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En ese momento no supe que res-
ponderle, tal vez por no generar po-
lémica sobre este tema.

Reconociendo de antemano la ca-
lidad y el profesionalismo de nues-
tros especialistas, se respira dentro 

del común ejercicio odontológico 
un tufillo de marketing salvaje que 
amenaza dramáticamente a la ética 
y la integridad de la profesión, con-
virtiéndola en una especie de ferre-
tería, en un festival del alambre y el 
tornillo.

Es triste ver avisos publicitarios 
en los que se ofrece ortodoncia sin 
cuota inicial, cuotas mensuales de 
cinco dólares, implantes dentales a 
15 dólares mensuales. Esto es difí-
cil de creer y más aún de aceptar. 
¿Dónde quedaron esos años de es-
tudio, de sacrificios, tanto propios 
como de nuestros padres? Hoy día 
impera primero generar dinero 
que la salud de los pacientes que 
acuden a consulta confiando en su 
dentista.

Endodoncia vs. Implantes

Colección de dentaduras totales y parciales de la Blythe House de Londres, una de las múltiples ilustraciones que aparece en «The 
Smile Stealers», interesante libro sobre la evolución de la odontología.

Por Enrique Jadad Bechara 
Especialista en Rehabilitación Oral, 
investigador y conferencista con práctica 
privada en Barranquilla (Colombia) es 
fundador del Grupo Dignificar la Odontología 
(FaceBook). Contacto: ejadad@gmail.com 

H ace un tiempo fui a dictar una conferencia a Querétaro, México, 
donde me encontré con un buen amigo, colega y gran profesio-
nal. Durante nuestra conversación me dijo literalmente que él 

como endodoncista tenía que luchar todos los días contra los implantó-
logos para demostrarles que una buena endodoncia evita una cirugía, lo 
que a su vez evita un implante, lo que evita tener algo artificial en la boca. 
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Cada vez se piensa menos en preser-
var dientes que pueden ser maneja-
dos con endodoncia. Es más lucrati-
vo y fácil extraer e instalar implan-
tes, algo que se volvió el negocio del 
siglo. En Internet pueden encontrar 
«implantólogos» que se ufanan de ser 
record Guiness al colocar más de 40 
implantes en un solo paciente, mo-
lares con tres implantes, bicúspides 
con dos implantes. ¡Es una locura!  

El facilisimo y el deseo irracional por 
generar dividendos ha hecho que es-
pecialidades como la ortodoncia y la 
implantología se basen en tristes es-
trategias comerciales y no en la solu-
ción clínica vanguardista de nuestro 
tiempo a las que recurren los pacien-
tes que esperan la mitigación de sus 
dolencias en un ambiente humano e 
íntegro.

Reconocer la preparación y la actitud 
profesional antes que el éxito comer-
cial es reconocer la índole científica 
y humana de nuestra profesión. Esto 
hará que la dignifiquen de nuevo en 
el ámbito científico antes que, en el 
comercial, un ámbito en el que la éti-
ca impere, donde ese juramento que 
hicimos un día valga la pena, que 
hagamos a nuestros pacientes jus-
tamente lo que realmente necesitan. 
Esto es exactamente lo que mi alma 
mater me enseñó y lo que día a día 
pongo en práctica. 

Este mensaje está más dirigido a 
concientizar que a juzgar. Si algo 
está sucediendo por culpa del mer-
cantilismo en el que ha caído nuestra 
amada profesión, es que en la actua-
lidad se están sacrificando muchos 
dientes que podrían ser conservados, 
pero el deseo de facturar los lleva a 
ser reemplazados por implantes. 

He remitido muchos casos a en-
dodoncistas que han logrado salvar 
y recuperar molares afectados. Me 

siento tranquilo por haber evitado 
que esos dientes hubiesen sido des-
echados y los hubieran cambiado por 
injertos de hueso, membranas e im-
plantes. Hay que mantener lo natural 
hasta donde más se pueda. Dejemos 
que la implantología sea utilizada 
cuando realmente se requiera, no 
nos dejemos guiar por lo que dicen 
las casas, que buscan es mover sus 

productos. Algo real y claro es que 
los necesitamos, pero cuando no ten-
gamos otra opción de tratamiento.

