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CONSEJOS CLÍNICOS

Dental Tribune habló sobre las dificultades que plantea la exodoncia de terceros 
molares con el Dr. José Carlos Rosas Díaz, Especialista en Rehabilitación Oral, 
Implantología y Periodoncia e Investigador de la Escuela de Estomatología de la 

Universidad Privada San Juan Bautista, de Lima, Perú.

¿Qué pasos diagnósti-
cos son necesarios an-
tes de la extracción? 

Antes de la extracción es 
importante un correcto di-
agnóstico clínico y tomo-
gráfico para hacer un análi-
sis de las estructuras óseas 
alrededor de los terceros 
molares y poder planifi-
car una correcta técnica 
quirúrgica.

¿Cómo se pueden evitar las 
complicaciones? 
El dolor, la inflamación, los 
hematomas y los riesgos 
de infección son las com-
plicaciones más frecuentes, 
todo esto se puede dismi-
nuir si realizamos cirugías 
con colgajos más pe-
queños, lo que es posible 
si utilizamos instrumentos 
de corte óseo que no ro-
ten, como los equipos de 
piezocirugía, que nos per-
miten cortar las estructuras 
óseas y dentarias sin elevar 
colgajos amplios, ya que 
esta tecnología no daña 
tejido blando.

¿Cómo influye el tipo de 
corte osteotómico con 
tecnología piezoeléctrica? 
Los cortes son más pre-
cisos y rápidos permiti-
endo realizar cirugías en 
menos tiempo y, al levan-
tar colgajos más pequeños, 

Exodoncia de terceros
molares simplificada

Figura 1. Cauterización utilizando la punta de coagulación de la unidad de piezocirugía (a). Elevación del colgajo (b). Osteotomía 
realizada con la punta de sierra B6 del Piezomed de W&H (c).

Los cortes son más precisos y 
rápidos con piezocirugía, afirma 
el Dr. José Carlos Rosas Díaz.

Figura 2. Osteotomía con la punta de sierra B6 del Piezomed de W&H (a, b). Demarcarción 
de los límites de la ostectomía del fragmento óseo (c).

disminuimos los riesgos de 
infección, dolor, inflama-
ción y hematomas.

¿Qué factores influy-
en en su decisión entre 
una técnica convencio-

nal y un abordaje piezo-
quirúrgico? 
Lo que más influye es la 
posibilidad de disminuir 
el dolor, inflamación e in-
fección al realizar colgajos 
más pequeños.

Fotos: José Carlos Rosas 

La cirugía piezoeléctrica disminuye 
los riesgos de infección, dolor, 

inflamación y hematomas.

https://la.dental-tribune.com/account/newsletter/
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La ortodoncia está entrando en una nueva era marcada por la integración de 
tecnologías digitales y herramientas biológicas avanzadas. Entre ellas, el láser se 

posiciona como una de las innovaciones más disruptivas, al permitir tratamientos 
más precisos, menos invasivos y con una mejor experiencia para el paciente. 

La Dra. Diana Montoya 
Guzmán, especialista en 
ortodoncia y experta en 

láser odontológico, explica 
cómo esta tecnología está re-
definiendo la práctica clínica.

Formada en Colombia y 
España, con un Máster en 
Láser en Odontología por 
la Universidad de Barcelona, 
la Dra. Montoya ha centra-
do su carrera en integrar la 
tecnología láser y la odon-
tología digital en la práctica 
clínica diaria. Su enfoque 
combina precisión biológi-
ca, eficiencia terapéutica y 
una clara orientación al pa-
ciente. Estos son temas que 
desarrollará durante su par-
ticipación en el Summit de 
Odontología CoLife 2026.

Precisión biológica y 
control de tejidos
Uno de los principales apor-
tes del láser en ortodoncia es 
su capacidad para intervenir 
tejidos blandos con un cont-
rol superior. Procedimientos 
como frenectomías, remo-
delado gingival o exposición 
de dientes retenidos pueden 
realizarse con mayor preci-
sión, menor sangrado y una 
recuperación más rápida.

Además, el láser permite 
modular la inflamación y 
mejorar la respuesta tisu-
lar, optimizando tanto los 
resultados clínicos como la 
estética final.

