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l.os mercaderes de la salud oral

Por Enrique Jadad Bechara
Especialista en Rehabilitacion Oral,
investigador y conferencista con prdctica
privada en Barranquilla (Colombia), es
Jundador del Grupo Dignificar la Odontologia

(FaceBook). Contacto: ejadad@gmail.com

ada dia que pasa miro con mayor pesimismo el futuro de la

odontologia. Por redes sociales, en periddicos, vallas publicita-

rias, en television o en radio vemos como varias clinicas denta-
les han llegado a ofrecer dadivas representadas en comida rapida, re-
cargas de celulares, bicicletas, y otras aberraciones mas, como regalo
por la primera visita para lograr enganchar a esos «clientes».

Yo me pregunto, unay otra vez, c6mo
ha llegado hasta aqui la profesion.
Se nos ha salido de las manos esta
situacion. Ya no culpo al exceso de
profesionales como primera causa
del problema que vive actualmente la
odontologia en Latinoamérica, sino al
sistema que nos regula, al gobierno,
por permitir las franquicias extran-
jeras que vinieron a colonizarnos sin
piedad. Y culpo también de esta pesa-
dilla a la proliferacion de facultades y
escuelas de odontologia.

Las franquicias de clinicas odontolo-
gicas vieron desde hace varios afios
el excelente negocio que es dedicarse
a ofertar tratamientos odontolégicos,
pero el trasfondo de estas empresas
es el de captar clientes a como dé lu-
gar mediante publicidad engafiosa,
llenas de falsas promesas. Se trata de
una publicidad muy agresiva y costo-
sa que denigra tremendamente a la
profesiéon con la finalidad de captar
pacientes.

Necesitamos urgentemente que los
entes reguladores del Gobierno,
nuestros gremios, asociaciones nos
unamos para que se regule la publici-
dad con precios, con dadivas, esa pu-
blicidad denigrante, o, en el mejor de
los casos, que se prohiba totalmente
ofertar grotescamente los servicios de
salud. Nos encontramos en medio de
una guerra de precios, que ha llevado
auna depreciacion de nuestro trabajo
como odontélogos. No he visto jamas
a un cardiélogo publicitando cirugias
de corazon, ni a un ortopedista ofre-
ciendo 2 por 1 en yesos para fractu-
ras, ni a ginecdlogos ofreciendo 50%
en el costo del primer parto y el se-
gundo gratis.

La publicidad en el campo de la sa-
lud deberia ser para informar sobre
procedimientos o técnicas, pero las
campanas utilizadas hoy dia por estas
clinicas y por muchos odontélogos no
miden el dafio que generan ni el detri-
mento a la odontologia, al punto que
ya los pacientes no nos respeten. La
publicidad ha sido uno de los factores
que han hecho crecer a estas empre-
sas que, en los ultimos afos, se han
visto en escandalos, como el caso de
varias de estas franquicias espaiiolas.

En redes sociales se puede encon-
trar paginas de damnificados de es-
tas clinicas, por lo que vuelvo a pre-
guntarme c6mo nuestros gobiernos
permitieron la llegada de franquicias
que evidentemente tienen demandas
y problemas legales en sus paises de
origen. En Colombia, estas clinicas
extranjeras entraron con prebendas
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es otro tema delicado, especialmente
porque la mayoria no cuenta inicial-
mente con los ingresos para montar
una clinica propia.

Este tipo de clinicas no cuidan de la
salud dental de los pacientes, a estas
franquicias o empresas no les inte-
resa mas que llenar sus arcas, mer-
cadean la salud oral y, peor atn, no
les tiembla la mano para hacer sobre-
tratamientos los cuales, en muchos
casos, no se necesitan pero se hacen
para lograr sus metas econémicas
que es lo tnico que les interesa. En
estas clinicas, con solo mirarles la
boca, les dicen a los pacientes bar-

n vez de un diagnostico,

le presentan al ‘cliente’
cotizacion en la que le
dicen: te cuesta tanto, te lo
Jinanciamos, firma aca 99

tales como exenciéon de impuestos
por varios afios porque supuesta-
mente estan generando empleos en
el pais; en cambio, a los odontélogos
nacionales se nos cobra sin piedad
impuestos de todo tipo.