Cuando leo que «hay que respetar la 
decisión del paciente» pienso en un 
caso hipotético de en una cita médi-
ca donde un especialista me indique 
que debe hacerme una cirugía cual-
quiera y yo opine que no, y al final 
salgo afectado. Esto sería porque no 
tengo ni idea de medicina y el médi-
co le respondería a mi familia que yo 

fui advertido y que se me había plan-
teado una solución con fundamento 
científico. Quiero expresar con esto 
que no podemos hacer lo que el pa-
ciente quiera, debemos anteponer la 
ética, el raciocinio y la honestidad: 
se debe hacer lo correcto y no lo que 
produzca más dinero.

Varias veces me han llegado pacien-

tes que piden que les haga tal o cual 
procedimiento, que va en contra de 
mis principios y valores. Ante esta 
situación. yo con mucho respeto los 
invito a abandonar mi consultorio y 
a buscar manejo en donde otros co-
legas.

Como profesionales tenemos el de-
ber ético de informarle a la comuni-
dad el verdadero concepto de salud 
oral, los pro y los contra de cada 
procedimiento, los beneficios y los 
riesgos, y, más aún, la durabilidad 
de cada procedimiento. No hay nada 
mejor que lo natural: los dientes de 
los pacientes no los debemos sacrifi-
car y reemplazar por implantes solo 
por generar ingresos. 

Los dientes naturales no son compa-
rables con nada que la ciencia nos 
brinde: conservar antes que extraer. 
La endodoncia sigue vigente y nos 
debemos apoyar en ella para brin-
darle mejores y más duraderas den-
ticiones a los pacientes.

Los implantes son una solución vá-
lida siempre y cuando el paciente 
los necesite, cuando no hay forma 
de preservar las piezas dentales o 
cuando los pacientes sufren por la 
pérdida de sus dientes, es decir, solo 
cuando se requieran, no cuando el 
bolsillo nos diga que ¡necesita gaso-
lina!				      

Es más lucrativo y fácil 
extraer e instalar 
implantes, algo que se 

volvió el negocio del siglo ”
“
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La capacidad de proporcionar una 
temporización a largo plazo para una 
restauración personalizada de la arca-
da completa es una fase importante del 
plan de tratamiento. Este paso brinda 
tanto al dentista como al paciente la 
confianza de que la restauración final 
cumplirá con los requisitos necesarios 
de funcionalidad y estética. Además, al 
diseñar un caso de múltiples unidades 
específicamente para la región ante-
rior, los pacientes preocupados con la 
calidad y estética de una restauración 
temporal pueden no aceptar una solu-
ción monocromática. Por lo tanto, ele-
gir el material de transición apropiado 
y un sistema en el que se pueda ajustar 
el color es una parte importante para 
que el plan de tratamiento tenga éxito.

Procedimiento de laboratorio
El material para CAD/CAM de nue-
va generación HC Block/Disk (Shofu 
Dental) en tono A2-LT/M (translucidez 
baja/tamaño medio de bloque) cumple 
con todos los criterios para una pro-
visionalización efectiva a largo plazo. 
Compuesto de 61% de silicato de cir-
conio incrustado en una matriz de po-
límero a alta temperatura/alta presión, 
el nanorelleno densamente compuesto 
de HC Block/Disk forma un esqueleto 
que absorbe de manera uniforme las 
fuerzas masticatorias y promueve la 
resistencia a los fenómenos de degra-
dación. La alta resistencia a la flexión 
de 191 MPa y la dureza Vickers de 66 
Hv0.2 hacen de HC Block/Disk un buen 
candidato para un amplio espectro de 
indicaciones, como restauraciones 
provisionales de largo plazo y restaura-
ciones permanentes anteriores/poste-
riores para inlays/onlays, contorneado 
completo coronas y casos soportados 
por implantes.

El HC Block/Disk, que ofrece un tiem-
po de fresado total de 11 minutos y 30 
segundos, con Cerec inLab MC XL 
(Dentsply Sirona) en condiciones hú-
medas, mostró una maquinabilidad 
excelente en términos de tolerancia al 
daño, desgaste por instrumentos CAD/
CAM y tiene la capacidad de ser fresado 
a un espesor muy bajo.
La evidencia indica también que las res-
tauraciones fabricadas con HC Block/
Disk logran un ajuste e integridad mar-
ginal ideal.

