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LA FUERZA DE LA MUJER

enciendo obstaculos

Por Carolina Bechara
Amengual*®

“Nunca dudes que un pequerio grupo de
mujeres comprometidas pueda cambiar el
mundo; de hecho, ya lo estamos logrando’.

a odontdloga venezolana Carolina Bechara describe las barre-
ras que la mujer ha tenido que vencer para ser aceptada como
igual en la profesion odontolégica.

Ciertamente, las mujeres hoy en dia
seguimos luchando para lograr cul-
minar nuestros estudios, para conver-
tirnos en profesionales, logrando asi
conjugar nuestras responsabilidades
como amas de casas y como profesio-
nales al mismo tiempo. Esta mezcla
no representa un limite para nosotras,
aun cuando el sistema estd adaptado a
roles masculinos y las tendencias cul-
turales y sociales nos alejen de nues-
tro éxito profesional.

La mujer siempre ha tenido que lu-
char contra estandares dentro de la
sociedad, inclusive, al igual que los
hombres, contra el racismo, como en
su momento lo hiciera Ida Gray Ro-
Illings, la primera mujer afroamerica-
na graduada de dentista (1890) en la
Escuela Dental de Michigan, Estados
Unidos.

Incluso existié el caso del Dr. Geor-
ge Baker, quien defendia la teoria de
que las mujeres no debiamos ejercer
la profesion, y propuso ademas una
enmienda en la American Dental
Association, que rezaba que la odon-
tologia debia ser una profesion neta-
mente ejercida por los hombres, que
solo ellos debian ser admitidos en los
centros de ensenanza.

Es asi como Lucy Beaman Hobbs Ta-
ylor luché contra prejuicios y se con-
vierte en la primera mujer en gra-
duarse de dentista en una universidad
de Estados Unidos, en Ohio Dental Co-
llege, en 1866. Fue también la primera
mujer en realizar estudios de postgra-

*La doctora Carolina Bechara
Amengual, odontologa egresa-
da de la Universidad Central
de Venezuela, trabajo en diver-
sas instituciones de salud pu-
blica durante 14 anos y ejerce
en Caracas.

do y la primera mujer en pertenecer a
una sociedad odontolégica.

La Dra. Olga Lentz es una de las odon-
télogas mas famosas de Estados Uni-
dos. Nacida en Nueva York, se muda
a Filadelfia para realizar sus estudios
de odontologia, pues, la Escuela de
Odontologia de la Universidad de
Nueva York no permitia la admision de
mujeres. Luego de terminar sus estu-
dios, regresa a su ciudad natal, donde
comienza a ejercer como odontéloga;

delicioso mirar para arriba en tiernos
ojos azules o negros, y sentir que zar-
cillos suaves de pelo estdn borneando
la frente como brisa de verano. No es
de extrainar que las jovenes lady-den-
tistas tengan éxito y que su numero
esté en constante aumento». New York
Morning Journal.

Los tltimos 20 afios han sido muy po-
sitivos para la mujer dentro del mun-
do profesional, en lo que a igualdad de
genero se refiere, pues se han reduci-
do los estereotipos y discriminaciones,
se han redistribuido ademas las car-
gas desproporcionadas de las respon-
sabilidades familiares que asumian

La doctora Olga Lentz, pionera que se gradué de odontologa en 1910, en su
consultorio de Minnesola.

sus pacientes eran un grupo pequefio
de conocidos, mujeres y nifios en su
mayoria. Decide finalmente estable-
cerse en Minnesota en 1910, donde
tenia mas libertades como mujer en
su profesion.

De esta forma, se referian los diarios
neoyorquinos a las mujeres dentistas:

“Bonita y popular. Un dentista ya no es
un rey de los espantos. Ella es una rei-
na de belleza. Que agradable ver una
dulce y delicada cara de nifia inclina-
da sobre la tuya, como se inclina para
atras en la silla fatal de la tortura, qué

las mujeres, logrando un equilibrio
armonico entre hombres y mujeres.

Cada dia, mas mujeres ostentan cargos
directivos en grandes empresas, cada
dia son mas las mujeres que crean
negocios y estudian en universidades.
Sin dudas alguna, las mujeres estamos
creando tendencias en la sociedad, ob-
teniendo triunfos y éxitos que solo los
hombres lograban alcanzar.

Nunca dudes que un pequefio grupo
de mujeres comprometidas pueda
cambiar el mundo; de hecho, ya lo es-
tamos logrando.