Me da asco ver en los supermerca-
dos a personas repartiendo volantes
de estas clinicas con ofertas en tra-
tamientos, como si los seres huma-
nos fuéramos zanahorias, alcachofas
o salchichas. Es comtn también ver
publicidad de estas clinicas pegada
con grapa a los recibos de la electri-
cidad, el agua o el gas. Se gastan mi-
llones de millones de ddlares en pu-
blicidad que un odontdlogo particular
jamas podria pagar, primeras paginas
en periddicos de alta circulacion en
donde ofrecen implantes a 180 déla-
res, tratamientos de ortodoncia sin
cuota inicial y con mensualidades de
15 dolares aproximadamente. Ante
esta practica desalmada, desleal y
antiética, s6lo puedo pensar en los
pobres colegas que trabajan esclavi-
zados en esos antros y en los pacien-
tes que se dejan deslumbrar por esa
feria de precios, que al final terminan
recibiendo tratamientos de los que se
arrepienten el resto de sus vidas.

La calidad de los empleos que ofrecen
estas «clinicas» a los odontdlogos re-
cién graduados de las universidades

baridades con tanta seguridad que
les creen. Conozco casos en los que
se les han extraido todos los dientes a
pacientes e instalado ocho o mas im-
plantes por arcada.

En vez de un diagndstico serio, le
presentan al «cliente» una cotizacion
en la que le dicen te cuesta tanto, te
lo financiamos, firma aca. Y ahi vie-
ne la pesadilla de una financiacion a
72 meses 0 mas de esos tratamientos.
Cuando los pacientes se dan cuenta
de lo que acaban de firmar, ya es tar-
de, ya son clientes también del banco
que compra esa deuda y se encarga
de financiarles los tratamientos. He
analizado varias de estas cotizacio-
nes Yy, al final, los pacientes terminan
pagando mucho mas dinero del que
les ofertaron, y lo mas triste es que
estos tratamientos pudieron ser mas
economicos y de mayor calidad si se
los hubiesen realizado con sus odon-
télogos de confianza en la consulta
particular.

Pongo en duda la calidad de los ma-
teriales, insumos y la mano de obra
que utilizan y me baso en los precios
absurdos con los que publicitan los
tratamientos. No quiero ni imaginar-
me cuanto les pagan a los odont6lo-
gos que alli prestan sus servicios. L.os
gobiernos han permitido la completa
mercantilizacion de la odontologia,

incluso han permitido que se abran
clinicas dentales dentro de centros
comerciales, en gimnasios de fisico-
culturismo y otros lugares que dejan
mucho que desear.

Las cadenas de clinicas tienen otra
falla: los duefios, gerentes, directores,
en su gran mayoria, no son odontélo-
gos ni médicos. En algunos casos, el
«profesional» que atiende al paciente
en la primera visita no es un odonté-
logo sino un agente comercial. Y el
que le presenta las opciones de tra-
tamiento a los «clientes» tampoco es
un odontélogo. Esto confirma lo que
todos sabemos y que nadie se atreve
a expresar: lo inico que les importa a
estos negocios mal llamados clinicas
odontolégicas es el dinero.

A los empleados de esos emporios
econémicos, se les exige cumplir
metas a como dé lugar, y el que no
alcance estas metas se va despedido
fulminantemente. Alli es donde se
presentan los miles de casos de mala
praxis que deberian llegar a los tribu-
nales de ética odontoldgica.

En muchas ocasiones, los dentistas
de estas clinicas no son auténomos
en la toma de decisiones y pueden ser
cesados en cualquier momento. Los
odontdlogos de estas clinicas dentales
son como borregos domesticados, ha-
cen lo que se les ordena atin a sabien-
das de estar incurriendo en faltas gra-
ves al codigo de ética. El dentista se
ve presionado, por lo que no le queda
mas remedio que seguir las 6rdenes
para conservar su puesto, porque en
la puerta hay muchos colegas espe-
rando la oportunidad de un trabajo.
A diario se presentan episodios de
mala praxis, de fraude o denuncias
por incumplimiento que los odonté-
logos achacan a esta forma de «pros-
titucion» del servicio odontolégico.
Hemos pasado de ir a ver al dentista
para prevenir a ir a ponernos un im-
plante de 180 doélares. Tristemente lo
que importa hoy dia a los pacientes es
el precio o las condiciones de finan-
ciacion que les ofrecen estos lugares
que, para mi, no son clinicas sino
centros financieros apoyados por la
banca.