Siendo un material para restauración de 
cerámica compuesto, HC Block/Disk es 
altamente compatible con otros mate-
riales a base de resina, lo que permite a 
los técnicos dentales personalizaciones 
altamente específicas con un sistema de 
tinción como Lite Art (Shofu Dental) y 
reparar o modificar con un material de 
restauración directo o indirecto como 
Ceramage (Shofu Dental).

Después del fresado, se eliminó el perno 
y los contactos y la oclusión se ajustaron 
mínimamente utilizando el pulidor Du-
ra-Green (Shofu Dental). Para crear un 
lienzo adecuado para la caracterización 
interna con Lite Art y la estratificación 
final con Ceramage F-59, la unidad se 
cortó por la parte labial.

Para proporcionar una retención mecá-
nica confiable, primero la superficie de 
la restauración fresada se preparó me-
diante arenado con partículas de óxido 
de aluminio (aproximadamente 50-100 
μm), a una presión de 2-3 bar, durante 
10 segundos, luego se limpió con un 
cepillo limpio sin presencia de agua. El 
proceso de limpieza se puede realizar 
también con aire comprimido exento de 
aceite.

Se obtuvo una retención química fuerte y 
duradera para la tinción sucesiva con el 
Sistema Adhesivo CeraResin Bond (Sho-
fu Dental). Inicialmente, se aplicó Cera-
Resin Bond 1 para preparar la superficie. 
Después de 10 segundos se agregó Cera-
Resin Bond 2, se dejó sin tocar durante 
10 segundos y posteriormente se fotopo-
limerizó durante 20 segundos.

La restauración se naturalizó con Lite Art 
Stain System, que incorpora nuevos mo-
nómeros multifuncionales y fotoinicia-
dores, responsables de emular las pro-
piedades ópticas de la difusión de la luz y 
la anisotropía de la dentición natural. La 
composición química patentada de Lite 
Art es compatible también con una ad-
hesión a prueba de fallas a una variedad 
de sustratos, como compuestos directos 
e indirectos, PMMA y otros materiales a 
base de resina. La alta viscosidad de Lite 
Art Stains permite una aplicación precisa 
y previene el desperdicio del producto.

El espectro de color utilizado para la tin-
ción interna de la restauración incluyó: 
• Blanco (W), para crear puntos de des-
calcificación, líneas de fisuras, bandas 
blancas, para resaltar las crestas mar-
ginales y para realzar las puntas de las 
cúspides
• Caqui (K), para resaltar las áreas cer-
vicales y palatinas, y los surcos de desa-
rrollo
• Cian (C), para resaltar e intensificar las 
áreas translúcidas
• Naranja (O), para reflejar la caracterís-
tica de los contactos interproximales.

Para lograr los matices y los efectos de la 
caracterización de la dentición natural, 
las manchas se diluyeron con Lite Art 
Clear Liquid (Fig. 1). Se utilizó el dispo-
sitivo de fotopolimerización Solidilite V 
(Shofu Dental) para polimerizar la res-
tauración durante 1 minuto.

Se aplicó una capa del compuesto indi-

recto fluido, Ceramage F-59, con un ce-
pillo pequeño y plano para mejorar la 
translucidez, crear profundidad y espa-
cio y proteger la restauración de daños 
(figura 2).

El fotocurado final se llevó a cabo duran-
te 3 minutos con el aparato Solidilite V.

El contorno de la superficie menor que 
acentúa la morfología y la textura se creó 
con la piedra de pulir Dura-Green y una 
fresa de diamante.

Se utilizó CompoMaster (Shofu Dental), 
un sistema abrasivo de diamante de dos 
pasos, para terminar y pulir previamente 
la restauración sin obstaculizar sus com-
plejos detalles anatómicos.

La restauración final se pulió con un 
cepillo de cerdas y la pasta Dura-Polish 
(Shofu Dental).

