoyo de Henry 
Schein para obtener piezas de repues-
to originales, técnicos certificados para 

reparaciones y un servicio igual al que 
ofrecemos en Estados Unidos», explica.

Parés afirma que este nuevo nivel de ser-
vicio se debe al crecimiento de la oficina 
regional de Schein en Puerto Rico.

Una de las áreas en las que la empresa 
se ha concentrado en la isla es la radio-
grafía digital, debido en parte a que la 
reforma de salud en Estados Unidos exi-
ge a los dentistas que modernicen sus 
equipamientos, para lo cual ha ofrecido 
ayudas económicas. 

«La radiografía digital mejora la eficien-
cia y la productividad de la clínica, y per-
mite ofrecer un mejor servicio al pacien-
te, que es lo que todo el mundo quiere», 
opina Parés. 

«Preferimos que los odontólogos nos di-
gan con qué productos han tenido una 
experiencia satisfactoria, porque los re-
sultados hacen que se vuelvan sus marcas 
favoritas», agrega. «Nuestra función como 
distribuidor es ofrecer al odontólogo el 
mejor producto para sus necesidades». 

Gilmartín Parés dijo estar orgulloso de 
lo que ha logrado la empresa en Puerto 
Rico en un corto período de tiempo, que 
tenía un gran stand en la Cumbre Odon-
tológica de las Américas con áreas ex-
clusivas para muchas de las marcas que 
distribuye. 

Recursos
• Henry Schein: www.henryschein.
com/internacional
• CCDPR: www.ccdpr.org
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El presidente de la división de Mercados 
Especiales de Henry Schein, Hal Muller, 
dio una charla en la que explicó las nue-
vas iniciativas de la compañía en Puerto 
Rico y Latinoamérica. 

Muller manifestó que la compañía ha 
establecido un almacén en Puerto Rico 
con objeto de distribuir de manera más 
eficiente los productos que representa, 
tanto en la isla como en el resto de los 
países del Caribe. 

Este paso constituye una importan-
te apuesta de Schein por consolidar el 
mercado puertorriqueño, donde ahora 
cuenta con una oficina administrativa, 
un salón de exposiciones y un almacén 
de distribución. 

“Nuestra meta es acercarnos a otros paí-
ses para expandir nuestra visión global 
en odontología, salud oral y medicina”, 
manifestó Muller. “Henry Schein es la 
compañía líder en odontología a nivel 
mundial, y creemos que tenemos que 
crecer en Latinoamérica, como estamos 
haciendo ahora en Puerto Rico”.

Muller dijo que se trata de mercados im-
portantes para la compañía, de la misma 
forma que lo son las facultades de odon-
tología norteamericanas, en muchas de 
las cuales han instalado las tecnologías 
más avanzadas para que los odontólogos 
las dominen cuando se gradúan.

“En las escuelas de odontología no 
se enseñan ciencias empresariales y 
cuando muchos se gradúan no saben 
cuán caro es instalar un consultorio 
odontológico”, agrega Muller. “El otro 
aspecto importante (a nivel académi-
co) es la odontología digital, que ayuda 
y simplifica muchas técnicas, igual que 
las cámaras fotográficas actuales evi-
tan automáticamente la vibración de la 
mano”. 
 
Muller dijo que por el momento se in-
clina por la aplicación de ciertos aspec-
tos de la odontología digital en la clínica 
particular, como las impresiones digita-
les, en vez de todo el equipamiento y los 
conocimientos que involucran el CAD/
CAM y el fresado de aditamentos más 
complejos. 

Nuevos horizontes
La empresa no ha decidido aún dónde 
establecerse próximamente en América 
Latina. 

En Puerto Rico, Schein inicialmente qui-
so comprar una empresa de distribución, 
lo cual no se concretó, y llevó al estable-
cimiento de una subsidiaria aquí. 