Si Santa Apolonia fuera testigo de toda
esta basura, parte de la tortura seria
obligarla a que se haga un diseiio de
sonrisa, ortodoncia, blanqueamiento,
carillas e implantes, que pague uno
y se lleve dos. Y, con seguridad, una
vez maés, preferiria tirarse voluntaria-
mente a la hoguera.



9 CERAMAGEU

FLUIDO INDIRECTO ,
GON REVOLUCIONARIAS CARACTERISTICAS DE MANEJO

Ceramage UP es un innovador fluido microhibrido indirecto que combina las
mejores caracteristicas de la resina y de los materiales ceramicos. Ceramage
UP ofrece un manejo Unico, presentado en un sistema de suministro patentado,
similar a un boligrafo, que permite a los técnicos de laboratorio dental aplicar
capas con manos libres, simplemente dispensando el material. El resultado
final es una restauracion estética que imita las propiedades Opticas de la
difusion de la luz y la anisotropia en la denticion natural.

e Amplia gama de indicaciones ¢ Excelente pulido y densidad superficial

e Estética natural y opalescencia ¢ Resistencia a la placa y estabilidad del color

e Alta resistencia y resistencia a la abrasion e Maxima versatilidad incluso con limitaciones de espacio

¢ Adhesion confiable a todas las subestructuras ceramicas e | a aplicacion sin burbujas evita el desperdicio de producto

N

ESCANEAR PARA

MAS INFORMACION
Shofu Dental Corporation | San Marcos, CA www.shofu.com | +1 760.736.3277
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Precision en imagen 3D en Colombia

Por DT Latin America

a compailia francesa ACTEON obtuvo recientemente el regis-
tro sanitario en Colombia para distribuir en ese pais uno de los
dispositivos de imagen digital mas avanzados del mercado en el

mundo: la unidad X-Mind trium.

Respaldada por sus excelentes re-
sultados clinicos, ACTEON se ha
consolidado como una empresa
lider en el campo de las imagenes
digitales y de los dispositivos ul-
trasénicos de alta frecuencia.

La compaiiia cuenta con dos equi-
pos multidisciplinarios de investi-
gacion y desarrollo y cuatro plan-
tas de fabricacion. En los disefios
de los dispositivos de ACTEON
colaboran cirujanos dentistas in-
ternacionales para asegurar que
ofrezcan los mejores resultados
para los pacientes mediante trata-
mientos minimamente invasivos y
atraumaéticos.

En dispositivos de imagen, el pro-
ducto estrella de ACTEON es la
unidad X-Mind trium, que ofrece
una gama completa de innovado-
ras soluciones para el diagndstico
y la planificaciéon del tratamiento.

«X-Mind trium combina CBCT,
imagenes panoramicas y cefalo-
métricas, por lo que es un disposi-
tivo tres en uno», explica Claudio
Giani, Director de Investigacion
y Desarrollo de Imagenes de la
fabrica de Milan. Las imagenes
CBCT se obtienen utilizando un

portico giratorio con una fuente
fija de rayos X y un detector, que
durante la rotacion se adquieren
multiples imagenes secuenciales
de proyecciéon, de 150 a 450, para
completar el arco. Este procedi-
miento es diferente a una tomo-
grafia computarizada convencio-
nal, la cual utiliza un haz de rayos
X en forma de abanico de progre-
sién helicoidal para adquirir seg-
mentos de imagenes individuales
del campo de vision (FOV), que
luego se combina para obtener
una representacion 3-D.

Ademas, la unidad X-Mind trium
tiene una ergonomia distintiva,
con un brazo en forma de U ex-
tremadamente corto, que se mue-
ve alrededor del paciente durante
la adquisicion de imagenes. Todo
el sistema esta disefiado teniendo
en cuenta la eficiencia ergonomi-
cay ocupa muy poco espacio en la
consulta.

