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—— Nuestra portada

cQué hacer cuando el
paciente pide un descuento?

1 Dr. Byron Benalcazar, experto en Etica en Odontologia, co-

mienza una columna en Dental Tribune sobre “Dilemas éticos

en el ejercicio de la Odontologia”, disciplina filoséfica que ha
adquirido gran importancia a raiz de avances tecnolégicos o eventos
como la pandemia de Covid-19. El Dr. Benalcazar ofrece soluciones
que requieren un comportamiento moral por parte de los profesiona-
les de la Odontologia, que estan invitados a enviarnos sus preguntas.

Por

Byron
Benalcazar

Hace pocos dias tuvimos el gusto de leer
un articulo publicado el 7 de agosto de
2021 en esta prestigiosa revista sobre
honorarios odontolégicos escrito por el
conspicuo Dr. Benjamin Herazo Acufia,
en el cual manifiesta con su acostumbra-
da sabiduria: “Lo que establece la ética es
gue el odontdlogo no debe sobrevalorar el
valor de sus servicios profesionales o de
sus honorarios”, manifestando que “esta
accion se acerca a la especulacion, a veces
a la estafa”.

Gracias a la invitacién realizada por Ja-
vier de Pisén, Editor en Jefe de Dental
Tribune, iniciamos con este una serie de
articulos relacionados a Etica en Odon-
tologia, y para seguir con la secuencia de
honorarios profesionales comenzamos
abordando temas referentes a la situacion
contraria, es decir, sobre los honorarios
menores a los establecidos en el consulto-
rio o clinica odontoldgica.

Mis pacientes me piden descuento
en mis honorarios. ;Qué debo hacer?
En muchos paises de América Latina exis-
te la pésima costumbre por parte de los
pacientes de solicitar un descuento al pre-
supuesto de un tratamiento odontoldgico,
lo cual obviamente resulta incomodo para
el profesional, especialmente joven, que
se enfrenta a esta situacion.

Esta manera de actuar se explica por la
idiosincrasia de los pueblos originarios
al solicitar en cualquier transaccion co-
mercial un beneficio como un descuento
0 un valor agregado (la llamada “yapa”
0 “fapa” en el idioma quechua), que en
ciertos paises aun se mantiene como algo
absolutamente normal al acudir a realizar
compras en el mercado.

El otro motivo por el cual esta “tradicion” se
mantiene se debe a que varias generaciones
de odontdlogos han aceptado realizar estas
concesiones econdmicas a sus pacientes,
posiblemente agregando un porcentaje al
presupuesto para luego realizar el respectivo
descuento si el paciente asi lo solicita.

7l Dr. Byron Benalcazar, Fx Profe-
sor de Postgrado en la Universidad
Central del Ecuador, la Universidad
San Francisco de Quito y la Univer-
sidad Internacional del Ecuador, es
experto en Elica en Odoniologia iy Es-
pecialista en Administracion y Mar-
keting de la clinica odontologica.

El Dr. Benalcazar ofrece en la columna “Dilemas éticos” soluciones a las dudas que nos
asaltan a todos durante el ejercicio de la odontologia.

Conozca las
alternativas que le
pueden ayudar a
salir de la incomoda
situacion que se
presenta cuando sus
pacientes le piden
descuentos.

Si a usted le incomoda esta situacion y no
sabe cual es la mejor forma de resolverla, a
continuacion le sugerimos alternativas que
pueden ayudarle a salir de este inconvenien-
te sin ocasionar molestias a sus pacientes,
pues es muy probable que en algunas oca-
siones considere usted responder con al-
guna frase no muy delicada, la cual pese a
estar totalmente justificado podria provocar
un deterioro en su relacion con el paciente.

1. Puede explicarle al paciente que sus
honorarios se fijan en base a sus costos
de operacion, al tiempo que empleara
en el tratamiento, inclusive a los ma-
teriales que se utilizarén; que si usted
hubiera sospechado que le iban a pedir
un descuento probablemente le hubie-
se incrementado el precio para luego
rebajarlo, pero que si no pedia ese des-
cuento Usted le estaria cobrando més
de lo justo y ese no es comportamiento
ético bajo ninglin punto de vista.

La explicacion puede ir acompafiada
del ofrecimiento de disminuir el nu-
mero de tratamientos a realizarse, por
ejemplo: “Podemos realizarle Unica-
mente las restauraciones mas urgen-

)

tes, en ese caso ya no serian cinco res-
tauraciones sino Unicamente tres, asi
disminuye el costo de su tratamiento”.

3. Otra alternativa es ofrecer algin tipo
de financiamiento, por ejemplo a tra-
vés de pago con tarjetas de crédito con
planes para diferir en cuotas el valor
del tratamiento.

Normalmente estas explicaciones, reali-
zadas con absoluta claridad por parte del
profesional o de la persona encargada del
cobro de honorarios, son suficientes para
que el paciente comprenda que su consul-
torio o clinica tiene organizado su sistema
de trabajo y no va a ceder a su pedido.

(Cudndo dar un descuento?

La respuesta a esta pregunta es una sola:
cuando usted como profesional asi lo deci-
da. Si usted considera que su amigo, fami-
liar o paciente merece una deferencia por
cualquier motivo en el ambito econémico,
esté en todo su derecho de hacerlo; la re-
comendacién es que lo haga porque usted
considera que debe o desea hacerlo asi,
mas no porque se lo pidan.

En este caso, es conveniente dar a conocer el
presupuesto e informar que por decisién del
doctor(a) se le realizar4 un descuento del
porcentaje que usted haya decidido; los mo-
tivos pueden ser muy diversos y no nos com-
pete analizarlos. Recuerde también que los
pacientes en términos generales no valoran
aquello que es muy barato o gratuito, porque
este concepto esta asociado a una mala cali-
dad del tratamiento que reciben.