“Tenemos que asegurarnos de que las 
leyes de un país determinado permitan 
el modelo de empresa de Schein, que es 
una distribuidora que incluye todas las 
marcas del mercado”, declaró. 

“Lo que intentamos hacer es facilitar 
que los dentistas puedan ordenar todos 
los productos a una sola compañía, en 
vez de tener que hacer siete o más pe-
didos”, lo cual conlleva mucho tiempo 
que puede utilizarse de una manera más 
efectiva.

Muller puso como ejemplo el interés ac-
tual en el “flujo de la clínica”, una forma 
de mejorar la productividad que puede 
reflejarse en ver a dos pacientes más al 
día. El modelo de negocios de Schein, 

dijo, persigue lo mismo. 

Durante la reunión estuvieron también 
presentes los representantes de Henry 
Schein Bill Ryan y Annette Martino, el ge-
rente de la empresa en Puerto Rico, Gil-
martín Parés, al igual que los directivos 
de asociaciones odontológicas de Puerto 
Rico y América Latina.		     

Recursos
• Henry Schein: www.henryschein.com
• CCDPR: www.ccdpr.org

Henry Schein se 
consolida en Puerto Rico

La compañía Henry Schein patrocinó en evento en San Juan 
de Puerto Rico el pasado 5 de febrero con el que se inicia-
ron las actividades del Congreso de Cirujanos Dentistas de 

Puerto Rico, que tuvo lugar del 6 al 9 de febrero.

El mejor producto para las 
necesidades del odontólogo

El Gerente Regional de Henry Schein en Puerto Rico, Gilmar-
tín Parés, explica las nuevas iniciativas de su empresa en el 
Caribe, consideradas como un primer paso para afianzarse 

tanto en esta región como en otros países de América Latina.

Por Javier de Pisón

La presidenta del Colegio de Cirujanos Dentistas de Puerto Rico, Dra. Isabel 
del Valle, estrecha la mano de Hal Muller, presidente de la división de Merca-
dos Especiales de Henry Schein, en San Juan de Puerto Rico.

Gilmartín Parés, Gerente Regional de 
Henry Schein en Puerto Rico.

Bill Ryan y Annette Martino, director 
y jefa de márketing de Mercados Es-
peciales de Henry Schein.

El stand de la compañía en la Cum-
bre Odontológica de las Américas.

El emblema de la empresa en el con-
greso de Puerto Rico. 
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WWW.GCAMERICA.COM
PARA MAYOR INFORMACIÓN COMUNICARSE AL TELÉFONO: (708) 897-4003 USA

EQUIA FIL
EQUIA Fil un sistema único que ofrece 
restauraciones estéticas en bloque con 
alta resistencia físico-mecánica para 
soportar la oclusión funcional y con 
INTERFASE CERO o NULA. 
Una nueva generación de ionómero  
de vidrio de alta viscocidad. 
Auto-adhesivo, no requiere de adhesivos 
o de grabado. 
Con NANO relleno y  alta liberación de 
flúor. 
Excelente para reemplazo de amalgamas 
y compositos, restauraciones de Clase I, II 
V, en Pediatría o Geriatría. 
Con excelente manipulación al no ser 
pegajoso. 

CAVITY CONDITIONER
CAVITY CONDITIONER, es un ácido 
poliacrílico con hexahidrato de 
cloruro de aluminio que acondiciona 
la superficie del diente antes de usar 
materiales restaurativos de ionómero 
de vidrio, bases, liners, forros o para la 
reconstrucción de núcleos o muñones. 
Este producto NO debe de aplicarse en el 
uso de Gold Label 1 (cemento definitivo). 

EQUIA COAT
Una resina fotocurable auto-adhesiva, 
con nano-relleno, que ayuda a 
proteger al Ionómero de desgastes e 
incrementa la estética y la dureza de la 
superficie restaurada.
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La participación de FGM en el Congreso Inter-
nacional de Odontología de São Paulo (CISOP) 
superó todas las expectativas, convirtiéndose en 
un hito en la historia de la compañía en eventos 
en el campo de la odontología.