Aceleración del 
movimiento dental
La fotobiomodulación es 
otra de las grandes ventajas 
de esta tecnología. Median-
te la estimulación celular, el 
láser favorece la respuesta 
biológica del tejido, lo que 
produce una aceleración del 
movimiento dental y una 
reducción del dolor postac-
tivación.

En ortodoncia, el láser aporta 
beneficios concretos, como 
precisa la experta colombiana:

• Fotobiomodulación, que 
favorece la respuesta celular, 
disminuyendo dolor postac-
tivación, modulando el pro-
ceso inflamatorio propio del 
movimiento dental, lo cual 
se traduce en aceleración el 
movimiento y mayor con-
fort para el paciente.

La Dra. Diana Montoya destaca que el uso del láser en ortodoncia mejora el control de tejidos blandos y acelera la recuperación del paciente.

La experta afirma que el láser permite tratamientos ortodónticos 
más precisos y menos invasivos.

Ortodoncia 
con láser: 

más rápida, 
más precisa, 
más humana

Por Javier Martínez de Pisón 

Javier Martínez de Pisón es Director de Dental 
Tribune Spain y Dental Tribune Latin America.

Fotos: Cortesía de la autora

• Remodelado y contor-
neado gingival durante el 
tratamiento para mejorar 
estética y acceso clínico.

• Exposición de dientes 
retenidos con mayor pre-
cisión y menor trauma 
quirúrgico.

• Frenectomías con mejor 
control hemostático y recu-
peración más rápida.

• Manejo de hiperplasias 
gingivales asociadas a apa-
ratología fija.

Esto permite acortar los tiem-

pos de tratamiento y ofrecer 
terapias más confortables, una 
de las principales demandas 
de los pacientes actuales.

Integración con 
odontología digital
El verdadero potencial del 
láser se alcanza cuando se 
integra con la odontología 
digital. La combinación de 
escaneo intraoral, planifi-
cación tridimensional y si-
mulación de movimientos 
dentales permite diseñar 
tratamientos más precisos y 
personalizados.

Una de las grandes venta-
jas del láser es la posibilidad 
de cuantificar los resultados 
clínicos. Los equipos actuales 
permiten registrar parámet-
ros como potencia, energía 
y tiempo de aplicación, lo 
que facilita la estandariza-
ción de protocolos.

Esto, combinado con herra-
mientas digitales de docu-
mentación, permite evaluar 
de forma objetiva la evo-
lución del tratamiento y 
reproducir resultados con 
mayor precisión.

Una evolución 
necesaria
En países como Colombia, 

el interés por la odontolo-
gía digital y el uso del láser 
ha crecido de forma signifi-
cativa. Cada vez más profe-
sionales buscan formación 
en estas tecnologías, cons-
cientes de que el futuro de 
la ortodoncia pasa por su 
integración.

Para la Dra. Montoya, la cla-
ve está en la formación y 
en comprender que estas 
herramientas permiten una 
odontología más precisa, 
predecible y centrada en el 
paciente.

“Quiero que los colegas 
comprendan que el láser no 
es una tendencia, sino una 
herramienta clínica con sóli-
do fundamento biológico. 
Su correcta aplicación per-
mite mayor precisión, me-
nor invasividad y un mejor 
control del entorno tisular. 
Incorporar esta tecnolo-
gía no implica complicar la 
práctica, sino optimizarla: 
cuando el profesional enti-
ende la interacción entre la 
longitud de onda, el tejido 
y el objetivo terapéutico, el 
láser se convierte en un ali-
ado estratégico que mejora 
la eficiencia clínica y la expe-
riencia del paciente”, conclye 
la Dra. Montoya.
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Elegante, funcional y conectado, el nuevo 
Implantmed Plus II de W&H redefine el flujo de 

trabajo en implantología y cirugía oral. 

Conectividad
inteligente en un 
nuevo motor para 

implantología 

El Dr. Frederic Hermann describió las ventajas de la 
integración digital y la conectividad inteligente de la nueva 
plataforma quirúrgica de W&H.

El sistema de W&H optimiza los flujos clínicos y mejora la 
atención al paciente, según el Dr. Hermann.

La función de 
escaneo y la 
conexión con 
ioDent agilizan 
y refuerzan la 
seguridad de la 
documentación 
clínica. 

El Dr. Frederic Hermann, 
especialista en implan-
tología, periodoncia y 

odontología digital, explica 
cómo esta nueva plataforma 
quirúrgica mejora la preci-
sión, la seguridad y la docu-
mentación clínica mediante 
conectividad inteligente y 
flujos digitales integrados.