Nota: Envienos sus preguntas por email,
con su nombre y pais de residencia, a: tribu-
nadental@gmail.com

COMPARTA SUS OPINIONES Y RECIBA ALERTAS FACEBOOK.COM/TRIBUNADENTAL

Tlustracion: Shutterstock
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Por Franziska Beier,
Dental Tribune International

i las enfermedades denta-

les se detectan y tratan en

una fase temprana, la pér-
dida de dientes puede evitarse.
Asi lo confirman estudios que
descubrieron que los pacientes
que van a revisiones periodicas
tienen menos probabilidades de
que se les caigan dientes.

Sin embargo, barreras como el acceso
a la atencion dental y los altos costos
pueden disuadir a los pacientes de
acudir al dentista. Debido a esta falta
de atencion rutinaria, cuando estos
pacientes acuden al dentista ya es de-
masiado tarde para salvar el diente,
y la extraccioén se convierte en la op-
cion mas asequible. Aqui es donde una
nueva herramienta de cribado podria
ayudar a identificar a tiempo a los pa-
cientes de alto riesgo.

Segun los investigadores de la Escuela de
Medicina Dental de Harvard (HSDM),
los algoritmos de aprendizaje automa-
tico se han aplicado en medicina para
aportar informacion a las decisiones cli-
nicas; sin embargo, aun no se han desa-
rrollado para predecir los resultados de
la salud bucodental. Por ello, los investi-
gadores desarrollaron y probaron cinco
algoritmos con diferentes combinacio-
nes de parametros —como las condicio-
nes médicas y el entorno socioeconomi-
co— para predecir la pérdida de dientes
en adultos y comparar el rendimiento
de las distintas herramientas. Para de-
sarrollar las herramientas de cribado, el
equipo de investigacion utilizé los datos
de casi 12.000 adultos de la Encuesta
Nacional de Salud y Nutricion.

Caracteristicas decisivas

Al comparar el rendimiento de los dis-
tintos algoritmos, los investigadores des-
cubrieron que los modelos que incorpo-
raban caracteristicas socioeconémicas,
como la razay la educacién, eran mejo-
res para predecir la pérdida de dientes
que los modelos que se basaban Unica-
mente en los indicadores clinicos denta-
les tradicionales.

"Nuestro analisis demostrd que, si bien
todos los modelos de aprendizaje auto-
matico son Utiles para predecir el ries-
go, los que incorporan variables socioe-
condémicas son herramientas de cribado
especialmente potentes para identificar
a las personas con mayor riesgo de pérdi-
da de dientes", dijo el autor principal, el
Dr. Hawazin Elani, profesor asistente de
politica de salud oral y epidemiologia en
la HSDM, en un comunicado de prensa
de la universidad.

"Este trabajo pone de manifiesto la im-
portancia de los determinantes sociales
de la salud. Conocer el nivel educativo,
la situacion laboral y los ingresos del pa-
ciente es tan relevante para predecir la
pérdida de dientes como evaluar su esta-
do dental clinico”, afiadio.

Ademas de los antecedentes socioeco-
nomicos de los pacientes, el equipo
de investigacién también determiné

Un algoritmo que predice
la pérdida de dientes

El algoritmo se diseri6 para ser utilizado por
diversos tipos de profesionales sanitarios.

en: Shutterstock

Ima

las condiciones médicas preexisten-
tes como predictores de la pérdida de
dientes.

"Descubrimos que las afecciones médi-
cas —como la artritis, la diabetes, el co-
lesterol alto, la hipertension y las enfer-
medades cardiovasculares— estan entre

£ los predictores de la pérdida de dientes.
e

Los clinicos podrian utilizar esta infor-
macion para examinar a los pacientes
con alto riesgo de pérdida de dientes y
coordinar su derivacién y atencién den-
tal", afirmaron.

La herramienta de cribado ha sido dise-
fiada para ser aplicada en todo el mundo
y en diversos entornos sanitarios, inclu-
so por profesionales no dentales, ya que
evalla el riesgo de pérdida de dientes
sin necesidad de un examen dental. Sin
embargo, cualquier paciente al que se
le considere de alto riesgo de perder un
diente tendria que someterse a un exa-
men real.

El estudio, titulado "Predictors of tooth
loss: A machine learning approach”, se
publicé en PLOS ONE.
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{En boca de muchos,
en manos de pocos!

seino 3D ha abierto nuevas posibilidades en la produccion de

I a implementacion de técnicas modernas de fabricacion y di-

alineadores dentales, uno de los productos odontolégicos de
mayor demanda y crecimiento a nivel mundial.

Por Alma Garcia

El mercado de los alineadores dentales
ha crecido de forma astronémica debido
al deseo de muchos pacientes de tener
dientes “rectos y perfectos”, como ilus-
tra el hecho de que se calcula que en
2027 el volumen a nivel mundial alcan-
ce los 7.670 millones de délares.

Las palabras de Marco Gadola, director
ejecutivo de Straumann Holding AG,
uno de los principales fabricantes inter-
nacionales de implantes dentales, son
significativas: “En unos afios el mercado
de la terapia con alineadores superara
econémicamente a la terapia con im-
plantes. Hay un enorme potencial que
aun esta por explotar”, manifesto.

Desafortunadamente, algunas empresas
envian de forma irresponsable los ali-
neadores directamente a los pacientes,
sin llevar a cabo un diagnéstico, un plan
de tratamiento y un control dental/orto-
déntico adecuados.

