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El nuevo escáner Ceramill Map 600+ 
totalmente automático de Amann 
Girrbach es el dispositivo ideal para 
el escaneado abierto de los articulado-
res. El escáner destaca por su increí-
ble precisión para lograr restauracio-
nes perfectas y es una ayuda óptima 
para los técnicos dentales.

Con este nuevo escáner de alto ren-
dimiento, la industria 4.0 llega a los 
laboratorios. El algoritmo de softwa-
re inteligente asigna de manera au-
tomática el maxilar y la mandí-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 
escáner mueve automáticamente el 
objeto a escanear hasta la mejor zona 
posible para su digitalización.

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

Además, el nuevo algoritmo de cálcu-
lo es más eficaz, lo que permite acor-
tar el tiempo necesario para la corres-
pondencia en hasta un 35%  según la 
indicación. De este modo, se reduce 
también el tiempo de espera activo 
del escaneado en hasta 25 segundos. 
Según la indicación, Ceramill Map 
600+ permite un ahorro de tiempo de 
entre el 15 y el 38%.

Más información en amanngirrbach.com

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

La adquisición complementará la carte-
ra de productos de Planmeca y mejorará 
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 compañías seguirán operando 
como empresas independientes, pero 
buscarán sinergias en productos, innova-
ciones tecnológicas y red de distribución. 

“Esta asociación nos convertirá en un 
competidor muy fuerte en el sector 
dental. Creo que nuestras empresas 
son una gran combinación: compar-
timos los mismos estándares y pasión 
por la alta tecnología, la calidad y la 
innovación, y por ofrecer un flujo de 
trabajo digital completo a nuestros 
clientes. También compartimos cul-
turas empresariales similares con una 
sólida herencia empresarial familiar”, 
afirmó Heikki Kyöstilä, propietario, 
fundador y director ejecutivo de Plan-
meca Group. 

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

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

Este sistema híbrido cubre una am-
plia gama de aplicaciones dentales y 
produce imágenes nítidas con la me-
nor exposición posible.

 

https://www.facebook.com/TribunaDental


dgshapeamericas.com/labs

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

DGSHAPE de Roland DGA está dando forma a la 
industria dental con sus innovadoras y versátiles 
soluciones de Fresado en Seco o Húmedo y de 
impresión 3D. Las DWX-52D, DWX-52DCi, 
DWX-42W, y SOL LCD Impresora 3D de DGSHAPE 
son las opciones preferidas para soluciones dentales 
económicas, confiables y de alta calidad. Ya sea 
que usted esté modernizando o expandiendo 
su laboratorio dental, las Fresadoras Dentales 
en Seco o Húmedo y de impresora 3D de 
DGSHAPE ofrecen una arquitectura abierta 
para una fácil integración y una máxima 
productividad al ampliar la capacidad y 
habilidades generales de su empresa. 

Integración Continua.
Producción Acelerada.

DWX-42W
DWX-52D

DWX-52DCi

SOL LCD 3D Printer

 

https://www.facebook.com/TribunaDental


 

 

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

El alcance está 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 duración 
de los procedimientos o del tratamiento, 
y también con el presupuesto, que es el 
elemento en donde se encuentran los dos 
anteriores, pues su definición dependerá 
de la complejidad de la intervención y de 
los objetivos planteados.

Es decir, los objetivos del tratamiento 
(alcance) pueden requerir más o menos 
citas, más o menos participación de espe-
cialistas, más o menos estudios y más o 
menos tiempo de atención, lo que deberá 
reflejarse en un presupuesto bien elabo-
rado y, sobre todo, bien sustentado.

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

En primer lugar, hace falta generar con-
fianza entre el odontólogo y el pacien-
te, para lo cual la comunicación debe 
ser fluida y eficaz. Por desgracia, son 
muchos los profesionales que le quitan 
importancia a este significativo factor y 
delegan en algún miembro del equipo la 
sustentación del presupuesto y la presen-
tación del plan de tratamiento. No es que 
el hecho de delegar ponga en peligro la 
aprobación, pero sin duda al paciente le 
da más confianza que sea el propio odon-
tólogo quien hace la presentación y la 
sustentación.

