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El sistema mas avanzado [

El tomografo ProMax 3D Max de Planmeca

CONFERENCIAS GRATIS DEL
DR. ARTURO ALVARADO EN
EL STAND DE AH KIM PECH

El tomdgrafo de haz conico ProMax 3D
Max permite realizar diagndsticos preci-
s0s y tratamientos avanzados.
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Un tomografo completo

nologia en tres dimensiones (3D) capaz de captar todos los tamaios volu-

E 1 tomégrafo ProMax® 3D Max de Planmeca es un dispositivo de image-

meétricos necesarios para el diagnéstico de la region maxilofacial, desde
los casos especiales mas pequeiios a imagenes completas de todo el craneo.

La familia de productos ProMax® 3D es li-
der en la industria para captar y manipular
imagenes maxilofaciales tridimensionales.
Esta unidad de Tomografia Computariza-
da de Haz Cénico (CBCT, por sus siglas en
inglés) estd disefiada para obtener hasta el
mas minimo detalle de la anatomia de su
paciente.

El producto, que cuenta con un campo de
visién maximo (FOV) de @23 x 26 cm, ofre-
ce nuevas posibilidades para el diagnéstico
y sus avanzadas herramientas de software
de imégenes maximizan sus beneficios.

La creciente demanda de implantes denta-
les en la odontologia moderna ha llevado
a la creacion de sistemas avanzados de
imagenologia por rayos X. Para satisfacer
las necesidades de la odontologia quirdr-
gica moderna y proveer iméagenes de alta
calidad en formato tridimensional con una
dosis de radiacién limitada, el ProMax 3D
Max de Planmeca utiliza la mas avanzada
tecnologia CBCT. Este innovador dispositi-
vo para captar imagenes es versatil y diné-
mico y abre nuevas posibilidades para los
dentistas en su propio consultorio.

El ProMax 3D Max de Planmeca cumple
con una multitud de requisitos diagnésti-
cos y estd indicado para endodoncia, pe-
riodoncia, ortodoncia, implantologia oral,
odontologia, cirugia maxilofacial y anélisis
de la ATM.

Si desea mas informacién, visite el
stand # 507. [ |

Recursos
* Planmeca: www.planmeca.com

Imégenes obtenidas con el tomdgrafo Pro-
Max® 3D Max y visualizadas mediante el
software.
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El tomdgrafo ProMax 3D Max de Planmeca,
un dispositivo completo que estd indicado
para multiples diagndsticos.
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Grandes ofertas
de Vamasa en AMIC

México, ofrece una serie de ofertas y paquetes promocionales sin

v amasa, distribuidor exclusivo de los productos de Ultradent en

precedentes en la AMIC Dental 2013.

El composite Amelogen Plus

Conocida por fabricar innovadores produc-
tos dentales minimamente invasivos, los
odontdlogos pueden ahorrar en la adqui-
sicién de productos de Ultradent como la

galardonada luz de fotocurado VALO, el
adhesivo Peak Universal Bond, el com-
posite Amelogen Plus o el producto lider
mundial en blanqueamiento dental pro-
fesional, Opalescence Tooth Whitening
Systems.

Aproveche estas ofertas de tiempo limi-
tado visitando el stand #341 de Vamasa,
desde el 14 hasta 16 noviembre de 2013.

Ultradent cree que la odontologia con-
servadora es el mejor tratamiento, tanto
para el paciente como para el odontélogo.
Para que los odontdlogos consigan restau-
raciones minimamente invasivas que per-
duran, por la compra de una lampara de
polimerizacién VALO o VALO inaldmbrica
en AMIC obtendra gratis una recarga para
Peak Universal Bond (en botella o jeringa)
v un kit cosmético de Amelogen Plus.

Opalescence es el unico producto blan-
queador respaldado por mas de 20 afos
de investigacién cientifica y el lider en la
industria. Los profesionales que visiten el
stand de Vamasa ahorrardn en la compra
de Opalescence con estas dos ofertas:
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* Compre un kit de Opalescence BOOST Pa-
tient y le regalamos una jeringa para Opa-
lescence BOOST (de 1,2 ml)

* Obtenga un 20% de descuento en la com-
pra de Opalescence PF Doctor o de Patient
Kit.

Si desea més informacién sobre productos
de Ultradente como VALO, Opalescence
Tooth Whitening Systems, Peak Universal
Bond o Amelogen Plus, por favor visite el
stand de Vamasa en AMIC. |

Recursos
¢ Vamasa: vamasa.com.mx

’

El adhesivo Peak Universal Bond que distri-
buye Vamasa.