Foto: Creative Commons
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DIGNIFICANDO LA ODONTOLOGIA

El cuento de
«<hagame un descuentico»

Por Enrique Jadad
Bechara

1 conocido rehabilitador oral colombiano Enrique Jadad
afirma que debemos prepararnos para llevar una vejez
digna, y que la mejor manera de contar con una pension

de retiro personal es no regalar los servicios odontolégicos ni ha-

cer descuentos.

Los tiempos han cambiado, las técnicas
han sido modificadas y las prioridades
tanto de los odont6logos como de los
pacientes son otras, pero lo que si debe
mantenerse intacto, incélume y sin
variaciones, deben ser los parametros
biolégicos, fisiolégicos, la oclusion, la
funcién y la ética, factores que a los pa-
cientes poco les interesan.

Hoy dia, con tanta oferta y exceso de
odontodlogos, los pacientes entendie-
ron que hay demasiadas promociones,
descuentos, remates, obsequios. Pero
lo que no entendemos los odontélogos
es que esto ha traido es el empobreci-
miento del gremio.

Por un lado, encontramos al odontélo-
go graduado de una universidad legal,
real y con calificacion de alta calidad;
es un profesional que les ofrece a sus
pacientes materiales de excelente cali-
dad, de marcas comerciales reconoci-
das, instrumental debidamente empa-
cado, lavado, esterilizado y almacena-
do, que paga un arriendo, cAmara de
comercio, impuestos, sobretasas, como
minimo tiene de empleado un auxiliar,
paga unos servicios publicos, hace las
adecuaciones e incurre en gastos astro-
némicos exigidos por las secretarias de
salud.

Aparte de estos gastos, este odont6logo
idéneo invierte en seminarios, congre-
sos, simposios, diplomados, con la fina-
lidad de actualizarse, aumentar sus co-
nocimientos y calidad de trabajo. Este
odont6logo hizo un postgrado presen-
cial, paga a una empresa reconocida y
autorizada para recoger los desechos

El Dr. Enrique Jadad es Espe-
cialista en Rehabilitacion Oral e
investigador con prdctica priva-
da en Barranquilla (Colombia).
Fundador del grupo Dignificar
la Odontologia (FaceBook).

biolégicos y corto-punzantes, para no
sacar los desechos del consultorio en
la basura normal. Este odontélogo se
encuentra inscrito y habilitado en el re-
gistro de prestadores de servicio salud.

Lo triste es que a los pacientes no les
importa: cuando nos visitan para solici-
tar nuestros servicios, inmediatamen-
te lanzan la pregunta mas comun: ¢la

jo no merece que estemos nadando a
diario en mares tenebrosos llenos de
ofertas y descuentos. Llamese oferta,
descuento, promocion, regalo, dadiva,
0 como se quiera referir: no es justo, no
es digno, no es propio de una ciencia
de la salud estar mendigando pacien-
tes con estos actos denigrantes e inde-
seables. Estoy seguro que ninguno de
ustedes que lean estas lineas aceptaria
que a su esposa embarazada la atienda
un ginec6logo que oferte 2 por 1, o un
cardidlogo que paute en vallas calleje-
ras, revistas, periédico o tv, en donde
su eslogan sea,: “Venga y le ponemos
el primer marcapasos con el 30% y el

INO TE LO PIERDASI

«No es propio de una ciencia
de la salud estar mendigando pacientes».

consulta tiene costo? Por Dios, cuanto
me indigna cuando me dicen «<hdgame
un descuentico», y nos expresan que si
accedemos a darles ese descuento nos
traen a la esposa, a la mama4, al hijo, y
siguen interpelando con frases como
“vea, que el trabajo con la familia es
grande”.

La responsabilidad de nuestro traba-

segundo con el 70% de descuento”. O
un cirujano plastico que oferte: “El pri-
mer seno con el 30% de descuento y el
segundo gratis”. O esta otra oferta: “Le
encimo la lipo”. Les aseguro que yo sal-
dria corriendo despavorido.

Por estas y muchas mas razones, les
pido el favor de que sean conscientes
del adagio que dice que «lo barato siem-

pre sale caro». Siempre le digo a los pa-
cientes que llegan pidiendo descuentos
que no somos almacén de cadena, y les
pregunto: ¢Le parece caro una cirugia
de cordales? Y contintio haciendo méas
comentarios y preguntas como esta:
¢Una liposuccion o una rinoplastia, un
aumento de senos y gliteos si lo paga
con gusto? Respeten a los profesionales
porque pasamos muchos afios de nues-
tras vidas estudiando y preparandonos
para ejercer una odontologia general,
sumemos 3 6 4 anos de postgrado para
hacer nuestra especializacion, a lo que
seguimos actualizdndonos en cursos,
congresos. Mientras a los pacientes les
duela invertir en su salud, esto no va a
cambiar. Después de que le generen
un dafo por buscar lo mas econémico,
cuando quieran odontologia racional y
bien hecha, el costo va a ser muy alto.