Centro de planificacion
R+K CAD CAM
R+K CAD CAM Berlin ofrece el servicio

de planificacion de la terapia con alinea-
dores, que tiene un gran potencial para
hacer crecer el volumen de servicio de los
laboratorios dentales. El servicio de plani-
ficacion lo llevan a cabo expertos de R+K
CAD CAM Berlin, como lla doctora Alma
Garcia, especialista en los sistemas Clear
Aligner e Invisalign. Esta experta evalta
personalmente todas las planificaciones
y acomparia a los técnicos dentales en to-
das las fases de la produccién, brindando-
les el soporte clinico necesario para la co-
rrecta implementacion de esta técnica.

La ventaja de este servicio es que los la-
boratorios dentales no tienen que inver-
tir en la compra de un software de pla-
nificacion 3D ni en contratar personal
capacitado para manejarlo. Utilice los
recursos que ya tiene y amplie sus op-
ciones con la produccion de alineadores
en su propio laboratorio. La Dra. Alma
Garcia ofrece cursos virtuales en los que
les ensefiard a implementar la técnica.
Para mas informacion, descargue el ca-
talogo de alineadores de la empresa o
contacte por e-mail a la Dra. Garcia en:
alma.garcia@rk-cadcam.com.

Foto: R+K CAD/CAM Technologie

Los alineadores son uno de los productos dentales de mayor demanda y creci-

miento a nivel mundial.

El Artex Gold, un articulador
que es una joya de oro

pecial de su reconocido articulador Artex CR Gold, limitada a

I a compaiiia autriaca Amann Girrbach presenta la edicion es-

solo 1.000 unidades. Esta edicion premium de Artex, diseiiada
en carbono y oro, refleja la calidad de uno de los simuladores de la
masticacion mas utilizados de todo el mundo.

Por Amann Girrbach

Para lograr un ajuste preciso de la pro-
tesis en el flujo de trabajo analégico cla-
sico es imprescindible el trabajo con el
articulador. Aqui, el sistema Artex es un
dispositivo de apoyo eficaz para el labo-
ratorio y la clinica dental para registrar
las situaciones estaticas en la boca con
una precision maxima y simular los
movimientos mandibulares de manera
exacta.

El Artex CR de disefio Arcon, un aparato
universal para el diagnéstico y la tera-
pia, tiene una céntrica reproducible que
garantiza unas posiciones inicial y final
seguras de cada movimiento del pacien-
te. Las discrepancias inferiores a 20 mi-
cras pueden ser exploradas, controladas
y corregidas con el articulador.

El articulador Artex es ligero, estable,
ergonémico y de alta precision, propie-

Pieza de mano inalambrica con multiples copas

No importa qué sistema de copa
prefiera, si cabezales desechables
Prophy, atornillables o LatchS-
hort, la decisién esta en sus ma-
nos. El disefio inalambrico del
nuevo sistema ofrece mayor ergo-
nomiay mas movilidad en su flu-
jo de trabajo del ciclo profilactico.

La pieza de mano Proxeo Twist
Cordless permite pulir sin res-

tricciones. Sin cables, podra
disfrutar de una libertad total
de movimientos. Ademas, los
sistemas modulares le permi-
ten seleccionar su sistema de
copa preferido. Y, con el sistema
Unico LatchShort podra aprove-
char una altura de trabajo signi-
ficativamente mas baja.

El nuevo sistema modular se

puede utilizar de forma opcional
con accesorios de contra-angulos
y piezas de mano para cabezales
desechables Prophy, copas de
profilaxis atornillables y el siste-
ma LatchShort, con un vastago
mas corto y una altura de trabajo
hasta 4 mm menor. El sistema
de pulido Proxeo Twist Cordless
ofrece una flexibilidad total para
pulido rotatorio de maximo nivel.

dades que simplifican y aceleran el tra-
bajo en el modelo. Con él se consigue
una reduccion drastica de los errores y
se ahorran costos de material y tiempo
de trabajo en el laboratorio y la clinica
dental.

Amann Girrbach presenta ahora la edi-
cion especial Artex CR Gold, limitada a
1.000 unidades. Los articuladores, disefia-
dos en carbono y oro, representan la cali-
dad premium de Artex y reflejan la calidad
de uno de los simuladores de la mastica-
cion més utilizados de todo el mundo. Se
pueden solicitar a través de la persona de
contacto de ventas de Amann Girrbach
mientras haya existencias. La entrega se
hara a partir de finales de afio.

Informacion adicional sobre la edicion
especial Artex CR Gold: info.amann-
girrbach.com/artex-gold.

La pieza de mano
Proxeo Twist Cordless
es totalmente flexible,

no tiene cables y
se puede usar con
diversas copas de

profilaxis.

Foto: © W&H
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Lideres de opinion responden 10 preguntas a Oliver Goetzendorff

preguntas a la
Dra. Lina Maria
Munoz Ramirez

ablamos con la Dra. Lina Maria Muiioz Ramirez, odontéloga
colombiana especializada en Rehabilitacion Oral y ATM, en-
focada en Odontologia neurofocal y biodescodificaciéon, con
Magister en Odontologia Estéticay en Rehabilitacion Oral e Implan-

Por
Oliver
Goetzendorff

(Como le ha afectado la pandemia en
el consultorio y a nivel personal?

Sin duda ha sido una época de cambios,
hemos tenido la oportunidad de explorar
nuevos retos en nuestra vida interior y ob-
vio en nuestra vida profesional.

Un porcentaje alto del universo de pacien-
tes, por diferentes situaciones emocionales
derivadas de la pandemia, estdn apretando
los dientes mas de lo acostumbrado; sin
embargo, basados en nuestra filosofia de tra-
bajo, hemos sido una opcion para muchos
pacientes que en medio del dolor y la crisis
necesitaban ayuda con un equilibrio entre lo
dental, emocional y lo musculo esquelético.