Para obtener un brillo húmedo y brillan-
te, el diente fue súperpulido con un ce-
pillo de fieltro y la pasta Dura-Polish Dia 
Polishing Paste (Shofu Dental).

La restauración transitoria que se logró 
era totalmente funcional y visualmente 
atractiva (Fig. 3).
 
Conclusión
Las restauraciones provisionales son una 
excelente forma de tratamiento. Sean de 
corto o largo plazo, esta opción restau-
rativa ofrece una solución temporal efi-
ciente y económica para muchos pacien-
tes, que incluyen quienes se someten a 
una terapia periodontal, la población ge-
riátrica, los usuarios de implantes denta-
les, al igual que como una fase anterior a 
una restauración estética indirecta.

HC Block/Disk, Ceramage y Lite Art Sta-
ins pueden crear en muy poco tiempo 
una restauración provisional funcional y 
altamente estética.	 	   

Caracterización de una 
restauración de cerámica híbrida

La planificación de un caso clínico en el laboratorio dental 
implica una colaboración multifacética entre el clínico y el 
técnico dental. Este proceso incluye la discusión del plan 

de tratamiento general, el estudio de las fotografías clínicas y los 
modelos digitales y de la matriz, la preparación de los encerados 
diagnósticos y las restauraciones provisionales (maquetas) y el 
diseño de la función y la estética de la restauración.

Por Abel Fernandez*

Fig 1. Las manchas se diluyeron con Lite Art Clear 
Liquid para lograr los matices y los efectos de la 
caracterización de la dentición natural

Fig 2. Aplicación de una capa de Ceramage F-59 
para mejorar la translucidez, crear profundidad y 
espacio y proteger la restauración. 

Fig 3. El resultado de este proceso es una restaura-
ción transitoria totalmente funcional y visualmen-
te atractiva.

Todas las fotografías se obtuvieron con la cámara dental digital EyeSpecial C-II de Shofu.
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* Maestro en técnica dental (MDT, CDT) y propietario del 
Laboratorio Dental Touch Master en San Marcos, California.
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Fresadora Dental en Húmedo 
DWX-4W

Fresadora DWX-52DC 
con Cambiador Automático de Discos 

•  Frese de forma precisa cerámicas 
de vidrio y resinas compuestas: 
cargue hasta tres bloques tipo 
clavija simultáneamente  

•  Cambiador Automático de 
Herramientas (ATC) de cuatro 
estaciones que cambia fresas de 
forma automática

•  Cambiador Automático de Discos 
de Seis Ranuras: cargue hasta seis 
discos de zirconio, cera, 
polimetilmetacrilato (PMMA), metal 
sinterizado de cromocobalto (CrCo) 
precinterizado y otros materiales 

•  Cambiador Automático de 
Herramientas (ATC) con hasta 
quince fresas que se intercambian 
de forma automática 

Fresado automático día y noche 
para una mayor producción y más 
ganancias en su laboratorio 

•  Fresado automático de cuatro ejes 
de zirconio, cera, 
nanocompuestos y 
polimetilmetacrilato (PMMA)  

•  Su tamaño compacto es ideal para 
cualquier entorno de laboratorio

•  ¡NUEVO! Adaptador de 98mm de 
material formato universal

•  Fresado simultáneos de cinco ejes 
de zirconio, cera, poliéter éter 
cetona (PEEK), yeso y 
polimetilmetacrilato (PMMA) 

•  Cambiador Automático de 
Herramientas (ATC) de diez 
estaciones que intercambia fresas 
de forma automática 

Lo máximo en tecnología de 
fresado húmedo asequible, 
preciso y confiable  

Fresadora Dental
DWX-51D 

Fresadora Dental Compacta 
DWX-4

Fresado simplificado de alta 
fidelidad con controles a botón 
táctil y funciones automatizadas  

Fresado de cofias coronas y 
puentes desde su escritorio 

Producción escalable 
de fresado

Operación día y noche 

Arquitectura abierta que se 
adapta a su flujo de trabajo

Potente 
Producción 
para dar Forma 
a su Negocio

Entérese más y encuentre un distribuidor en rolanddga.com/es/dental
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El Lic. Sergio Cuevas, jefe de ventas 
de Galeos, explicó a los asistentes a la 
68 Expo AMIC Dental las propiedades 
de una novedad digital como las uni-
dades integrales de imagen Hyperion 
X5 y Hyperion X9.