A los pacientes les expreso también
que «todo lo que brilla no es oro», que
se debe poner en una balanza el costo-
beneficio. Hoy dia pululan miles de co-
legas que postean fotos en redes socia-
les con guantes negros, enfundados en
batas tipo smoking, posando sonrientes
al lado de pacientes supuestamente
“felices”. Pero, a muchos de estos per-
sonajes que bien pueden tener el titulo
de Odontélogos o de Especialistas, se
les olvid6 el juramento hipocratico que
hicieron el dia de su graduacion.

Los pacientes, la gente comun, los em-
presarios de la salud, piden y exigen
procedimientos que se ha demostrado
son lesivos para la salud. Es lamenta-
ble y dificil de admitir que, por pereza
ainformarse bien, piden que se les rea-
licen estos procedimientos que desean
aun después de ser informados de los
riesgos que conlleva un procedimien-
to especifico. No les importa nada, aun
cuando en sus bocas presenten patolo-
gias reales que si requieren tratamien-
to de forma inmediata.

Esta situacion es de todos los dias, atin
en personas (ue creemos estructura-
das y bien educadas por ser profesio-
nales: tristemente, estin mas preo-
cupados por su apariencia que por su
salud. Ya lo dijo el Dalai Lama hace

COMPARTA SUS OPINIONES Y RECIBA ALERTAS FACEBOOK/DENTALTRIBUNELAT “
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anos: “El hombre pasa la mitad de su
vida gastando su salud en busca del di-
nero, y el resto de su vida gastando su
dinero para recuperar su salud. Nacer
no pedimos, vivir no sabemos, y morir
no queremos”. A final de cuentas, no
importa cuanto estudiemos, el buen
vivir no es tema de ningin pensum
académico y no se aprende sino con la
experiencia.

Por eso debemos cuidarnos, ser uni-
dos, evitar hablar mal de nuestros co-
legas cuando un paciente nos invite a
eso, solamente dar nuestro diagndstico
profesional sin sefalar, sin juzgar; no
podemos seguir el juego de desacredi-
tarnos entre nosotros. Si hay algo que
se tenga que juzgar, que sea la justicia
quien se encargue de eso. Y todavia
peor, es que no estamos preparados
para defendernos por los honorarios
tan bajos como estin hoy en dia, no
alcanza a muchos ni para sobrevivir,
sin capacidad de ahorrar, la mayoria
endeudados.

Los contratos en entidades prestadoras
de servicios de salud no dan para vivir
dignamente como profesionales y nos
engafamos trabajando horas extras en
consulta privada. Debemos ponernos a
pensar en el momento de colgar la tur-
bina, la bata y los guantes, cuando nos
llegue la hora del retiro laboral.

Mucho cuidado con los dineros que
cotizamos o no para pension de retiro,
mentalicémonos que no somos inmor-
tales, que la ley de la vida nos llevara a
envejecer. Pensemos en ese momento
en que nos toque mensualmente pa-
gar por nuestra salud, las medicinas,
nuestro sustento y los demas gastos
que vienen asociados con la vejez. Mu-
chos de nosotros, sin querer y sin caer
en cuenta, cotizamos para vivir inmer-
sos en una pobreza a futuro. Debemos
prepararnos para llevar una vejez dig-
na; ese dia. cuando estemos solos, sin
apoyo, no nos va a valer el haber sido
el odontdlogo que dejé muchos pa-
cientes felices por sus bajas tarifas, por
sus descuentos.

Cuando ya nuestro organismo no nos
permita trabajar, les aseguro que nadie
se va acordar de nosotros, nadie nos va
a tender la mano. Pero la solucién esta
en nuestras manos: no nos regalemos
mas, cobremos lo justo, se debe luchar
por tener unas tarifas minimas para
todos en cada uno de nuestros paises,
tarifas que no puedan ser violadas, con
esto lograremos que los pacientes elijan
a su odont6logo no por el precio, sino
por la calidad humana y profesional.