¢Cual es la situacion de la pandemia
en Colombia?

Estamos atravesando un nuevo pico, su-
mado a aglomeraciones por marchasy ma-
nifestaciones, que alteran el orden publico
y que no ayudan en la contencion de la pro-
pagacion, ya que en estos eventos se baja
la guardia en las medidas de proteccion es-
tablecidas, aumentando drésticamente las
cifras de afectados por el virus. Hoy en dia
las UCI del sistema hospitalario se encuen-
tran en un 95% de ocupacion.

JEn qué ha cambiado el control de in-
fecciones en su pais?

Inicialmente, cuando no habia mucho co-
nocimiento del virus, lo primero que se im-
plemento fue el miedo y medidas que con
el tiempo se vieron como poco efectivas.
Sin embargo, debian tomarse, pues lo que
las autoridades querian era la proteccién
de los habitantes; hoy en dia algunas de
ellas ya no estan vigentes bajo la lupa de las
autoridades, pero nosotros las continua-
mos ejecutando por la salud de nuestros
pacientes y de nuestro equipo de trabajo.

Las medidas en el inicio de la pandemia
fueron: la toma de temperatura, tapabo-
cas, careta, bata, desinfeccion general,
llenar encuestas a diario por el personal y
pacientes que asistian a consulta, consen-

“Impresiones de América Lali-
na: lideres de opinion responden
10 preguntas” es una serie pe-
riodica de Dental Tribune Lati-
noamérica desarrollada por Oli-
ver Goetzendorff, Director para
América Latina de la compariiia
We&H (wh.com/es_global).

tes. Practica privada en Bogota.

La Dra. Lina
Maria Munoz
Ramirez cree
que la pandemia
“sirvié para que
muchos colegas
JSortalecieran
sus procesos y
los pacientes
valoraran
nuestros
protocolos de
bioseguridad”.

timientos informados especiales, haciendo
mencién al curso de la pandemia. Pero los
procesos que nosotros haciamos antes de
la pandemia se mantienen y ha sido mara-
villoso escuchar a los pacientes decir: “Tu
siempre nos cuidabas asi como lo exigen
ahora”. Creo que este tiempo sirvié para
gue muchos colegas fortalecieran sus pro-
cesos. Y para que nuestros pacientes valo-
raran nuestros protocolos de bioseguridad.

(Qué medidas ha adoptado usted?
Desde hace varios afios, en mi consulta
me han acompafiado, ademas de los EPP
basicos como tapabocas, gorro, polainas,
caretay bata, el uso de dispositivos como:

e Eyector de alta succion

e Purificador de aire

e Filtros hepa en los aires acondicionados

e Uso de aislamiento absoluto como barre-
ra de proteccion mutua

e Microscopio que me aleja significativa-
mente del paciente y me acerca al diente.

Foto: Lina Munoz

e Uso de motores eléctricos con mangue-
ras antiretraccion de la linea W&H

e Limpieza y desinfeccion de las piezas de
mano con assistina de W&H

e Limpieza con desinfectantes de alto ni-
vel, como la linea Zeta de Zhermack

e Uso de vapor para la limpieza terminal.

Razon por la cual, algunos procesos cam-

biaron de orden, mas no tuvimos la nece-

sidad de incorporar procesos nuevos en

nuestra practica, adicional a lo que men-

cioné anteriormente que nos exigieron,

como la toma de temperatura.

<Se han modificado las normativas de
control de infecciones?

Hansalido muchas resoluciones haciendo
modificaciones, entre ellas:

e Removieron la norma de tomar tempe-
ratura

¢ Han aclarado que no es necesario la as-
persion de pacientes

o Quitaron la desinfeccion de zapatos.

La impresionante vista desde uno de los espacios clinicos de la consulta de la Dra. Murioz en Bogold.

Foto: Lina Muinoz

Pero el uso de EPP se mantiene como me-
dida, al igual que lavarse las manos con-
tinuamente y mantener distanciamiento
social.

<Haimplementado sus cursos en la red?
Por motivos de filosofia, la educacién que
ofrecemos busca desarrollar habilidad su-
pervisada, asi que durante la etapa de cua-
rentena y otros meses mas, se suspendie-
ron actividades educativas; una vez la Se-
cretaria de Educacion del distrito autoriza
la presencialidad con restricciones de aglo-
meracion, nosotros abrimos nuevamente
conservando distanciamiento y cuidado de
la ventilacion.

Actualmente nos mantenemos con aforo
limitado a méaximo de 20 personas, nos he-
mos reorganizado para que cada alumno
mantenga una distancia minima de 1.5
metros para evitar contagio; fue necesa-
rio la implementacion de un nuevo salén
de clases, adaptado para cumplir con las
normas y las expectativas de cuidado que
merece cada uno de nuestros colegas par-
ticipantes.

JCuadl es la situacion en las universidades?
L.a mayoria de universidades ya han aper-
turado précticas clinicas y mantienen las
teorias virtuales para cuidar la poblacion
estudiantil.

,Cudl es la leccion principal de la pan-
demia?

Esta pregunta creo que merece muchas
respuestas, pero trataré de ser lo mas su-
cinta posible. Para mi, ha sido un tiempo
Gnico y maravilloso, que me ha permitido
ver fortalezas que antes eran parte de la co-
tidianidad, me ha confrontado con el dolor
y el miedo ajeno y me ha permitido ser luz
en lavida de muchas personas.

Estoy convencida que este tiempo me
abrié nuevas puertas, miro al mundo con
otros 0jos, creo mas en que debemos salir
del &rea de confort, también muchos de-
tectaron problemas que tenian y que antes
por el estrés del dia a dia no notaban, lo
que les permiti6 cuidar mas su salud.