«Este es nuestro lanzamiento de este 
año, que viene en dos versiones. Uno 
que es panorámico y otro que es pa-
norámico 3D en el mismo disparo», 
explicó Cuevas refiriéndose a los dos 
modelos de Hyperion de la reconocida 
empresa italiana.

«Además, tenemos un ortopatomógra-
fo, pero únicamente para panorámi-
cas, que es ideal para la clínica. Tiene 
una calidad de imagen excepcional y 
con el mismo disparo obtienen imáge-
nes 3D y 2D, que son muy útiles para 
empezar con los tratamientos de los 
pacientes», explicó.

El director de ventas de Galeos agregó 
que estos dispositivos vienen con su visor 
y su software «para que esta información 
se envíe a los colegas que han pedido el 
estudio y de inmediato empiecen a tra-
bajar en sus planes terapéuticos».

Cuevas dijo que una de las ventajas 
que ha hecho popular estos avanzados 
dispotivos es que Galeos ofrece facili-
dades de pago increíbles.

Igualmente, explicó que el Hyperion 
X5 es un dispositivo de importación 
italiana directa, en el que es imposible 
que una toma salga movida porque 
cuenta con un sistema de escaneo au-
tomático que corrobora que el pacien-
te esté bien posicionado.

En cuanto a las diferencias entre mo-
delos, Cuevas dijo que el modelo clási-
co es el Hyperion X9, que es un 3 en 1: 
panorámico, cefalométrico y 3D Cone 
Beam. «Tiene un panel de control su-
per amigable, y la mejor imagen 3D del 
mercado: técnicamente está demostra-
do que tiene ejes de patente exclusivas 
de la marca que reducen la cantidad de 
rayos x innecesarios y ofrece además 
un manejo más amigable».

Por su parte el Hyperion X5 es un mo-
delo de imagen panorámico, cefalomé-
trico y 3D, sin Cone Beam, que ofrece 
prácticamente la mismas ventajas que 
el X9 pero es más económico.	   

Recursos
• Video: www.fb.com/dentaltribunelat/vi-
deos/1199463420154468/
• Galeos: www.galeos.com.mx

La apariencia discreta pero caracte-
rística en color negro y plata de este 
simulador de la oclusión (con una 
fabricación limitada a 700 unidades) 
hacen de él una valiosa herra-mien-
ta de trabajo y una pieza de diseño 
especial.

El Artex CR, completamente ajus-
table, ofrece todas las posibilidades 
para conseguir espacios libres y pa-
trones de movimiento gracias a sus 
funciones, como la función de mo-
vimiento lateral progresivo (desde 
0 hasta 1,5 mm por cada lado), la 
protrusión y retrusión, la inclinación 
ajustable de la guía condilar (de -20 
a + 60°), el ángulo Bennett ajustable 
(de -5 a +30°), y muchas más. Por 
eso, es perfecto también para el aná-
lisis de modelos y como aparato para 
el diagnóstico y terapia (p. ej. para 
férulas).

Probado en todo el mundo, es el fun-
damento de las prótesis de ajuste 
preciso y de una correspondencia 
perfecta entre el dentista y el técnico 
dental.		  		    

Recursos
• Amann Girrbach: amanngirrbach.com

Estas piezas de óxido de circonio de 
alta translucidez y monocromas aú-
nan unas excelentes características 
mecánicas con una extraordinaria 
estética y la eficacia de los materiales 
precoloreados. Su translucidez es no-
tablemente superior a la de sus prede-
cesoras, al tiempo que dota a las cons-
trucciones sólidas de una estética de 
belleza y vitalidad naturales.

Zolid HT+ Preshades, disponibles en 
16 tonos A-D, ofrecen la máxima se-
guridad cromática y aseguran unos 
resultados reproducibles. Si se utilizan 
los maquillajes y las masas de glasea-
do Ceramill Stain & Glaze también se 
consiguen todos colores dentales VITA 
classical con una menor selección 
de piezas en bruto. De este modo se 
crean soluciones personalizadas de 
acuerdo con las exigencias y necesi-
dades del paciente y del laboratorio.