Aproveche la oferta en el sistema de blanqueamiento Opalescence BOOST.
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Hablamos con el Dr. Eugenio Velasco

“La cirugia guiada es una
tecnica predecible y segura”

1 reconocido implantélogo Eugenio Velasco Ortega, Profesor y Director
del Master de Implantologia Oral en la Universidad de Sevilla (Espaiia),
publicé recientemente un libro titulado “Implantologia Oral Guiada Asis-

tida por Ordenador” (Ed. Ripano). El libro ofrece la explicacion mas clara y
practica de esta técnica, que ha revolucionado la especialidad.

¢;Cuales son las ventajas de la implantolo-
gia asistida por computadora?

La implantologia oral guiada asistida por com-
putadora constituye una nueva visién multi-
disciplinaria del tratamiento implantoldgico
que permite la valoracién integral del pacien-
te, lo cual incluye la evaluacion sistémica y
oral, la informacién diagnéstica proporciona-
da por las imé4genes tomogréficas, la planifica-
cién del tratamiento, la realizacién de la fase
quirargica y prostodéncica y las revisiones
periédicas de la fase de mantenimiento. Las
nuevas técnicas de implantologia oral guia-
da por computadora permiten al profesional
establecer un plan de tratamiento de forma
interactiva y virtual. Después de obtener una
tomografia computarizada de haz cénico y
su integracién en un programa informatico
especifico, el clinico puede mediante la ela-
boracién de una férula guiada realizar la fase
quirdrgica y prostodéncica, incluso en una
misma sesion operatoria.

¢Cuan importante es el diagnéstico?

Los aspectos sistémicos del paciente deben
ser considerados porque pueden modificar o
contraindicar el protocolo clinico de cirugia
guiada. La existencia de factores de riesgo
generales, como el consumo de tabaco o en-
fermedades crénicas (diabetes, osteoporosis),
pueden indicar la necesidad de realizar un
protocolo implantolégico convencional que
evite un incremento en la prevalencia de com-
plicaciones o fracasos. Los factores de riesgo
orales, como enfermedades de la mucosa oral,
periodontitis no controladas, lesiones dseas de
tipo quistico, lesiones periapicales o quistes
residuales, presencia de dientes o restos radi-
culares, deben ser tratados previamente. En
el diagnostico también es muy importante la
valoracion oclusal del paciente. La dimensién
vertical determina la distancia intermaxilar,
¥ por tanto, la relacién corona/implante, afec-
tando la estética y determinando la anatomia
y altura de las coronas. El volumen éseo re-
sidual maxilar y mandibular determina la
cirugia e inclinacién de los implantes. Estos
requerimientos deben ser ajustados a cada
caso clinico individual.

;Qué ofrece al clinico la tomografia TCHC?
Las nuevas técnicas tridimensionales han
revolucionado la implantologia oral, ya que
permiten al profesional estudiar en un mode-
lo maxilar o mandibular virtual las diversas
alternativas en la localizacién de los implantes
segun las caracteristicas morfoldgicas de los
maxilares y asi establecer el protocolo quirar-
gico mas favorable de acuerdo al diagnéstico
individualizado del paciente. La tomografia
computarizada de haz cénico (TCHC) puede
constituir una técnica diagnoéstica basica para
el clinico en la planificacién diagnéstica de
los pacientes con edentulismo parcial o total
ya que, ademas de valorar la morfologia ana-
témica, proporciona una buena medicién de
los rebordes alveolares residuales en sentido
vertical y horizontal para la insercién de los
implantes, asi como de la proximidad de es-
tructuras que deben ser evitadas.

¢Son muy dificiles de dominar los progra-
mas interactivos?

Los sistemas informéticos permiten la plani-
ficacién virtual de la rehabilitacion protésica
previa a la cirugia, la seleccién del numero y

situacion espacial de los implantes.
El manejo de estos programas es
relativamente sencillo, y requiere
por parte del profesional algunas
sesiones de entrenamiento.

¢Cuan fiel es la parte quirdrgi-
ca respecto a la planificacién
virtual?

La cirugia guiada constituye una
técnica predecible y segura de
insercién quirurgica de los im-
plantes, ya que proporciona al
implantélogo un método preciso de fresado
progresivo para conseguir un lecho éseo que
favorezca extraordinariamente su estabilidad
primaria. La precisién del método radica en la
valoracién de la posible diferencia existente

entre la anatomia del paciente,
la imagen tridimensional pre-
via y la posicién quirdrgica con-
seguida de los implantes con
respecto a su localizacién o la
angulacion. En general, se ha de-
mostrado que la realizaciéon de
los lechos 6seos para la insercién
de implantes por cirugia guiada
asistida por computadora es mas
precisa significativamente que la
insercién manual. |

Lea la entrevista completa en el proxi-
mo numero de Dental Tribune.