¿Cómo se describiría pro-
fesionalmente? 
Mi enfoque principal es la im-
plantología, la periodoncia y 
la odontología digital. Desde 
hace 18 años dirijo la clíni-
ca TEAM 15, en Zug, Suiza, 
donde trabajamos de manera 
interdisciplinaria bajo un mis-
mo techo. Utilizamos nuestros 
equipos de forma intensiva y 
cubrimos una amplia variedad 
de indicaciones clínicas.

¿Qué hace relevante a la 
tecnología moderna en la 
práctica diaria? 
La tecnología debe ser in-
tuitiva, precisa y facilitar el 
trabajo, no complicarlo. En 
cirugía, cada movimiento 
cuenta y el flujo de trabajo 
debe mantenerse sin inter-
rupciones. Implantmed Plus 
II, especialmente combinado 
con el nuevo Piezomed mo-
dule Plus II, permite exacta-
mente eso: trabajar de forma 
eficiente, segura y con un 
alto nivel de control clínico.

¿Qué novedades incorpo-
ra este nuevo motor de 
implantología? 
El diseño y la experiencia 
de uso son impresionantes 
desde el primer momento, 
pero lo más importante es 

la arquitectura inteligente 
del sistema. Incluye conec-
tividad digital, actualizacio-
nes remotas y funciones que 
simplifican notablemente el 
trabajo diario. Además, la 
integración con sistemas de 
medición de estabilidad del 
implante permite tratamien-
tos más predecibles y una 
planificación más fluida.

¿Cómo contribuye el siste-
ma a una documentación 
más eficiente? 
Una de las funciones más 
útiles es el escaneo directo 
de implantes y biomateriales 
mediante códigos DataMat-
rix desde la pantalla del equi-
po. Si un producto no tiene 

código, puede documentar-
se simplemente con una fo-
tografía. Toda la información 
se asigna inmediatamente 
al paciente y queda almace-
nada de forma segura en la 
nube mediante ioDent.

¿Cómo funciona ioDent? 
Es un sistema que permite 
planificar previamente los tra-
tamientos y transferir toda la 
información directamente al 
dispositivo. Por ejemplo, los 
implantes definidos en el soft-

ware SICAT pueden incorpo-
rarse automáticamente con 
fabricante, diámetro y tipo de 
implante. Esto crea flujos de 
trabajo claros y estructurados 
para todo el equipo.

Además, el acceso a los datos 
del paciente es muy rápido: 
número de implantes, valores 
de torque, duración del trata-
miento, materiales utilizados o 
zona intervenida. ioDent tam-
bién permite generar informes 
personalizados en PDF con 
curvas de torque, valores ISQ 
y lista de materiales, que pue-
den imprimirse y entregarse al 
paciente como un auténtico 
pasaporte implantológico.

¿Qué ventajas aporta la 
combinación con el módulo 
Piezomed Plus II? 
La modularidad ofrece una 
enorme flexibilidad. Dependi-
endo del procedimiento, po-
demos preparar solo el motor 
de implantología o combinar-
lo con el módulo piezoeléctri-
co. Todo está perfectamente 
coordinado y el cambio entre 
implantología y piezocirugía 
durante la intervención es to-
talmente fluido, sin necesidad 
de cambiar de equipo.

Esto ahorra tiempo, optimi-
za el espacio en la clínica y 
simplifica enormemente los 
procedimientos quirúrgicos.

¿Cómo cree que este siste-
ma influirá en el futuro de 
la implantología? 
Considero que representa un 
verdadero hito para la cirugía 
oral y la implantología. Inte-
gra conectividad inteligente, 
documentación digital y fun-
ciones de asistencia clínica en 
una sola plataforma. Esto se 
traduce en tratamientos más 
predecibles, mayor eficiencia 
y una mejora notable en la ru-
tina quirúrgica diaria. Además, 
facilita el trabajo en equipo y 
eleva la experiencia del pa-
ciente a un nuevo nivel.

— Dental Tribune

Foto: Frederic Hermann

Foto: Frederic Hermann

Foto: W&H
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Las claves para el éxito incluyen construir un modelo financiero sostenible, rentabilizar la digitalización y fijar el valor de los tratamientos.