En los cuatro días del congreso �celebrado del 
30 de enero al 2 de febrero� miles de personas 
visitaron y compraron productos en los stands 
de FGM. La gran atracción fue el lanzamiento de 
los cementos Allcem Core y Allcem Veneer, y del 
Smart Sonic Device, que obtuvieron gran aproba-
ción por parte de los profesionales.

Los tres productos fueron lanzados oficialmente 
en un evento paralelo a CIOSP, celebrado el 31 
de enero en el Hotel Mercure de São Paulo. Unos 
300 líderes de opinión acudieron al evento para 
escuchar las conferencias de renombrados ex-
pertos, que explicaron las ventajas que marcan 
la diferencia de los productos presentados.

Allcem Core es un cemento de 
resina dual que simplifica la reha-
bilitación de dientes cuando exis-
te una gran pérdida estructural, 
cuya diferencia con otros produc-
tos radica en que es un material 
3-en-1, lo cual permite realizar la 
cementación del pilar, la construc-
ción del muñón y la cementación 
de la corona utilizando un solo 
producto.

Allcem Veneer es un cemento de 
resina fotopolimerizable que está indicado para 
la cementación de restauraciones indirectas sin 
infraestructura opaca que permitan el paso de 
luz a través, lo cual lo hace ideal para carillas y 
“lentes de contacto”. 

El Smart Sonic Device por su parte es un dis-
positivo inteligente que funciona mediante vi-
braciones sónicas, ideal para aplicar y asentar 

materiales dentales con más 
comodidad y menor esfuerzo 
para el dentista. 

Un importante factor para 
la excelente comercializa-
ción de los productos FGM, 
además de su reconocida ca-
lidad, es su relación costo-be-
neficio y la oferta de combos 
económicos con atractivos 
regalos para el dentista. “Fue-
ron promociones reales con 

un valor verdadero para el profesional”, comentó 
la directora gerente de FGM, Bianca Mittelstädt.

Más de 2,500 odontólogos actualizaron sus co-
nocimientos participando en los 46 talleres gra-
tuitos y cursos teóricos de FGM, impartidos por 
especialistas como los doctores Adriano Sapata, 
Alessandra Reis, Alessandro Loguercio, Américo 
Mendes, André Felipe Figueirôa, Carlos Francci, 

Claudio Sato, Cristian Higashi, Fabio Sene, Guil-
herme Garone, Helio Dutra, José Carlos Garófalo, 
Leonardo Costa, Leonardo Muniz, Marcelo Rodri-
gues Alves, Paulo Quagliatto y Sanzio Marques. 

Siguiendo su tradición de innovación continua, 
FGM participó en CIOSP con dos stands, lo que 
demuestra el aspecto moderno y audaz de la 
empresa. La compañía ofreció materiales de ca-
pacitación y difusión de sus nuevos productos 
dirigidos a académicos y profesionales y lanzó su 
revista FGM News durante el evento, la cual con-
tiene más de 23 artículos de casos clínicos y en 
la que colaboran más de 40 dentistas. La publica-
ción, que tiene una tirada de 60,000 ejemplares 
distribuidos en todo el territorio brasileño, causa 
siempre una gran expectativa en la profesión 
dental, ya que ofrece temas de actualidad y casos 
clínicos de alta relevancia. 		    

Recursos
• FGM: www.fgm.ind.br

Angelus lanzó en la 32ª edición de CIOSP una 
línea de productos de blanqueamiento dental de-
sarrollados a partir de una amplia investigación, 
destinados a facilitar el proceso de blanquea-
miento y hacerlo más cómodo para profesionales 
y pacientes.