El dia que nos unamos todo sera diferen-
te, mucho mejor en todo aspecto. Nos
sentiremos orgullosos de lograr el sitial
que merecemos en la sociedad, valdra la
pena correr los riesgos a los que cons-
tantemente nos exponemos. Parece un
suefo, pero es posible alcanzarlo: em-
pecemos hoy, creando conciencia de
querer hacer las cosas bien y trabajar
unidos, pronunciarnos sobre los abusos
laborales y rechazar esos modelos de
contratacion esclavistas, buscar la solu-
cion a los problemas que nos persiguen
porque estamos dormidos y nos esta
arrastrando la corriente.
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Ll sistema de mockup de diserio de sonrisa DSQ del autor.

cDiseno de sonrisa 'y
neuromarketing

L.

Por David Suarez
Quintanilla®

1 Profesor David Sudrez Quintanilla, una de las maximas
autoridades de la Ortodoncia a nivel mundial y creador
de la Técnica SWLF, explica que el neuromarketing trata

de influir en el cerebro del consumidor apelando a un comporta-
miento emocional, al que llama «un potentisimo motor en la toma
de decisiones en ortodoncia y odontologia cosmética».

La Resonancia Magnética Funcional y
otros novedosos sistemas de registro
de la actividad neuronal cerebral han
revolucionado la neurociencia, la psi-
cologia, la psiquiatria y el marketing al
permitir detectar y localizar con preci-
sion estereotaxica aquellas neuronas o
grupo de neuronas que se activan du-
rante el pensary el resto de las funcio-
nes cerebrales.

La investigacion mas reciente deja en
evidencia que no solo Homer Simpson

tiene un cerebro vago; pensamos poco
y mal y la mayoria del tiempo nues-
tro comportamiento es automaético y
estd dominado por las estructuras méas
emocionales del cerebro (Sistema Lim-
bico, la Amigdala, Nicleo Acumbes, la
Corteza Prefrontal, etc.).

El pensamiento rapido, inconsciente,
superficial y acritico responde a la ne-
cesidad del cerebro de ahorrar energia
y de saltar, sin meditar, de la obser-
vacion a las conclusiones; presenta la

* El Profesor David Sudrez Quintanilla es catedratico de Ortodoncia
de la Universidad de Santiago de Compostela (Espania), expresidente
de la European Orthodontic Society y vicepresidente del drea de Or-
todoncia de la International Association for Dental Research. En sus
treinta anos dedicados a la Ortodoncia, ha creado procedimientos
como la Técnica SWLF (Straight Wire Low Friction), desarrollada
con la comparfiia RMO de Denver, que es actualmente utilizada por
ortodoncistas de mds de treinta paises. Ademads, es autor del libros
como «Ortodoncia. Eficiencia Clinica y Evidencia Cientifica’.

desventaja de ser facilmente influen-
ciable por topicos, falsas apariencias,
estereotipos y prejuicios. El neuromar-
keting trata de influir en el cerebro del
consumidor a través del conocimiento
de este comportamiento automaético e
intuitivo.

El pensamiento rapido estd basado en
la asociacion de ideasy el efecto “Halo”,
estudiado en psicologia, por el que por
una determinada caracteristica (una
sonrisa atractiva) nuestro inconsciente
anade atributos extra que no guardan
relacién directa con esa caracteristica
(salud, juventud, estatus, inteligencia,
simpalia, éxito social, etc.). Por eso la
gente viene a la consulta con la sonrisa
de su actor o actriz preferida.

Muchas de las grandes decisiones de
nuestra vida (escoger nuestros amigos,
nuestra pareja, decidir tener o no hijos,
donde vivir, etc) no las tomamos con la
parte mas noble, evolucionada y huma-
na de nuestro cerebro, el cortex, sino
con estructuras mas primitivas, desde
el punto de vista filogenético, ligadas
a la emocion y al pensamiento rapido.
Paradéjicamente, la emocién domina a
la razén y es un potentisimo motor en
la toma de decisiones, por ejemplo, en
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ortodoncia y odontologia cosmética. La
sonrisa tiene un altisimo poder emocio-
nal y me imagino que, como ocurre con
la cara y los gestos faciales, tiene dreas
concretas de reconocimiento cerebral.

Sin querer ser maniqueista, he de decir
que en las clinicas tenemos dos extre-
mos de pacientes, aquellos racionales
que buscan la solucién a un problema
dental concreto (muchas veces relacio-
nado con molestias, dolor o algtn gra-
do de incapacidad funcional) y otros
emocionales que buscan, a través de
un cambio en su sonrisa, una transfor-
macion vital que mejore su autoestima
y su felicidad.

Los pacientes emocionales estan dis-
puestos a mil sacrificios durante el
tratamiento, quieren un exagerado co-
lor blanco en su sonrisa o demandan
carillas que les obligue a un cuidado
minucioso de sus dientes (dormir para
siempre con una férula) e incluso a pri-
varse de alimentos muy sabrosos, pero
excesivamente consistentes, porque
los pacientes emocionales no compran
lo que necesitan sino lo que desean.