 Imágenes generadas por IA

La odontología moderna ya no depende únicamente de la excelencia clínica. Hoy, 
dirigir un consultorio rentable exige saber interpretar datos financieros, optimizar 

recursos, tomar decisiones estratégicas e invertir con visión de futuro.

Estrategias financieras
para odontólogos

En esta edición espe-
cial sobre Finanzas y 
Odontología, Dental 

Tribune reúne a expertos en 
gestión, tecnología, lideraz-
go e inversión para ofrecer 
al odontólogo una guía 
práctica y actual sobre cómo 
fortalecer la salud financiera 
de su clínica y construir esta-
bilidad económica a largo 
plazo. 

A través de cinco grandes 
temas que se enumeran a 

continuación, ofrecemos 
recomendaciones sob-
re la economía interna del 
consultorio y el retorno de 
la inversión de la odonto-
logía digital, las estrategias 
para fijar precios, el control 

financiero y la construcción 
de patrimonio más allá de la 
práctica clínica. 

Esta edición especial ha sido 
coordinada por Ximena Me-
dina Gallo, odontóloga y 

especialista en gerencia para 
empresas del sector salud.

1. La economía de una 
clínica moderna
Cómo construir un modelo 
financiero rentable y sos-
tenible. La rentabilidad de 
una clínica no ocurre por 
casualidad. Comprender 
la estructura financiera del 
consultorio permite tomar 
decisiones más inteligentes 
y evitar errores que frenan el 
crecimiento.

¿Conoces las estrategias para 
acelerar la recuperación de la 

inversión en tecnología digital?
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Conocer las estrategias financieras que tu clínica necesita es darle seguridad a tu negocio y a tu familia.

Las proyecciones anuales 
permiten anticipar crecimiento, 

inversiones y riesgos.

2. Odontología digital y 
retorno de inversión
Cómo rentabilizar la digi-
talización de tu consult-
orio. Comprar tecnología 
no garantiza rentabilidad. 
El verdadero valor de la 
odontología digital apa-
rece cuando los equipos 
se integran correctamen-
te al flujo de trabajo y 
mejoran la experiencia 
del paciente.

3. Los números 
de tu clínica
Los errores financieros más 
comunes y cómo evitarlos. 
Muchos problemas econó-
micos del consultorio no se 
deben a falta de pacientes, 
sino a decisiones finan-
cieras mal estructuradas.

4. Liderar para sanar
Cómo fijar precios sin com-
petir. El paciente moderno 
no solo busca precio: busca 
confianza, tecnología, ex-
periencia y resultados. 
Aprender a comunicar valor 
es esencial para construir 
una práctica sostenible.

5. El odontólogo como 
inversionista
Construir patrimonio más 
allá del sillón dental. El 
odontólogo actual ya no 
depende únicamente de 
producir horas clínicas. Di-
versificar ingresos y crear 
patrimonio es clave para 
alcanzar estabilidad finan-
ciera y libertad profesional.

— Dental Tribune
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Por Ximena Medina Gallo 

Odontóloga, ortodoncista y especialista en gerencia 
para empresas del sector salud, ejerce en Colombia.

Gestionar la clínica incluye cuidar la experiencia en la sala de espera.

 Imágenes generadas por IA

Gestionar una clínica dental no exige ser un experto en finanzas, sino aplicar principios 
básicos de organización, visión y criterio. Esa es la diferencia entre simplemente operar 

un consultorio y construir un proyecto sostenible en el tiempo.

Cómo asegurar la rentabilidad 
de tu consultorio

Más allá del conoci-
miento clínico, di-
rigir una consulta 

implica entenderla como 
una empresa. Desde defi-
nir una visión clara hasta 
estructurar procesos fun-
damentales —financiero, 
comercial, administrativo 
y operativo—, mediante 
herramientas prácticas que 
permiten mejorar la rentabi-
lidad sin perder el enfoque 
en lo más importante: el pa-
ciente.

De clínico a gestor
El sentido común es la base 
de una buena gestión. Sin 
embargo, asumir simultá-
neamente los roles de pro-
fesional de la salud, admi-
nistrador y emprendedor 
requiere un cambio de men-
talidad.

La formación odontológica 
se enfoca en el conocimien-
to clínico, pero al abrir una 
consulta también se crea una 
empresa. Existe la creencia de 
que los profesionales de la 
salud no son buenos con los 
números. Más que una rea-
lidad, muchas veces es una 
limitación asumida que difi-
culta la toma de decisiones.