(Como ve los proximos seis meses?

Mi fe ha sido fortalecida, mi conviccion
de ayudar a otros ha crecido y agradezco
a Dios por este tiempo, el cual nos ha per-
mitido valorar mas la vida, la familia, y el
poder ayudar a muchas personas que han
llegado a mi consulta. Mi lema actual tras
15 meses de pandemia es: un dia a la vez.
Un dia a la vez dando gracias a Dios por
las nuevas oportunidades, manifiestas en
todas las aras de nuestras vidas.

Qué desea personalmente para el
futuro?

Que el amor prevalezca en lugar del mie-
do, en lugar del caos , en lugar de la into-
lerancia. Pienso que el éxito en el tiempo
es el del autocuidado, logrando generar
barreras lo suficientemente fuertes para la
proteccion nuestray de los demas.

La maés digna leccién es que nos acostum-
bramos a depender de nosotros mismos,
de nuestro trabajo, de nuestros bienes, de
nuestros éxitos profesionales; pero se nos
olvid6 que nada de lo que somos, nada de
lo que tenemos, seria posible sin la bendi-
cion de Dios.

En sintesis, quiero depender de Dios.


http://instagram.com/TribunaDental
https://www.facebook.com/TribunaDental
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1 plan que necesita
ara poder avanzar

El cambio es inherente a la vida. Siem-
pre se presentan nuevas circunstancias,
NuUevos procesos, Nuevos contextos. Si
pensamos en la denticion humana, na-
cemos sin ella pero podemos alimentar-
nos; cuando se desarrollan los llamados
dientes de leche, el organismo se adapta
a los nuevos habitos. Todo el aparato

fisioldgico cambia para encajar en /
una situacion diferente. En la boca, /

y
ese proceso llega a su culminacion /
con la denticion permanente, una |/
transformacion completa que in- |
cluye el ensanchamiento de las
encias y la aparicion de nuevos

dientes.

La capacidad de adaptarnos a lo
nuevo es innata en nosotros, pero
con el paso del tiempo esa dispo-
sicion se desgasta y en cualquier
ambito aparecen manifestaciones
de deterioro.

Una persona se adapta en la medida
en que hace aflorar en su interior fuer-
zas que le permiten aprovechar los facto-
res externos, sean cuales sean, para cre-
cer y mejorar. La pandemia del Covid-19
hasido, en ese sentido, una prueba extre-
ma para toda la humanidad, para todas
las razas, religiones y culturas.

Pero, ¢(qué implica adaptarse a circuns-
tancias nuevas? La respuesta es sencilla:
cuanto antes consiga entenderlas y obrar
teniéndolas en cuenta, antes podra traba-
jar en proyectos solidos y obtener resulta-
dos, reduciendo el trastorno que inevita-
blemente generan.

Si usted no afronta esa tarea puede
pasar por alto las oportunidades que
aporta un nuevo escenario —o detectar-
las demasiado tarde—, lo que tendria
consecuencias en sus negocios o en la
posibilidad de vivir tranquilamente. En
otras palabras, permanecer apegados a
circunstancias superadas impide pros-
perar y avanzar.

Parece evidente que quien se adapta ra-
pidamente tiene una ventaja competitiva
a la hora de entender el nuevo panorama

Roberto Ardila Simpson es Ge-
rente Latinoamérica de Kd&P
GROUP  (www.kyp.com.mx),
entidad dedicada a potenciali-
zar el impacto de empresas a

nivel internacional.

4

Clasificar las variables que afectan la realidad individual es el primer paso para poder
adaptarse a las nuevas circunstancias y avanzar.

“Cuando soplan los vientos de
tempestad unos corren a refugiarse y
otros construyen molinos”.
Proverbio holandés

y plantearse sacar adelante su proyecto,
lo que se traduciré en bienestar. El que
espera a que las condiciones le obliguen
a adaptarse, corre el riesgo de convertir
su vida en un martirio.

Parto de un concepto personal para re-
ferirme a un entorno empresarial, pues
quienes dirigen las organizaciones pro-
ductivas siguen siendo personas. La inte-
ligencia artificial ain no es determinan-
te, si bien debemos tener presente que
todo seguird evolucionando y dejaremos
a un lado lo emocional natural por lo efi-
ciencia tecnoldgica. Y si la conduccion de
una empresa depende de usted, la capaci-
dad de adaptacién también.

Lo primero que usted necesita es enten-
der muy bien la nueva realidad, estudiar-
la, reconocer los procesos que tienen
lugar en ella y definir un plan de trabajo
que incluya las prioridades de su proyec-
to empresarial y de vida en un equilibrio
real, medido y monitoreado, y prestando
atencion a las contingencias que de nue-
Vo surgiran.

Entonces encontrara la forma de afron-
tar el porvenir y, por consiguiente,
avanzar. Se trata de capitalizar toda su
experiencia de modo que la misma ad-
versidad se vuelve util porque provee
conocimientos y permite desarrollar el
propio talento. Asi es como se debe con-

uestro experto en Gestion del Consultorio explica en esta cepir dicho proceso, no dejarse afligir
oportunidad que es necesario adaptarse a las nuevas circuns- por |as dificultades.
Por Roberto tancias para poder realizar proyectos y reducir el trastorno
Ardila que generan los cambios por los que estamos atravesando. Trabaje en su proyecto, identi.ﬁque lo
. Ima que pretende lograr, piense hacia dénde
Slmpson gen; ;). quiere llevar su clinica o empresa, reduz-

ca los errores cometidos mediante un
plan de trabajo en el que haga participe
al equipo con el que cuenta, entrene a su
equipo v, si es el caso, depurelo, con el
fin de trabajar con los que apuestan por
su emprendimiento y se identifican con
él, o por lo menos valoran la oportunidad
que usted y su empresa les dan para rea-
lizarse en lavida. Asi tendra la seguridad

de avanzar. No lo deje al azar, o el mis-

mo azar lo dejara relegado.