Desde el punto de vista crematistico,
estos pacientes son los mas interesan-
tes, ya que no solo generan el 80% de
los ingresos de una clinica estandar
(cuando representan menos del 20%
del total de pacientes), sino que valo-
ran mucho nuestro trabajo, son mas
faciles de fidelizar y acaban convirtién-

Mockup que muestra como quedaria el paciente.

“Estos pacientes son los mads interesantes,
ya que no solo generan el §0% de los
ingresos de una clinica estandar, sino
que valoran mucho nuestro trabajo y

son mas faciles de fidelizar».

dose en verdaderos misioneros que
muestran y cuentan a sus companeros
las excelencias de nuestro trabajo; sus
elevadas exigencias clinicas e incluso
sus quejas, que muchas veces malin-
terpretamos, son en realidad un signo
de aprecio hacia nuestro trabajo. Una

manera, por tanto, de aumentar los in-
gresos y rentabilidad de nuestra clinica
es tratar de conseguir que la propor-
cién de pacientes emocionales aumen-
te, bien por una cuidada seleccién en la
primera visita, o la transformacion de
los racionales en emocionales.

El disefio de la sonrisa (DSD) y el moc-
kup digital 2D y 3D es un arma muy
potente para convertir un paciente ra-
cional en emocional, para convencer
visualmente al paciente de que a partir
de ahora ya no puede renunciar a su
nueva sonrisa, a su nueva imagen.

El mockup es una flecha dirigida, a tra-
vés de la vista, hacia el sistema limbico
y emocional del paciente y produce la
mayor de las motivaciones hacia el tra-
tamiento. El mockup es realmente ex-
traordinario porque hace entrar al pa-
ciente en el mundo de las sensaciones,
del “me siento mucho mejor”, y del de
la potencialidad y autoafirmacion de si
mismo.

La mayoria de los pacientes no tienen
la capacidad de proyeccién mental
del resultado del tratamiento, no son
capaces de imaginar el resultado en
su sonrisa y su proyeccion social. El
mockup ayuda a entender al paciente
el cambio que su vida y su felicidad
puede experimentar con el tratamien-
to dental, le tienta, le seduce y pasa
a convertirse en objeto prioritario de
su deseo, las neuronas de su sistema
limbico empiezan a relampaguear, a
volverse locas y le incitan de manera
irrevocable a aceptar nuestro plan de
tratamiento y a pagar, como sea, nues-
tro presupuesto.

Como en el mundo del lujo, la mejor
venta dental, es la venta emocional.
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SER Y HACER

Ser odontologo y hacer odontologia

urante mi vida profesio-

nal he tenido la oportuni-

dad de conocer diferentes
paises, y, en especial, a estudiantes
que estan iniciando en esta carrera
de odontologia. Durante estos via-
jes he conversado con ellos acerca
del porqué iniciaron esta profesion
y me he encontrado con muiltiples
e interesantes respuestas; sin em-
bargo, la mas frecuente es: “Resul-
tado de la admiracién hacia un co-
lega que proyecté una imagen de
éxito, prosperidad y felicidad».

Es inquietante, al profundizar sobre la
razon de elegir la profesion, respuestas
como: prosperidad econémica, reconoci-
miento social, obtener bienes materiales
de moda. Inquietan estas respuestas ya
que la odontologia es en esencia, como
todas las ciencias de la salud, un servicio
desinteresado hacia el bienestar de nues-
tros pacientes; deberia de tener un signi-
ficado de humanizacion, de dignificar,
un sentido de ser y un sentido de servir.
Tener la capacidad en nuestras manos
de sanar, de aminorar dolores, manejar
afecciones muscular, dseas, dentales y
en multiples ocasiones, espirituales, no
es un tema superficial, y requiere de un
re-pensar de la razén para encontrarnos
en este rumbo.

Es cada vez mas frecuente encontrarse
con un gran nuimero de profesionales

*El doctor Gonzalo Arana Gor-
dillo, que ejerce en Cali (Colom-
bia), es Especialista en Bioma-
teriales, Operatoria vy Estética
Dental, Especialista en Docen-
cia Universitaria, Fundador
del grupo de investigacion en
Biomateriales y Estética Dental
«BEO» de Colciencias y Miem-
bro Vitalicio de ALODYB.