Las piezas en bruto de óxido de cir-

conio de la Zolid DNA Generation 
son parte de un proceso integral de 
la odontología y la protésica dental. 
Su «información genética» se define 
a partir de la suma de todos los pará-
metros mecánicos, biológicos, de pro-
cesa-miento y estéticos que integran 
el proceso de desarrollo, y reflejan la 
máxima seguri-dad de los procesos, 
la eficacia y la estética. Conozca más 
sobre la Zolid DNA Genera-tion en 
www.outofthis.world.		    

Galeos presenta 
los tomógrafos 
Hyperion X5 y X9

100.000 articuladores 
Artex Carbon vendidos

Óxido de circonio 
con coloración previa 
y alta translucidez 

L a empresa mexicana Galeos se dedica a la distribución 
de dispositivos de imagen digital, específicamente de los 
avanzados productos de MyRay de Italia, compañía que 

fabrica tomógrafos cone beam, ortopatomógrafos y aparatos de 
rayos x digitales de última generación.

C on motivo de la venta de 100.000 unidades del articulador 
Artex Carbon, Amann Girrbach ha fabricado una edición 
especial muy limitada de su éxito de ventas: el Artex CR 

para la configuración analógica de la función. 

Z olid HT+ Preshades pertenecen a una nueva generación 
de piezas de óxido de circo-nio de la casa Amann Girr-
bach, que son el complemento perfecto de la amplia gama 

de productos de la empresa. 

Sergio Cuevas, jefe de ventas de Galeos, explica las ventajas diagnósticas de las unida-
des de imagen Hyperion X5 y Hyperion X9.

El Hyperion X9 es el 3 en 1 de MyRay: pa-
norámico, cefalométrico y 3D.

La edición especial del articulador Artex 
Carbon, de Amann Girrbach.
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SHOFU BLOCK & DISK

MATERIAL CERÁMICO PARA RESTAURACIÓN CAD/CAM

Los bloques y discos HC de Shofu están hechos de una combinación única de material cerámico híbrido 
que garantiza una excepcional transmisión de luz natural, así como gran durabilidad y una alta resistencia 
a la fl exión.

Este nuevo material altamente estético para CAD/CAM es apropiado para una amplia gama de indicaciones 
mínimamente invasivas, como inlays, onlays, carillas cosméticas, coronas completas para dientes 
anteriores y posteriores y restauraciones implanto-suportadas.

• Cerámica híbrida con absorción de fuerza

• Gran resistencia al desgaste

• Transmisión de la luz y fl uorescencia como la del diente 

• Excelente resistencia a las manchas

• Precisión de fresado y rapidez en el sillón 

• Pulido fácil y de alto brillo

98mm x 14mm12mm x 14mm x 18mm

¡Nuevo! 

DTHLA HC_10_Oct 8.17.indd   1 8/8/17   5:32 PM
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En el mundo competitivo de hoy, las clíni-
cas dentales que realizan «las actividades 
de siempre» tienen todas las de perder.

Hay un nuevo juego en la profesión den-
tal con nuevas reglas. El nuevo juego 
consiste en crear valores en el paciente. 
Y en este juego, lo bueno ya no es «lo su-
ficiente bueno».

Históricamente, una clínica podía estar 
en una de tres posiciones en la comuni-
dad dental. En el 10% superior se encon-
traban las clínicas muy exitosas, aquellas 
que tienen excelente rentabilidad y re-
cursos para mantenerse en la cima.

En segunda posición estaban las «clínicas 
de siempre». La mayoría de las clínicas 
que trabajan duro están en esta posición 
en el competitivo mundo dental. En la 
base de 5 a 10% estaban las clínicas que 
luchaban constantemente para mante-
nerse abiertas. Estas clínicas ocupaban 
esta posición debido a una variedad de 
razones, como destrezas clínicas pobres, 
mala administración.

Hoy día, solo hay dos posiciones: la clíni-
ca que está ganando y la clínica que está 
perdiendo. El «negocio de siempre» ya no 
es un abordaje competitivo. De hecho, lo 
bueno ya no es suficiente. El «negocio de 
siempre» está callado, pero muy polari-
zándose rápidamente hacia el extremo 
ganador o perdedor del espectro.