A continuacién expongo una me-
todologia que, con base a sus prio-
ridades, le ayudara a clasificar la
informacién de manera que pue-
da tener en cuenta las variables
que le estan afectado. A partir de

la construccion y sustentacion de
su propia realidad personal podra
adaptarse y avanzar.

Apropiese de la nueva realidad ha-
ciendo un ejercicio en el que encon-
trara algunas variables que estaran
bajo su control y otras que no depen-
deran de usted, por mucho que se nie-
gue a admitirlo.

En cuanto identifique la condicién ante-
rior, es determinante descifrar qué es lo
que quiere verdaderamente para su pro-
yecto —clinica o empresa— y pdngase a
la tarea de recopilar toda la informacién
pasada de ventas, de pacientes o clien-
tes, clasifiquelos, prioricelos, determine
sus costos, determine los productos que
le ofrecen un margen mayor, identifi-
gue sus mayores problemas operativos y
tome decisiones a partir de un balance
cuantitativo y cualitativo de resultados.
Asi podra ponerlos de frente a la nueva
realidad y definir el camino a tomar, tra-
zando un plan de trabajo en el que usted
y Su equipo estén comprometidos, com-
prendan la importancia del aporte indivi-
dual, se entrenen para vencer las nuevas
dificultades, disminuyan los errores y le
saquen el mayor provecho a los insumos.

Si lo plantea asi, una vez que haya defi-
nido un plan piloto podrd monitorearlo y
mantener un control que le permita des-
cubrir los ajustes que debe realizar hasta
alcanzar el logro basado en los cambios
actuales y los venideros.

Adaptese a las nuevas circunstancias,
comprométase a planear mas, acompa-
fie més a fondo los procesos de su empre-
sa y verifique su eficiencia. Y sobre todo,
acérquese a sus pacientes/clientes de
manera que retornen a su clinica o em-
presa con la confianza que usted se ha
ganado. No hay otra opcion.
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Esas son las materias que abarcara este
ambicioso curso presencial tedrico-practi-
co de dos dias de duracion, que tiene un
cupo muy limitado. La finalidad de esta
Master Class intensiva es precisamente la
contraria de los cursos tradicionales: que
los alumnos conozcan la forma de poner
en préctica inmediatamente después estos
conocimientos para promocionar sus con-
sultas y hacerlas crecer..

El curso, que tendra lugar en Helident
Training Center, en Sevilla, Espafia, sera
impartido por dos reconocidas figuras
como son los doctores Enrique Jadad, li-
der de opinion internacional y coautor de
la primera investigacion sobre el efecto de
los blanqueadores en pacientes con orto-
doncia fija, y Eduardo de Aguiar, experto
en fotografia dental y marketing del con-
sultorio.

El color es uno de los elementos més im-
portantes para conseguir resultados alta-
mente estéticos, pero dominar la ciencia
del color no es facil. En esta Master Class,
los participantes aprenderan la relevancia
de valores como el croma, la opalescencia
o la translucidez y las técnicas para mani-
pular estos elementos luminicos, al igual
que las nuevas herramientas para la toma
digital del color.

A su vez, la fotografia dental es un arte
que requiere conocer las técnicas que
se emplean para poder captar los va-
lores cromaticos y los sutiles reflejos
de los dientes. Esto permite realizar
presentaciones de alto impacto a los
pacientes o publicar casos clinicos en
medios especializados y en revistas de
interés general.

El marketing del consultorio, por su par-
te, se ha convertido en una herramien-
ta imprescindible para promocionar el
consultorio o clinica dental. El curso
en Helident Training Center ensefia los
elementos necesarios para posicionar
el consultorio en el mercado, mediante
estrategias de promocion en los medios
de comunicacién, incluyendo, por su-
puesto, en las redes sociales y en otros
medios digitales.

Objetivos

Los principales objetivos de esta Master
Class, cuyo programa completo se puede
descargar en su pagina web, son los si-
guientes:

e Presentar las Ultimas tendencias en
productos y procedimientos de aclara-
miento dental.

e Explicar la relevancia de la investiga-
cion sobre aclaramientos dentales en
pacientes con ortodoncia fija, los ries-
gos que presentan las lamparas o la
influencia del pH de los agentes aclara-
dores.

e Aprender que la toma de color y su
digitalizacién son herramientas im-
prescindibles en blanqueamientos
y en la confeccion de restauraciones
estéticas.

e Interpretar con alta precision valores
como croma, saturaciéon o transluci-
dez para mejorar la predictibilidad del
resultado y la comunicacion con el pa-
ciente.

e Describir los aclaramientos dentales,
sus propiedades, su estructura quimica
y su interrelacion con los tejidos denta-

Los complejos parametros de la ciencia del color se explicaran de forma simple para que los alumnos dominen las técnicas
que permiten realizar restauraciones altamente estéticas.

La ciencia del color, 1a
fotografia y el marketing
digital en un solo curso

ursos de actualizacion hay muchos, pero son muy pocos los

que abordan temas verdaderamente relevantes para el cre-

cimiento del consultorio dental, como el que se ofrece en
diciembre en Sevilla sobre la ciencia del color, los aclaramientos
racionales, la fotografia dental y el marketing del consultorio.