Por Gonzalo Arana
Gordillo*
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«Ser odontologo es la intencion de
servicio sincera y total, con todos
nuestros conocimientos, experiencias
v habilidades, al servicio de nuestro
paciente».

que, una vez graduados, no encuentran
facilidad para ejercer las competencias
para las cuales fueron capacitados y
sometidos en muchos casos a politicas
poco humanistas de formacion educati-
va, enfocados a formar empleados y no
gestores de cambio social y econémico
para la profesion.

Es por esto que Creer para crear debe
ser la consigna de los profesionales de
la odontologia. Creer que es posible una
generacion sonriente, saludable y feliz;
y crear un profesion con anhelo de ser-
vir. No basta con identificar los mejores
materiales y técnicas de aplicacion clini-
ca de los mismos, si nos olvidamos que
estamos atendiendo a nuestros semejan-
tes, donde la interacciéon humana cobra
mucho valor en una profesién dedicada

a servicio como la nuestra. La intencio-
nalidad ejercida por el profesional cam-
bia la percepcion y, por ende, la satisfac-
cion del paciente atendido.

Ahora bien, debemos ser conscientes
que, a pesar de nuevas tendencias, aten-
demos pacientes, quienes son personas
que requieren atencién por algo que
aqueja su salud y que desean mejorar,
no son clientes (que en definicién, es una
persona que realiza una compra).

En el hacer, para lo cual el entrenamien-
to es meticuloso, en especial en las espe-
cialidades clinicas, no deberiamos perder
el norte en cuanto a recordar que el ser
humano es de una complejidad maravi-
llosa, que si bien los protocolos basados
en evidencia son nuestro sustento en el

hacer, las variables infinitas de los seres
humanos solo pueden ser interpretadas
y llevadas a cabo con éxito por otro ser
humano con conocimientos en el hacer,
pero fundamentados en el SER.

Buscando el sentido de SER odontélogo,
entendemos el ser como la esencia de la
intencién de servicio sincera y total, con
todos nuestros conocimientos, experien-
cias y habilidades, al servicio de nuestro
paciente. Los beneficios econémicos de
nuestro buen hacer son una consecuen-
cia de una labor ejecutada con entrega y
amor, no deben ser un objetivo primario
dado que, cuando lo son, se pierde el
rumbo y cometemos errores. Debemos
considerar tratamientos que en ocasio-
nes son extremadamente complejos y
costosos, donde el paciente no queda
satisfecho, pues percibe que el objetivo
principal fue el beneficio econémico y no
la obtencion de bienestar y salud para el
paciente.

Es asi como el mejor pago de nuestros
servicios en salud es el agradecimiento
sincero de nuestros pacientes. Entonces,
la mejor técnica de mercadeo y fideliza-
cién sera la referencia sincera de nues-
tros pacientes satisfechos por la atencion
brindada, ante amigos cercanos, familia
y quien comente en cualquier reunion o
interaccién donde se hable sobre el tema
de odontologia.

Sélo deberas atender con todo el amory
lamejor intencionalidad de servicio, des-
de ese primer paciente que tengas en la
universidad. La gratitud del paciente se
verareflejada en un asegurado éxito per-
sonal y profesional, sumado en Latinoa-
mérica a muchos abrazos sinceros de
agradecimiento y, en ocasiones lagrimas
de felicidad y muchas expresiones de
“Dios se lo pague” y “Mil bendiciones.”

Recordemos la frase: “Elige un trabajo

‘mplant Seminars

Cddigo de Promocién

DT2019

Centro de Educacion Continua en
Implantologia y Odontologia Restauradora
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Mecanizado que devuelve
el ritmo de trabajo

Por Dental Tribune Latin America

mann Girrbach lanza Ceramill Matik, la primera Digital Na-
tive Automation Unit que se autoalimenta, dejando al téc-
nico dental libertad para concentrarse en lo fundamental.

Con la nueva unidad de mecanizado
Ceramill Matik, Amann Girrbach re-
voluciona el trabajo digital diario del
laboratorio. La innovadora Full Ser-
vice Unit combina la estacion de me-
canizado propiamente dicha con un
sistema de administraciéon de exis-
tencias totalmente automatico, una
gestion inteligente de herramientas
y una unidad de limpieza integrada,
que permite el cambio automatico
entre el modo htimedo y seco.

De este modo, la Ceramill Matik tra-
baja de modo totalmente auténomo
y puede producir de manera conti-
nua por la noche o durante el fin de
semana sin necesidad de adminis-
tracion. El técnico dental se libera
asi de las actividades secundarias
improductivas, que hasta la fecha
suponian hasta el 40 por ciento de su
tiempo de trabajo, y puede concen-
trarse al cien por cien en la creacion
de valor en el laboratorio.