En segundo lugar, debe haber un análisis 
detallado, basado en la evidencia clínica 
y en todos los estudios que el profesional 
pida, que haga más seguro el diagnóstico. 
Obviamente, este análisis tiene relación 
con el grado de complejidad del trata-

miento. No se debe olvidar que en mate-
ria de salud no basta la evidencia clínica, 
sino que es necesario el desarrollo de una 
historia clínica completa y rigurosa, es-
tudios complementarios, soportes radio-
lógicos, tomográficos y otras tecnologías, 
todo lo cual contribuye a determinar la 
mejor opción 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 comunicación que se establezca con 
el odontólogo. Se le deben presentar 
alternativas a partir de la evidencia 
clínica 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, 
imágenes de cámaras 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 
básicas, 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 más conviene 
a la salud oral e integral del paciente, sin 
temor a hablar de dinero ni a plantear 
alternativas. Es mejor un tratamiento 
básico si las circunstancias personales 
impiden pagar el mejor. Con el tiempo y 
tras generar experiencia con un servicio 
de calidad, podrá 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 opción tenien-
do en cuenta los tres elementos mencio-
nados, alcance, tiempo y presupuesto, no 
hará falta vender nada porque los propios 
pacientes querrán comprar y serán los 
embajadores que difundan su marca. No 
se debe regalar el trabajo, sino sustentar 
adecuadamente sus méritos para obtener 
su aprobación.

Y si los pacientes no se muestran intere-
sados en establecer una comunicación 
fluida y de calidad con el odontólogo y el 
equipo de trabajo, es mejor dejarlos ir. 
Hay más 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 
odontología, el conocimiento y el talento 
son un arte, y el valor de la obra del artista 
depende de su labor.

https://la.dental-tribune.com/
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Desde hace aproximadamente una déca-
da, en casi todos los países de América 
Latina se ha evidenciado que colegas 
promocionan sus consultorios o clínicas 
odontológicas por diferentes medios de 
comunicación, en la actualidad, mayo-
ritariamente a través de redes sociales. 
Y son cada vez más los anuncios en los 
cuales se ofrecen consultas para diag-
nóstico 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, únicamente nuestro 
objetivo es analizar este procedimiento 
en sus posibles ventajas y desventajas.

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

 
 
 

 

 
 

La primera desventaja radica en el ám-
bito económico, el costo del tiempo em-
pleado en un diagnóstico es significativo 
en el presupuesto de todo consultorio, 
adicional al costo de los insumos que se 
emplean en la actualidad; solo señalando 
el precio de un equipo de protección per-
sonal (EPI), estaremos obsequiando un 
valor significativo de nuestro tiempo y de 
nuestro dinero. Si la idea es “recuperar” 
esta inversión cuando el paciente acepte 
el plan de tratamiento y la estrategia es in-
crementar el valor de la consulta a dicho 
presupuesto se incurriría en una evidente 
falta a la ética profesional y posiblemen-
te en una publicidad engañosa, pues en 
realidad sí se pretende cobrar la consulta.

Otra desventaja constituye el hecho de 
que se está 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 
tendrá cierto recelo de la veracidad del 
diagnóstico 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 decidió obsequiar 
los perritos y acudieron un fin de semana 
a un parque con los cachorros colocando 
un cartel con una leyenda que decía: “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 interesó en lle-
varse uno. A la semana siguiente, la fami-
lia decidió cambiar de estrategia y ahora 
el cartel decía: “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 desconfían o no 
valoran aquello que se les ofrece de mane-
ra gratuita. Usted, estimado lector, puede 
obtener sus conclusiones y una analogía 
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 únicamente comparando pre-
cios con otros consultorios para escoger 
cuál le conviene desde el punto de vista 
económico. De quedarse en el consulto-
rio, será probablemente un paciente que 
de forma permanente busque que se le 
den significativos descuentos o se le otor-
guen gratuidades en sus tratamientos.

su paciente, será una forma de generar 
trabajo e ir incrementando el número 
de pacientes. 

Un factor importante a considerar para 
tomar la decisión de realizar o no estas 
ofertas es conocer que, en todos los có-
digos deontológicos o códigos de ética 
profesionales de los países de América, 
se encuentra prohibido realizar este tipo 
de promociones, existiendo sanciones 
por parte del gremio para quienes las 
realicen. Si así lo han establecidos los 
diferentes colegios o federaciones odon-
tológicas 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.

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



 
 
 

 

 

Ha sido muy complejo, en primer lugar 
por haber estado varios meses sin aten-
ción en el consultorio, y tener que adap-
tarse a nuevas modalidades de enseñan-
za virtual a nivel universitario.

 

Aún está presente, hay varias localidades 
que aún siguen cuarentena. Afortunada-
mente, el nivel de vacunación de la po-
blación está muy avanzado, cercano al 
80%, con esto se espera que se controle 
de mejor manera la propagación de la 
enfermedad.

 

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

Todas las indicadas por las autoridades 
de salud. Varias de éstas ya las utilizába-

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

 

Como señalaba anteriormente, las auto-
ridades de salud han emitido normativas 
para la atención de pacientes en odonto-
logía, con los respectivos protocolos.