La línea incluye blanqueadores con una fórmula 
desensibilizante, placas para las bandejas, barre-
ras de goma y gel desensibilizante, y Angelus es-
pera ofrecer más productos para finales de 2014.

Las jeringas de diseño exclusivo son más anató-

micas, lo cual facilita el manejo y hace más preci-
so la dosificación durante el tratamiento.

La compañía ha desarrollado Clàriant Home 
(a base de peróxido de carbamida) para el blan-
queamiento en el hogar bajo supervisión del 
odontólogo, producto que está disponible en 
concentraciones del 10%, 16% y 22%, como kit y 
como repuesto.

Los profesionales cuentan con Clàriant Office 
(peróxido de hidrógeno) al 35%, lo que proporcio-
na un resultado inmediato en la clínica en una 

sola aplicación. El producto no 
necesita luz ni protección de los 
dientes y viene con una jeringa 
con una conexión inteligente 
para una mejorar la mezcla del 
producto y su eficacia.

La bandeja Clàriant Tray agrega una mayor 
comodidad al blanqueamiento en el hogar. Se 
trata de placas flexibles para conformar la ban-
deja que, además de proporcionar comodidad, 
pueden ser manejadas fácilmente por los profe-
sionales, tienen una gran adaptación y son fieles 
a las copias.

Angelus recomienda el uso de 
Clàriant Dam, una barrera 
gingival fotopolimerizable, fácil 
de usar y quitar, como parte del 
tratamiento en el consultorio.

Además, para obtener una 
mayor eficacia en la desensibilización, la línea 
presenta Clàriant D-Sense, un gel que está in-
dicado para tratar la sensibilidad dental causada 
por estímulos externos.		     

Recursos
• Angelus: www.angelus.ind.br 
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Gran éxito de FGM en CIOSP  

Angelus lanza su nueva línea de blanqueadores Clàriant 
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www.ivoclarvivadent.com
Ivoclar Vivadent AG
Bendererstr. 2 | 9494 Schaan | Principality of Liechtenstein | Tel.: +423 / 235 35 35 | Fax: +423 / 235 33 60

Ivoclar Vivadent Marketing Ltd.
Calle 134 No. 7-B-83, Of. 520 | Bogotá | Colombia | Tel.: +57 1 627 33 995 | Fax: +57 1 633 16 63

Ivoclar Vivadent S.A. de C.V.
Av. Insurgentes Sur No. 863 | Piso 14, Col. Napoles | 03810 México, D.F. | México 
Tel. +52 (55) 50 62 10 00 | Fax +52 (55) 50 62 10 29

Tetric® N-Collection
 Tetric N-Ceram® | Tetric N-Ceram® Bulk Fill | Tetric N-Flow® | N-Etch | Tetric N-Bond® | Tetric N-Bond® Self-Etch

Descubra nuestra 
  última colección

Un completo sistema restaurativo nano-optimizado

Tetric® N-Collection

NUEVO

Tetric N_Collection-INS_270x381_sp.indd   1 18.07.13   09:12
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El iLaseTM fue diseñado para ser accesi-
ble, para que todo odontólogo e higienis-
ta pueda trabajar con su propio láser, 
lo cual es una forma de elevar tanto el 
nivel de rendimiento personal como la 
producción de una clínica.

El iLase proporciona 5 watts de potencia 
en la función pico y hasta 3 watts como 
láser continuo. Todo sin cables, enchu-
fes o pedales. 

La larga duración de su batería es aún 
más impresionante. Ahora puede reali-
zar procedimientos como el desbrida-
miento de tejido sucular con una sola 

carga de la batería. Y en procedimien-
tos más cortos, como el rediseño gingi-
val para la colocación de coronas, una 
carga de la batería es suficiente para 
tratar a varios pacientes. Además, el 
iLase puede cargar hasta cuatro bate-
rías simultáneamente, estando o no co-
nectadas a la pieza de mano.
 