La moderna unidad de control de 10
ejes es el cerebro de la nueva solu-
cion integral. Domina, entre otros,
los innovadores modos de mecaniza-
do de la Ceramill DNA Generation,
como el modo Carving patentado,
Thrilling (fabricacion de pilares de
una pieza) y el fresado Speed de resi-
nas. De este modo, se garantiza una
diversidad maxima de indicaciones
y materiales: desde materiales en
bloque duros y quebradizos, hasta
materiales metdlicos, pasando por
materiales de circonio y PMMA.

La alimentacion de la estacion de me-
canizado tiene lugar a través de una
gestion inteligente de materiales y
herramientas. Para ello cuenta con un
deposito integrado de piezas en bruto,
que permite tener preparado suficien-
te material como para poder alimen-
tar de manera constante la unidad de
mecanizado durante el fin de semana.
Ademas, todos los materiales se pue-
den escanear (incluso en la recepcion
de las mercancias o directamente en
el sistema) y «casarse» con soportes
inteligentes. Y gracias a un chip RFID
en el soporte, también es posible leer
sin contacto todas las informaciones

importantes del material. De este
modo, el técnico dental puede consul-
tar en todo momento los materiales
disponibles en el laboratorio.

La innovadora gestion de herra-
mientas, pendiente de patente, lle-
va la inteligencia a la gestion de las
herramientas. Las fresas y el enva-
se forman una unidad que se puede
colocar de manera directa, comoda
y sin sitio definido (cadtico) en la
Tool Tray. Gracias a la integracion
en el envase de un chip RFID legi-
ble sin contacto, la maquina lee los
datos de la herramienta y almacena
el estado actual en la unidad de he-
rramientas después de cada proceso.
Nunca maés se desechardn las fresas
practicamente sin utilizar porque se
desconozca la asignacion al material
y el tiempo en uso, y nunca mas sera
necesario asignar manualmente las
herramientas en el software para
asegurar la seguridad del proceso.

La limpieza automatica del espacio
de trabajo también es necesaria para
la produccién continua automatiza-
da sin la intervenciéon humana. Esto
se tuvo en cuenta desde el principio
en la unidad Ceramill Matik. Para
mantener siempre limpia la esta-
cion de fresado, el espacio interior
tiene un disefio ergondémico y sin
esquinas, un revestimiento resisten-
te especial, barras de aclarado en
los laterales de la maquina, lavado
de 360 grados sobre los portafresas
y una camara de sobrepresion para
proteger las herramientas. A través
de dos potentes bombas industria-
les integradas en la unidad Ceramill
Cleanstream, con un rendimiento
total de lavado de casi 40 1 por minu-
to, la camara de fresado se limpia de
manera segura, autébnoma y a fondo.

Para el trabajo diario en el laborato-
rio esto significa que, ahora, el téc-
nico dental vuelve a marcar el ritmo
en el proceso digital de fabricacion,
y no la maquina.

Recursos
* Amann Girrbach: www.amanngirrbach.
com/es/home/

Ceramill Matik, la primera unidad tipo DNA (Digital Native Automation) que se autoa-
limenia.

AUTOMATEON LNIT

Ceramill Matik; combina tres aparatos en uno: la estacion de mecanizado en si, un siste-
ma de administracion de existencias totalmente automadtico y una unidad de limpieza
integrada.
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Flujo de trabajo en el laboratorio con un aparato CAD/CAM convencional comparado
con un flujo de trabajo en el laboratorio con la Ceramill Matik.
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Las autoridades de la odontologia mexicana en la inauguracion de la 71 Expo AMIC Dental en Ciudad de México.

Gran dinamismo en la 71 Expo
AMIC Dental

Por Javier de Pison

tal celebroé su 71 edicion en Ciudad de México, donde se

I a gran feria mexicana conocida como Expo AMIC Den-

presentaron una amplia gama de materiales, productos y

equipamientos odontolégicos.

Mas de 20,000 visitantes acudieron la
exposicion comercial, celebrada del 1 al
5 de mayo en el World Trade Center de
la capital mexicana, lugar donde la Uni-
versidad Nacional Autonéma de México
realiz6 también su Congreso Nacional e
Internacional de Odontologia. De esta
forma, los asistentes pueden acceder
en un mismo centro a una gran exposi-
cién comercial y a un congreso cientifi-
co también multitudinario, con salones
con capacidad hasta para 500 personas,
que estuvieron totalmente llenos.