Una vez que se conocen variables como la opalescencia o la translucidez es facil
hacer presentaciones impactantes al paciente.

les donde se aplican.

e Conocer porqué las tasas de éxito de los
aclaramientos dentales en tejidos den-
tales pigmentados o con defectos con-
génitos adquiridos son frustrantes.

e Brindar las bases cientificas para im-
plementar planes de tratamientos per-

sonalizados de acuerdo al tipo de pig-
mentaciones y a las caracteristicas de
cada caso individual.

e Explicar las ultimas tendencias en la
fotografia y las estrategias para crecer
mediante el manejo de redes sociales y
el marketing digital.

Foto: Helident Dental Center

Metodologia del curso

El curso tedrico-practico consta de dos mé-
dulos de dos dias (8 horas por dia) de dura-
cioén, y tiene un total de 16 horas.

El componente tedrico se realizara en
la modalidad de conferencia magistral,
respaldada con evidencia clinica, para lo
cual los profesores dictantes recurriradn a
literatura cientifica y casos clinicos de su
autoria.

El componente préactico consistira en se-
siones que se realizaran durante los dias
del curso. En esta actividad, los partici-
pantes podran manipular diferentes ma-
teriales para aclaramientos dentales, guias
para la toma de color, equipos digitales
como espectrofotémetro y colorimetros,
practicar con equipos fotograficos, lentes
macro y aditamentos para el control de la
luz y la iluminacion.

Esta Master Class representa una oportu-
nidad para aprender materias que rara-
mente se combinan en cursos de actuali-
zacion, las cuales ademas se presentan con
un enfoque basado tanto en la evidencia
cientifica como en la aplicacion préactica
de los conocimientos en el consultorioy en
las redes sociales.

Informacion

Fecha: 3y 4 de diciembre de 2021.
Lugar: AC Hotel Ciudad de Sevilla By Ma-
rriott, Sevilla, Espafia.

Cupo: limitado a 25 alumnos.

Precio: 650€; Reserva de plaza: 350€.
Informacion e inscripcion: +34 652 95 09 29.
Ver programa: helidenttrainingcenter.com/

Javier Mz. de Pison

Foto: Helident Dental Center


http://helidenttrainingcenter.com/ 
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Odontopediatra y
campeona de esgrima

I a Dra. Rosa Maria Cano Diosa, odontopediatra colombiana

Por Javier
Martinez
de Pison

La esgrima es un deporte que combi-
na tradicion y precision. El florete, la
espada o el sable son las armas que se
utilizan en este duelo entre dos contrin-
cantes que bailan una larga danza que
termina cuando se toca al rival con el
arma varias veces.

La puntuacion depende de cada arma:
en espada se gana un punto al tocar al
contrario en cualquier parte del cuer-
po, con el florete solo cuando se le toca
en el pecho o la espalda, y con el sable
se puntia cuando se toca al rival de la
cintura para arriba. El objetivo es con-
seguir 15 puntos en tres sesiones de tres

Javier Martinez de Pison es edi-
tor y director de Dental Tribune
Latinoamérica, publicacion que
llega a mas de 100.000 odonto-
logos semanalmente.

que ejerce en Espaiia, es una pionera en muchos aspectos

profesionales y a nivel deportivo cada vez asciende mas alto.
Recientemente, sin ir mas lejos, gan6 el Campeonato de Espaiia de
Esgrima de Veteranos en la categoria de Espada Femenina, el arma
mas dificil de dominar en esta disciplina.

minutos, entre las que hay un minuto de
descanso.

La Dra. Cano Diosa es un ejemplo de
esta disciplina deportiva y también de
la odontopediatria, especialidad que
ejerce en la ciudad espafiola de Vigo,
donde reside desde hace casi tres dé-
cadas.

“Yo era deportista de alto nivel en Co-
lombia, donde fui campeona nacional
de esgrima”, cuenta Cano poco después
de ganar el Campeonato de Espafa de
Esgrima de Veteranos 2021 de Espada

Femenina. “Pero a la vez estaba estu-
diando odontologia”.

Originaria de Medellin, Cano estudio
odontologia en Colombia en los afios
ochenta y terminé la carrera en Santia-
go de Compostela. La especialidad en
Odontopediatria la realiz6 en Madrid y
posteriormente abrid su clinica en Vigo.

En Espafia siguié compaginando esgri-
ma y odontologia. “Estuve en el Equipo
Nacional de Esgrima de Espafia durante
cuatro afios, hasta que terminé la carre-
ra. Y como ya tocaba trabajar, me espe-

La odontopediatra, que fue
campeona nacional de esgrima
de Colombia cuatro veces, tiene

colgadas en su consulta las medallas
que ha ganado.

La clinica de la Dra. Cano en la ciudad
de Vigo esta totalmente adaptada para
los pequerios pacientes y el Ratoncito Pé-
rez es un amigo especial que premia a
los nifios cuando pierden un diente.

cialicé en odontopediatria”, cuenta.

La odontopediatra explica que ella fue
“la fundadora del Club de Esgrima de
Vigo, porque aqui no habia esgrima y
para poder seguir practicando tenia que
ensefiarle (este deporte) a la gente”.

Después de fundar el club de esgrima,
abrié en 2001 una clinica dedicada ex-
clusivamente a la de odontopediatria,
gue por entonces no se percibia a nivel
publico como una especialidad.

Pasa a la pagina 9

La Dra. Rosa Maria Cano Diosa, al centro con los brazos en alto, tras ganar la Medalla de Oro del Campeonato de Esparia de Veteranos en Espada Femenina en
Madrid, en junio. Cristina De Vargas (izquierda) obtuvo Medalla de Plata y Araceli Bugallo e Isabel Vazquez compartieron la de Bronce.