Equilibrio ergonómico 
La tecnología única de Biolase llamada 
ComfortPulseTM, la cual utiliza el iLase, 
permite al profesional suministrar ener-
gía láser en pulsos muy cortos. El resul-
tado es que se reducen las molestias 
para el paciente, que además no suele 

necesitar de anestésicos. 

La precisa ergonomía del 
iLase reduce la fatiga del 
odontólogo o higienista. La 
pieza de mano iLase, incluí-
da la batería, pesa menos 
de 100 gramos. El centro de 
gravedad está situado en el 
punto donde el profesional 
sostiene la pieza de mano 
entre el pulgar y el índice, 
lo que le permite manipular 
el equipo durante todo el día 
con un esfuerzo mínimo del 
brazo, de la mano y la muñe-
ca.  			    

Recursos
• Biolase: www.biolasela.
com 

La compañía Ultradent presentó una serie de 
novedades en el 32º Congreso Internacional de 
Odontología de São Paulo (CIOSP), celebrado del 
30 de enero al 2 de febrero de 2014. 

Fábio Fowler, director de marketing para Amé-
rica Latina, explicó que el congreso “es una 
gran oportunidad para interactuar con nuestros 
clientes y fortalecer nuestra relación con ellos. 
Además, nos da la oportunidad de demostrar 
nuestros nuevos productos y la fuerza de la mar-
ca Ultradent, líder mundial en varios de los mer-
cados en los que compite, que se ha instalado 
en Brasil”. La empresa ha montado una fábrica 
para producir y comercializar sus productos en 
este y otros países de la región.

La gran novedad fue la presentación oficial 
en CIOSP de la luz de fotocurado Valo. “Esta 
luz se lanzó a nivel mundial en 2009, pero no 
llegó al mercado brasileño hasta 2013. Incluso 

antes del lanzamiento oficial, Valo ha tenido 
una aceptación extraordinaria”, manifestó 
Fowler.

Preguntado sobre cuál es la diferencia de la Valo 
con otras lámparas de polimerización, Fowler 
explicó que “existen muchas lámparas de poli-
merización en el mercado, pero que pocas son ca-
paces de fotocurar todos los materiales dentales”, 
y sólo hay dos en Brasil. 

“La investigación indica que aproximadamente 
un tercio de las restauraciones con resina se po-
limeriza inadecuadamente. Esto puede suceder 
por tres razones: el dispositivo no genera luz la 
longitud de onda adecuada, no tiene la suficiente 
energía o no permite el acceso a la resturación. 
Valo cumple con todas estas exigencias”.	   

Recursos
• Ultradent: www.ultradent.com

iLase, un láser para odontólogos e higienistas Ultradent demuestra en CIOSP su luz de fotocurado

Fábio Fowler demuestra la lámpara de fotocurado Valo.
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El aspecto más básico y primordial de una clíni-
ca dental es proteger de posibles infecciones al 
odontólogo, a su equipo y a sus pacientes. A eso 
precisamente se dedica la empresa Crosstex, a 
garantizar su seguridad.

Fundada hace 60 años, Crosstex es una compa-
ñía norteamericana especializada en la fabrica-
ción de productos deshechables como máscari-
llas, bolsas para esterilizar o fundas para sillones 
y jeringas para proteger tanto al odontólogo 
como a sus pacientes.

Durante la reciente Cumbre de las Américas cele-
brada en San Juan de Puerto Rico, la representan-
te de Crosstex para Latinoamérica, Marel de Jesús, 
explicó que se trata de productos deshechables 
fabricados en Estados Unidos de muy alta calidad. 
«Nos gusta decir que no somos el producto más ba-
rato, pero sí el mejor», comenta De Jesús.

En Puerto Rico, la empresa Caribbean Dental Pro-
ducts es la que distribuye la línea completa de 
productos Crosstex desde hace más de 20 años.