La exposiciéon comercial, que rif6é cin-
co automdviles marca Mercedes Benz
cada dia del evento, present6 productos

como Ceramage (Shofu), una microce-
ramica para restauraciones indirectas
con igual transmisién de la luz que los
dientes naturales y notable transparen-
cia; Futura Bond (VOCO) un adhesivo
de ultima generacion de doble curado
que permite elegir entre emplear graba-
do o0 no; o BruxZir Esthetic (Glidewell),
restauraciones resistentes y naturales
de circonio que han alcanzado gran po-
pularidad.

A nivel de equipamiento, W&H presen-
t6 su avanzado motor quirtrgico Im-
plantmed, desarrollado especialmente
para cirugia implantolégica, con el mé-
dulo Osstell ISQ acoplado, que permite

El asesor de AMIC Dental, Ayub Safar; que ejercié como Maestro de Ceremonias de
la inauguracion.

Machir Ataroth/Fusién Digital - Javier de Pisén/Dental Tribune
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medir la estabilidad de los implantes.
La mayor novedad fue la introducciéon
de Proxeo Twist, el primer contra-angu-
lo profilactico para pulido que utiliza el
sistema LachShort. Planmeca, a través
de Ivoclar Vivadent su distribuidor en
México, presentd su avanzado tomo-
grafo ProMax 2D.

Varios de los responsable de estas com-
pafiias fueron entrevistados por Dental
Tribune, que publicara estos articulos
en breve.

Primera Directora en FO UNAM
Por primera vez en su larga historia,
una mujer dirige la Facultad de Odon-
tologia de la Universidad Nacional Au-
tonéma de México.

La Dra. Elba Rosa Leyva Huerta, Direc-
tora de la Facultad de Odontologia de la
UNAM, inauguré el Congreso Nacional
e Internacional de la Facultad de Odon-
tologia en una gran ceremonia en el
salén principal del World Trade Center.

El congreso present6 dos dias de con-
ferencias y un dia dedicado a la Exposi-
cion de carteles cientificos.

Entre los conferencistas muchos de los
cuales fueron entrevistados por esta
publicacion, se encontrabam figuras
como Mario Rodriguez Tizcarefio (Mé-
xico), «L.a evolucién e implementacién
de los DOGMAS en la implantologia
oral»; Fernando Varea (Argentina), «Re-
mocion de caries con tecnologia enzi-
maética»; Marco Benitez (México), «Ad-
ministracion moderna y eficiente de su
clinica»; Edgar Enrique Garcia Hurtado
(Colombia) «La evolucion de las resinas
compuestas»; Luis Celis Rivas (México),
«Biomecanica en el disefio de las prepa-
raciones dentales»; Ivan Herrera Ustariz
(Colombia) «Alergia al titanio, factores
criticos en la falta de oseointegracion»;
Jorge Triana Estrada y Laura S. Acosta
(México), «Odonto Talk»; Tonatiuh Ruiz
(México), «Materiales y estrategias en
proteccién pulpar»; Argelia Almaguer
Flores (México), «Biomateriales y na-
nocompuestos con actividad antimicro-
biana»; Benjamin Mancilla (México),
«Odontologia de disefio e impresion
3D»; Lina Suarez Maria Beatriz Ferro
(Colombia) «Nuevos conceptos en eco-
logia bacteriana y prevencion»; Arturo
Flores (México), <Toma de decisiones
en el manejo de la zona anterior»; Jai-
me Aparecido Cury (Brasil), «La impor-
tancia del fluoruro en las pastas denta-
les infantiles»; Horacio Gonzalez Flores
(México), «Opciones en radiologia in-
traoral»; Victor R. Ortiz (Puerto Rico),
«Disefo de sonrisa al extremo»; Daniel
Rivera Hernandez (México), «Odon-
tologia Hi-Tech»; Victor Hugo de Leén
(Guatemala), «Biomecdnica de los siste-
mas restauradores»; Juan Carlos Trejo
(México), «Alcanzando el consultorio
de mis suefios»; o Ivonne Segovia Her-
nandez (México), «Coronas estéticas
pediatricas».

No se pierda una amplia serie de entre-
vistas con los protagonistas de esta expo-
sicion y congreso, que apareceran en la
pagina web de Dental Tribune.

Recursos
e AMIC Dental: amicdental.com.mx

El Presidente del Greater New York Dental Meeting, Dr: Lauro Medrano Saldarfia, con un grupo de estudiantes a quienes invité a
asistir al congreso, que se celebra del 29 de noviembre al 4 de diciembre.

By

La empresa Shofiu presento en la feria mexicana productos como Ceramage.
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