Recursos
* Ripano: www.ripano.eu
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Mitsui expandira Heraeus
tras su adquisicion

a Mitsui Chemicals en una movida sorpresiva. Dental Tribune Japén vi-

E 1 grupo de metales preciosos aleman Heraeus vendié su division dental

sit6 la sede de la compaiiia en Tokio para hablar con su vicepresidente
ejecutivo, Minoru Koshibe, sobre las razones de la adquisicion por parte de su
compailia, especializada en productos quimicos y la fabricacién de plasticos.

¢Ha sido el lento crecimiento econémico de
Jap6n una de las razones para la adquisicion
Heraeus?

Siendo una empresa quimica diversificada, el
70% de nuestro negocio proviene de la fabrica-
cién de productos quimicos, incluidos los pro-
ductos petroquimicos. Por esta razén, nos afectan
cambios macroeconémicos como el aumento de
los precios del petrdleo. Después de la quiebra
de Lehman Brothers y las duras condiciones eco-
némicas que siguieron, no percibimos un futuro

de crecimiento y continuidad, asi que decidimos
cambiar nuestra direccién corporativa hacia
dreas menos afectadas por los ciclos econémicos,
como la atenci6n de la salud.

A pesar de que originalmente estdbamos en la indus-
tria médica, no fuimos capaces de avanzar rapida-
mente en este ramo porque vendimos esta division
muy pronto. Sin embargo, posteriormente empeza-
mos a desarrollar lentes 6pticas de mondmero, que
ganaron una cuota de mercado muy importante en
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Minoru Koshibe, vicepresidente ejecutivo de Mitsui, empresa que adquirio Heraeus.

Japén. Después planificamos ampliar las operaciones
de nuestra subsidiaria Sun Medical a nivel mundial
Por desgracia, nos dimos cuenta de que esto proba-
blemente tomaria de 20 a 30 afios, asi que finalmente
decidimos adquirir una empresa posicionada a nivel
global en el mercado de materiales dentales.

[

Participe en los cursos de

educacion continua que
quepan dentro de su horario
y presupuesto
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¢Qué factores influyeron en decidirse por
Heraeus?

Hicimos una lista de los diez principales fabricantes
de materiales dentales del mundo y la redujimos
a unas pocas empresas, después de haberlas ana-
lizado desde diversas perspectivas. Para nuestros
planes de expansion global, Heraeus era la mejor
opcién, ademés de que la compafiia estaba constan-
temente tratando de ampliar su alcance en CAD/
CAM dental, un nuevo segmento de negocios para
el que se prevé un crecimiento extraordinario en el
futuro. Si Heraeus no hubiera tenido una divisién de
servicios digitales, creo que hubiéramos adquirido
otra empresa, por lo que su divisién de CAD/CAM
fue un factor decisivo. Por lo tanto, fue la primera
compaiiia a la que contactamos.

¢;Piensan aumentar el alcance de Heraeus en
EEUUyla UE?

Hemos estado promocionando en esos mercados
el adhesivo SuperBond, que es su producto clave,
a través de Sun Medical, pero las ventas no han
cumplido con nuestras expectativas en el pasado.
A pesar de la dificil situacién del mercado, quere-
mos ampliar nuestros canales de ventas en Europa
y América del Norte, ya que son los mercados mas
importantes para materiales de precios elevados.

Nuestro objetivo es integrar nuestras tecnologias
con los canales de ventas de Heraeus Kulzer. Los
materiales dentales han evolucionado a resinas
compuestas y nuevos materiales hibridos que
cumplen diversos requisitos estéticos, y queremos
crear una sinergia para hacer el mejor uso posible
de nuestras tecnologias de polimeros con los nue-
vos servicios digitales. El metacrilato de metilo es
sin duda el estandar de oro actual, pero queremos
desarrollar materiales dentales con nuevos polime-
ros. Creemos que la tecnologia clave para lograr esto
serd el CAD/CAM y la impresién en 3D.

;Qué resultados espera en Jap6n de la ad-
quisicién?

Queremos que los materiales dentales sean el ni-
cleo de nuestro negocio global. Como Sun Medical
es mucho més pequefia que Heraeus, decidimos
establecer nuestra sede de materiales dentales en
Alemania, la cual inici6 operaciones en abril A
partir de ahi, Sun Medical ampliard su negocio a
nivel mundial El valor combinado de Heraeus y
las empresas de nuestro grupo es actualmente un
poco menor de ¥ 50 mil millones (500 millones de
dolares), lo cual queremos aumentar a través de fu-
siones y adquisiciones similares a las que hace 3},
que consideramos como un modelo a seguir. Nues-
tro objetivo es que el crecimiento de Heraeus Kulzer
sea mas rapido que antes de la adquisicion.