El producto principal de la empresa son las mas-
carillas, las cuales han obtenido varios premios 
por la calidad de su fabricación en Estados Uni-
dos, ya que todas las materias primas que utiliza 
se producen o fabrican en dicho país.

«No somos una empresa que compramos algo-
dón en China y fabricamos en Estados Unidos: 
las materias primas y la fabricación de todos 
nuestros productos proviene o se hace en Esta-
dos Unidos», explica de Jesús.

Las mascarillas por ejemplo se fabrican en Nue-
va York mediante un proceso totalmente estéril y 
automatizado  �la mano humana nunca no toca el 
producto�, lo que garantiza el mayor nivel posible 
de calidad y seguridad.

Crosstex está asociada en Estados Unidos con 
la prestigiosa Organización para la Seguridad, la 
Asepsia y la Prevención (OSAP), que promueve 
la regulación de normas de seguridad clínicas y 
ambientales, al igual que con diversas universi-
dades, que utilizan sus productos y realizan estu-
dios sobre su seguridad. 

En San Juan, Crosstex colabora regularmente con 
la Universidad de Puerto Rico (UPR), que utiliza sus 
productos debido a su probada seguridad clínica.

«La Universidad de Puerto Rico usa nuestros babe-
ros, ángulos de profilácticos, suctores, al igual que 
la UNAM en México o la Universidad de Costa 
Rica (ULACIT)», continúa Marel de Jesús. Crosstex 
promueve así productos cuyo fin es el control de 
infecciones en la práctica odontológica.

La representante de la empresa manifestó que es 
necesario instituir prácticas higiénicas seguras, 
confiables y probadas en América Latina para 
evitar contagios y epidemias, ya que este tipo de 
situaciones compromete la reputación de toda la 
clase odontológica.

El año pasado, la transmisión de hepatitis en 
una clínica dental de Estados Unidos provocó 
una investigación del Departamento de Salud, el 
odontólogo involucrado entregó su licencia para 
ejercer y la Asociación Dental Americana (ADA) 
emitió un comunicado para asegurar al público 
de la seguridad de los procedimientos en el ám-
bito odontológico.

Los deshechables más populares de la empresa 
son sus mascarillas quirúrgicas tratadas con el 
agente anticrobiano BIOSAFE®, que es resistente 
a todos los virus de la gripe A, como el H3N2 y el 

H5N1, los diques dentales de sabores, los ángulos 
profilácticos Twist®, el barniz de fluoruro de so-
dio Sparkle V con xylitol, el papel articular con 
forma de herradura, las bolsas autosellables Su-
reCheck® o las fundas para bandejas y equipos.

Los productos de Crosstex le ofrecen al odontólo-
go la seguridad que necesita para ejercer, ya que 
todos sus consumibles son de la mayor calidad 
y cumplen con los más altos estándares de la in-
dustria, tanto a nivel médico como odontológico: 
tienen una eficacia probada del 99,99% que evita 
las infecciones de 28 bacterias y 5 virus. Eso es 
algo que no tiene precio.		    

Recursos
• Crosstex: www.crosstex.com

Crosstex, su mejor garantía de seguridad

El equipo de Caribbean Dental Products, distribuidor de Crosstex en Puerto Rico, 
durante la Cumbre de las Américas.

COMPOSITE DE FIJACIÓN 
AUTOADHESIVO Y DE CURADO DUAL 

Sistema de fijación autoadhesivo a base de composite de curado dual

• Aplicación rápida y segura

• No se requiere grabado ni bonding

• Olor neutro

• Un grosor de película de 5-10 μm garantiza un ajuste perfecto

• Alta adhesión a metal, cerámica, zirconio y composite. Óptimo para la fijación de postes

• Con cánulas endodónticas para una aplicación precisa incluso en el canal radicular

VOCO GmbH · Anton-Flettner-Straße 1-3 · 27472 Cuxhaven · Alemania · Tel. +49 4721 719-0 · www.voco.com 