Foto proporcionada por Rosa Maria Cano

Foto: Cortesia de la Federacion Esparfiola de Esgrima
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El Dr. David Suarez Quintanilla, Cate-
dratico de Ortodoncia de la Universidad
de Santiago de Compostela que fue su
professor, considera que Cano es “una
excelente odontopediatra que sabe
compaginar el tiempo para atender a
sus pacientes en su magnifica consulta
de Vigo con la practica profesional de la
esgrima”.

Campeona de Colombia

Nena Cano empez6 patinando, depor-
te que era demasiado brusco para ella.
Luego intenté con la gimnasia, pero
como es de estatura alta, no se sintio
cémoda. El tenis el gusté, pero cuando
vio una exhibicién de esgrima se ena-
mord de este duelo de espadachines
convertido en deporte, que practica
desde los 14 afios, apoyada siempre por
sus padres.

“Es un deporte muy bonito, estético y
completo, en el que trabajas el cuerpo y
la mente”, comenta Cano, que compara
la estrategia de la esgrima con la inte-
ligencia tactica que requieren los movi-
mientos de ajedrez.

La agilidad y los reflejos rapidos son re-
quisitos imprescindibles de esta elegan-
te disciplina, que es un deporte olimpico
desde 1896 y para el que es necesario un
continuo entrenamiento. En esgrima, la
técnica es fundamental, dice Cano, que
entrena cuatro veces por semana para
mantenerse en forma.

La odontopediatra, que fue campeona
nacional de esgrima de Colombia cua-
tro veces, tiene colgadas en su consulta
las medallas que ha ganado. Cano ha
contagiado su pasion a medio mundo.
Su hijo, por ejemplo, que reside en Ita-
liay se esta formando como maestro de
esgrima, es uno de sus entrenadores, el
que se ocupa “de la tactica, de la estra-
tegia en la pista”.

Como pionera en su campo, Cano cuen-
ta que la mujer ha avanzado mucho des-
de cuando ella empezé. De hecho, su es-
pecialidad, la Espada Femenina, no fue
un deporte olimpico hasta las Olimpia-
das de Atlanta de 1996. Ahora, tiene los
0jos puestos en el Campeonato Mundial
de Esgrima de Veteranos.

El Dr. Enrique Jadad, rehabilitador oral
radicado en Barranquilla, dijo “sentir-
se emacionado por los triunfos de esta
paisana radicada en Espafia desde hace
casi 30 afios”, a quien no dudé en des-
cribir como “un ejemplo de grandeza y
un modelo a seguir para las nuevas ge-
neraciones”.

Odontopediatria integral

Cano practica una odontopediatria
integral enfocada en aspectos como
la prevencion, “las frenectomias de
incision simple de frenillo para mejo-
rar la lactancia, que son mi fuerte”, la
ortodoncia y la ortopedia maxilar. En
Odontologia para bebés, ha colaborado
con especialistas como Jenny Abanto,
de la Facultad de Odontologia de la

Momento en el que Nena Cano (derecha) bloquea el movimiento al pie de Cristina De Vargas, ex Campeona del Mundo, con
un contraataque a la pierna. Cano se impuso a de Vargas y gano el Campeonato de Esparia.

Rosa Maria Cano enfatiza que se
debe compaginar trabajo y deporite
porque “nos metenmos mucho en la

consulta y luego salimos con dolor de
espalda y de cuello”.

Asociacion Paulista de Cirujanos Den-
tistas de Brasil.

La especialista comenta que si te dedicas
Unica y exclusivamente a la odontopedia-
tria, “tienes que abarcar todas estas facetas
y tratar las necesidades de los nifios segiin
van creciendo”. Actualmente, esta enfoca-
da en ortopedia maxilar y en preparar a los
nifos antes de que vayan al ortodoncista.

“Me gustan mucho las frenectomias,
que es un campo todavia muy desco-
nocido”, comenta Cano, que utiliza el
laser de diodo Epic (Biolase) para este
tipo de cirugia y que continta adqui-
riendo conocimientos. En octubre, por
ejemplo, viajard a Alabama para tomar
un curso con el Dr. Richard Dexter, que
hace frenectomias con el laser de CO2,
dispositivo que se usa también en me-

La odontopediatra colombiana celebrando su victoria en Madrid.

dicina estética para eliminar signos de
envejecimiento en la piel.

Tras el campeonato mundial
El teson es una caracteristica particular
de Nena Cano, cuyo triunfo en el certa-
men de Espafia la clasifico directamente
para el Campeonato Mundial de Esgri-
ma de Veteranos 2021, que tendra lugar
en Daytona Beach, Estados Unidos.

Esa es su proxima meta, de la que esta
muy cerca. “Tengo una buena oportu-
nidad de ganar alli una medalla, ya que
soy la segunda en el ranking Europeo
de mi categoria y he ganado tres veces
el NAC (North American Cup)”, dice
ilusionada.

Cano enfatiza que no solo se puede
compaginar trabajo y deporte, sino que
hacerlo es totalmente necesario. Y es
alguien que sabe de lo que habla. “Nos
= metemos mucho en la consulta dental y
§ luego salimos con dolor de espalda, con
#dolor de cuello”. La mejor solucion,
f segun la odontopediatra, es el deporte,
2 “gue proporciona salud fisica y mental
E porque te desconecta de todos los pro-
% blemas”.
=
£ Rosa Maria Cano Diosa es el mejor
§ ejemplo de ello. De hecho, en el mismo
< fin de semana que particip6 y gané el
£ Campeonato de Espafia de Espada, vi-
= sit6 también Expodental Scientific Con-
< gress, el congreso dental que se celebré
= en Madrid.

Corte

Eso es lo que se llama tener una menta-
lidad y una actitud ganadora.

Foto

Recursos
< Contacte a la Dra. Cano en:
@Clinicainfantil_draCano
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Foto: Cortesia de la Federacion Espariola de Esgrima