En el extremo de la base, unas 
cuantas de estas clínicas se están 
convirtiendo en ganadoras. Des-
afortunadamente, algunas nunca 
abandonarán su posición actual. 
Esto cambia el juego y crea oportu-
nidades y amenazas para todos los 
participantes.

Las clínicas situadas en el 10% supe-
rior tienen la oportunidad de moverse 
aún más arriba y retener su posición 
como líderes. Con la adecuada asigna-
ción de una sólida ganancia, pueden 
comprar el futuro y quedarse como 
líderes en entrenamiento y tecnolo-
gía. La amenaza para estas clínicas es 
comprender que, en la medida que las 
reglas cambien, si no les prestan aten-
ción, otras clínicas pueden superarlas 
y empujarlas al papel de «negocio de 
siempre».

Las clínicas de siempre por su parte 
tienen que cambiar. Tratar de com-
petir con equipo viejo y destrezas 
desactualizadas erosiona la base de 
pacientes y de ganancias. Su base de 
pacientes es un objetivo principal para 
la competencia: clínicas que han ad-
quirido nuevas destrezas clínicas, tec-
nología de punta y un enfoque supe-
rior de entrenamiento del personal. La 
oportunidad para las clíncias de siem-
pre radica en que tienen una práctica 
estable, con la cual pueden saltar al 
nuevo juego. Con la correcta inversión 

en educación permanente, tecnología 
y mercadeo, estas clínicas pueden ase-
gurar su futuro.

En la medida que el juego cambia, el 
10% inferior tiene más que ganar y 
casi nada que perder. Si estas clínicas 
juntan sus recursos para invertir en 
las nuevas destrezas clínicas, tendrán 
una excelente oportunidad para rein-
ventarse como una clínica exitosa.

Crear valor
El nuevo juego se basa en crear valor 

para el paciente. Ya no se trata sola-
mente de atraer pacientes o de una 
mayor presencia de mercadeo, que 
son solo dos de los atributos de la «Pro-
puesta del Valor» que la clínica debe 
ofrecer al consumidor. 

La fórmula para crear valor es la si-
guiente: el producto (atención clínica) 
más el servicio al consumidor son lo 
que define la percepción para el pa-
ciente de la calidad. Explicado en ci-
fras: el 20% del éxito depende del ser-
vicio, pero el 80% depende de la forma 
en que se brinda dicho servicio.

La calidad, relativa al precio, deter-
mina la percepción del valor que tie-
ne el paciente. Cuanto más alta sea la 
percepción de valor del paciente, más 
lealtad (fidelidad) del consumidor 
existirá.

La lealtad se define por la intención del 
paciente de continuar tratamientos (re-
tención) y de referir a otras personas.

No importa que cuán bien usted prac-
tique la odontología, ni cuán bien pro-
grame sus citas. Los pacientes prime-
ro deben decidir que ellos desean el 
tratamiento. DIcho de otra manera: las 
personas compran lo que desean mu-
cho antes de adquirir lo que necesitan. 

Por lo tanto, su verdadero desafío es 
este: ayudar a que las personas deseen 
lo que usted cree que necesitan. Y la 
forma en la que presente sus reco-
mendaciones a sus pacientes es lo que 
marcará la diferencia entre el éxito y 
el fracaso.	 		    

El valor de su clínica para el paciente

La comunicación verbal y la forma de brindar servicios son 
más importantes para el paciente que las destrezas clínicas 
del profesional. Por lo tanto, crear valor, inspirar confianza 

y ofrecerle un servicio excepcional son los objetivos de quienes 
quieren triunfar. 
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Martina Hingis

Cepillo interdental
CPS prime

curaprox.com

Por Juan B. Sanmartín Jr.

El Dr. Sanmartín Jr., DDS, FICOI, MICOI, es conferencista 
internacional especializado en cursos sobre Administración del 
consultorio y Marketing dental. Contacto: jbs2513@hotmail.com

l 20% de su éxito depende 
del servicio clínico, pero 
el 80% depende de cómo 
brinda dicho servicio ”

“E
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