¢Como evalua la posicién actual de Heraeus
en el mercado?

A pesar de que tiene una fuerte presencia en los
mercados norteamericanos y europeos, su posicion
en Asia no es muy significativa. Mitsui por otro lado
es una gran fuerza en Japén y el sureste asiatico, y
contamos con buena informacién sobre mercados
como Tailandia, Indonesia y Malasia. Creemos que
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con el derecho de comercializacion, la marca He-
raeus Kulzer se puede ampliar con éxito en esa
regi6n. Nuestra empresa y Heraeus complemen-
tan los puntos fuertes y débiles de cada una.

Las decisiones en Heraeus se hardn como parte
de la gestion del Grupo Mitsui Chemicals. He-
raeus es una subsidiaria totalmente de nuestra
propiedad, lo que significa que las inversiones
estaran bajo nuestro control y se aplicardn consi-
derando el balance general de la empresa. Como
nuestra estrategia de gestion es dirigir nuestro
posicionamiento hacia el cuidado de la salud, el
personal de Heraeus puede confiar en un buen
uso de los recursos para su gestion y una alta
prioridad de inversiones futuras en este campo.

Mitsui adquirié recientemente acciones

del fabricante de prétesis DENTCA. ;Piensa
adquirir otras empresas dentales?

Creemos que la férmula de DENTCA puede ser
una buena oportunidad, ya que permite captar
los datos intraorales de un paciente en computa-
dora para crear una protesis completa o parcial,
que luego se vende en linea en Amazon. Esto es
posible debido a que la legislacién farmacéutica
de EE UU no es tan estricta como la de Japon.

Queriamos adquirir también el método de pro-
cesamiento de datos de DENTCA, una empresa
dirigida por dentistas. No utilizan los datos de los
pacientes como en CAD/CAM, sino en funcién
de su experiencia. Por desgracia, actualmente no
tenemos la capacidad para procesar estos datos,
por lo que creemos que tendremos que reclutar
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a dentistas y graduados de odontologia como em-
pleados en el futuro. Los directivos de la compa-
fifa tienen un elevado nivel de conocimientos en
materia de procesamiento de datos, y queriamos
utilizar esto como una herramienta competitiva
para la expansion de la empresa. Por eso nos de-
cidimos por adquirir DENTCA.

Creceremos explotando nuestros puntos fuer-
tes en 4reas factibles, pero si hay empresas que
puedan mejorar nuestros puntos débiles, consi-
deraremos su adquisicién. Queremos ampliar el
alcance de los materiales dentales a través de la
innovacién tecnoldgica con el fin de convertir-
nos en uno de los cinco principales fabricantes
de materiales dentales en el mundo, capaz de
competir con compafiias norteamericanas y eu-
ropeas. |
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Tribune America LLC is the ADA CERP provider. ADA CERP is a service of the American Dental Association to assist dental professionals
in identifying quality providers of continuing dental education. ADA CERP does not approve or endorse individual courses or instructors,
nor does it imply acceptance of credit hours by boards of dentistry.

?
Ik

r— 3

i

{

t

- .\L.i" ~
f () g o
SRR |- =
ol il ?: =
N
IMPLANT e —
DENTISTRY

ADA CERP
C.E. CREDITS

Nuevo detector
de caries Faceligh

&H present6 una nueva
e innovadora forma de
detectar la caries duran-

te el tratamiento, el dispositivo
llamado Facelight.

Gracias a la iluminacién de las ca-
vidades abiertas con Facelight, la
caries aparece en rojo fluorescen-
te, lo que la distingue facilmente
del tejido sano, que se visualiza en
verde fluorescente. Este contraste
se intensifica gracias a las gafas de
diagnéstico que se incluyen en el
kit.

Esta nueva tecnologia ofrece una
rapida y precisa deteccion de la
caries y facilita un tratamiento mi-
nimamente invasivo, ya que per-
mite eliminar de forma selectiva
la dentina infectada durante el tra-
tamiento, garantizando un minimo
riesgo de recidiva de caries. |

Estado inicial de la caries profunda antes
del tratamiento.

La luz de Facelight permite distinguir clara-
mente la fluorescencia verde del tejido den-
tal sano, mientras que las zonas infectadas
se distinguen por su fluorescencia roja.
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 EXPERIENCE OUR ENTIRE COLLECTION ONLINE
WWW.CROIXTURE.COM i