 

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

La universidad está funcionando con to-
dos sus cursos de pre y postgrado. Se ha 
privilegiado la atención clínica presen-
cial, y las actividades teóricas de mane-
ra virtual. La universidad ya disponía de 
una plataforma antes de la pandemia lo 
cual permitió implementar de manera 
muy eficiente las actividades teóricas sin 
atrasos.

Nuestro postgrado de rehabilitación está 
realizando atención de pacientes desde 
el mes de septiembre de 2020 hasta la 
fecha sin problemas. También estamos 
dictando nuestro diplomado de odonto-

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

 

Quizás lo más relevante de la pandemia 
es que nos ha enseñado a valorar las co-
sas fundamentales de vida, y replantear-
nos nuestras prioridades.

Creo que aún será muy pronto para que 
podamos retornar a una vida más cerca-
na a lo que hacíamos antes de la pande-
mia, tanto en lo profesional como en lo 
personal. También parece razonable que 
muchos de los protocolos se quedarán 
con nosotros.

 

Que podamos retornar a una vida con 
más normalidad. Los que llevamos mu-
chos años 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 odontológi-
ca, colegas, amigos, es algo que desea-
ría que vuelva a ocurrir en un futuro 
próximo.



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

Los programas de formación postgradua-
da en Odontología se han adaptado a la 
nueva realidad epidemiológica 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 pública en 
todas las áreas, desde la atención al pa-
ciente, la educación o la investigación. Se 
han tomado decisiones informadas para 
garantizar la seguridad y el bienestar de 
los pacientes, estudiantes y profesores. 

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

medidas elevadas de protección para evi-
tar el contagio. 

Fue un desafío para los miembros de la 
universidad adaptar todos los planes de 
estudios y los métodos de evaluación en 
un corto período de tiempo a la nueva 
realidad epidemiológica, aunque la dis-
ponibilidad de las nuevas aplicaciones 
informáticas ha ayudado a reducir el im-
pacto negativo de esta enseñanza online.

La educación online desde casa se vol-
vió la mejor alternativa para minimizar 
el contacto físico en el peor momento. 
Durante la crisis de Covid-19, las clases 
teóricas, los talleres prácticos, las presen-
taciones y los seminarios han pasado a la 
formación digital.
       

 

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-
nación cruzada. También, se ha experi-
mentado una mayor cooperación edu-
cativa, intercambio de conocimientos y 
colaboraciones de investigación entre las 
instituciones dentales académicas, socie-
dades científicas, colegios profesionales 

y la industria dental, cambio palpable a 
día de hoy porque esa unión ha propor-
cionado acceso a los múltiples conteni-
dos gratuitos de educación continua y 
conferencias virtuales para promover la 
colaboración profesional y la solidaridad 
entre los profesionales de la odontología.

También la pandemia por Covid ha im-
pulsado en gran medida, la recuperación 
de muchos valores que estaban olvidados 
por los profesionales de la odontología. 
La situación epidemiológica nos ha vuel-
to más receptivos y más 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 últimos años, y algo dis-
tante en la relación 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 enseñanza de 
todos los conocimientos vigentes. También 
se ha reducido el nivel de la enseñanza de 
las habilidades en talleres manuales, que 

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

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

En la etapa de vuelta escalonada a la 
atención clínica muchos alumnos experi-
mentaron miedo, estrés o ansiedad por la 
incertidumbre y posibilidad de contraer 
la enfermedad por contacto directo con 
pacientes. Asimismo, alumnos próximos 
a graduarse experimentaron preocupa-
ción respecto a la incierta situación del 
mercado laboral afectado por la recesión. 
Muchos investigadores y estudiantes de 
doctorado han retrasado la presentación 
y defensa de su tesis debido a la falta de 
resultados de sus experimentaciones.

Finalmente, el aspecto negativo más im-
portante son las prácticas clínicas con los 
pacientes que es el pilar básico de cualquier 
formación clínica postgraduada, especial-
mente en odontología. El paciente constitu-
ye el principio y el fin de nuestra profesión, 
ya que el aprendizaje de los procedimientos 
odontológicos pasa por ser necesariamente 
clínico. 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 extracción dental antes que 
tratamientos más largos por miedo a asistir 
a la clínica dental. Asimismo, la gravedad 
de la patología es mayor en pacientes que 
durante todo este tiempo no acudieron a 
citas de revisión y prevención.

Se deben tomar medidas de precaución 
especiales porque las precauciones uni-
versales estándar 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 
transmisión de contagio si el problema se 
podía solucionar mediante tratamiento 
farmacológico o con medidas simples.

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