La buena noticia es que 
gestionar bien no impli-
ca dominar las finanzas en 
profundidad, sino tener or-
ganización, criterio y rodear-
se de buenos asesores.

Emprender sin perder 
el rumbo
Muchos consultorios nacen 
con ilusión, pero sin estra-
tegia. Esto puede llevar a 
atribuir problemas a factores 

La visión es 
lo que define 
el rumbo del 
consultorio o 

clínica.
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Un conocimiento adecuado de gestión financiera es clave para la sostenibilidad de la clínica.

externos como la competen-
cia o el mercado. Si bien es-
tos influyen, la sostenibilidad 
depende en gran medida de 
las decisiones internas.

La competencia siempre ha 
existido, y en odontología 
la sobreoferta es una reali-
dad. Sin embargo, también 
lo es la demanda constante 
de salud bucodental. La di-
ferencia radica en cómo ge-
stionamos nuestra consulta.

Distintas formas 
de ejercer
Hoy existen múltiples mane-
ras de desarrollar la profesión:

• Trabajar como colaborador

• Alquilar un consultorio por 
horas

• Emprender un proyecto 
propio

• Formar parte del sistema 
público

Ninguna opción es me-
jor que otra, pero todas 
comparten un principio: 
la responsabilidad sobre 
la propia sostenibilidad 
profesional. Incluso como 
empleado, se gestiona el 
tiempo, el desarrollo y el 
valor propio.

Ambos afectan directamen-
te la estabilidad y el creci-
miento del consultorio.

El punto de partida: 
una visión clara
Toda gestión comienza con 
una pregunta clave: ¿qué 
quiero construir?

La visión es la guía estraté-
gica. Permite tomar mejores 
decisiones, priorizar recur-
sos y diseñar acciones co-
herentes. No se trata de evi-
tar cambios, sino de tener 
claro hacia dónde se quiere 
avanzar.

Los cuatro procesos 
que sostienen tu clínica
Una vez definida la visión, 
la gestión se organiza en 
cuatro procesos funda-
mentales:

1. Proceso financiero 
Determina cómo entra y 
se administra el dinero. In-
cluye inversión inicial, con-

trol de ingresos, estructura 
de costos y fijación de ta-
rifas. Sin orden financiero, 
no hay sostenibilidad.

2. Proceso comercial 
Se enfoca en atraer y fi-
delizar pacientes. Incluye 
marketing, segmentación, 
ubicación, experiencia del 
paciente y seguimiento. 
Hoy, la experiencia es tan 
importante como el trata-
miento.

3. Proceso administrativo 
Sostiene el funcionamiento 
interno. Abarca la gestión 
del equipo, cumplimiento 
normativo, atención al cli-
ente y aspectos legales. Es 
el sistema que mantiene 
todo en orden.

4. Proceso operativo 
Es el núcleo clínico. Define 
servicios, protocolos y orga-
nización del trabajo. Aquí se 
concreta la propuesta de valor.

Organizar para crecer
Gestionar una clínica impli-
ca diseñar, medir y ajustar 
constantemente. Estos 
procesos permiten tomar 

decisiones informadas, op-
timizar recursos y evitar la 
improvisación.

No se trata de hacerlo per-
fecto desde el inicio, sino 
de avanzar con claridad y 
método. Muchas clínicas no 
fracasan por falta de talento 
clínico, sino por una gestión 
deficiente.

Conclusión
La gestión es una parte 
esencial del ejercicio pro-
fesional. Aplicar sentido 
común, estructurar proce-
sos y mantener una visión 
clara permite mejorar los 
resultados económicos y 
construir proyectos más 
sólidos.

Una clínica sostenible no 
es la que más factura, sino 
la que logra mantenerse, 
crecer y seguir aportando 
valor en el tiempo.

5 claves de gestión 
• Tener una visión 

clara del proyecto
• Organizar procesos 

básicos
• Medir lo que ocurre 

en la clínica

• Rodearse de buenos 
asesores

• Tomar decisiones 
con criterio, no solo 
con intuición

Visite las redes sociales de la docto-
ra Ximena Medina (@ximedinaga) 
para más información sobre ase-
soría financiera para odontólogos.

Todo profesional es, en 
esencia, una empresa.