Imagenes precisas

La excelente calidad de imagen
es esencial para la planificacion y
el diagnéstico del tratamiento. En
CBCT, la exposicion se incorpora
al FOV. Esto significa que solo se
necesita adquirir una secuencia

de rotacion del pértico, por lo que
el tiempo de exposicion es muy
bajo y el de reconstruccion de
solo tres segundos. En una ima-
gen cefalométrica se muestra todo
el area maxilofacial, por lo que es
perfecta para cirujanos orales y
maxilofaciales. Ademas, tiene un
pequeno tamano de véxel de solo
75 nm y un tiempo de reconstruc-
cion rapido de 29 segundos.

La alta exposicion a la radiacion
es cosa del pasado. El protocolo de
baja radiacion de la X-Mind trium
disminuye la cantidad requerida
de rayos X en un tercio usando la
técnica de reconstrucciéon alge-
braica. Esto significa que la dosis
de radiacion para el paciente se
reduce entre un 50 y un 70%.

La unidad utiliza el software AC-
TEON Imaging Suite, que es in-
tuitivo y cuenta con todas las fun-
ciones que se necesitan: escaneo,
medicion, edicion y comentarios.
El software puede utilizarse con la
mayoria de los programas de ges-
tiéon de la practica, con ortos pro-
ductos de ACTEON, es compatible
con macOS y Windows, y tiene un
programa TWAIN que garantiza
compatibilidad con todo tipo de
software de imagenes.

Recursos
¢ Acteon: www.acteongroup.com/es/




Fresadora de 5 Ejes con
Cambiador Automatico de Discos

Fresado con cambiador
automatico de discos, en zirconio
de diversas tonalidades y otros
materiales restaurativos

Fresadora Dental en Himedo

Fresado detallado de
ceramicas de vidrio
de alta estéticay
resinas compuestas

Atienda la creciente demanda de restauraciones de alto volumen, o frese a pedido de ceramicas de

vidrio y resinas compuestas. Desde laboratorios de produccion de altos voliumenes hasta

consultorios odontoloégicos, DGSHAPE by Roland ofrece nuevas, avanzadas y asequibles soluciones

de fresado que garantizan el mas rentable y productivo futuro para su empresa.
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El doctor Primitivo Roig es el pionero en el desarrollo de un método académico de gestion de la clinica dental que integra los
protocolos clinicos con los de gestion y organizacion.

El pionero de la «Odontologia
Slow» visita Latinoamérica

Por DT Latin America

K

Para que una profesion progrese y se
adapte constantemente a la evolucion
cientifica, tecnolégica y econdmica,
hacen falta profesionales disruptivos
que cuestionen el estdndar y que apor-
ten una revolucién conceptual con sus
ideas.

A este club de profesionales pertenece
al doctor Primitivo Roig, un referente in-
ternacional de la odontologia por su tra-
yectoria y su vision, encaminada a posi-
cionar cada vez mejor la profesion y a
mejorar la satisfaccion de los pacientes
con su lema «ayudar a los profesionales
para beneficiar a los pacientes».

del fundador del «dentalDoctors Institute
of Management» y creador de la filosofia de

Vea en pagina 10
el articulo del Dr.
Primitivo Roig «lLa
reinvencion del
dentista»

Su concepto de «Slow Dentistry» esta
revolucionando el sector profesional y va
camino de convertirse en una tendencia
para todos aquellos que buscan disfrutar
de una odontologia excelente de manera

1 siguiente articulo describe la trayectoria gestion de la clinica denominada «Slow Dentistry»,
que proximamente dictara cursos del «Executive
MBA en Odontologia» en Colombia y Chile.

accesible. «Slow Dentistry» es un método
de trabajo que integra los protocolos cli-
nicos con los de gestion y organizacion,
con el objetivo de alcanzar la excelencia
en la atencion para que el paciente reci-
ba un servicio y una satisfaccion total.

El Dr. Roig se licencié en Odontologia
en la Universidad de Oviedo (Espaia),
desarrollando posteriormente una ex-
tensa preparacion curricular que incluye
la realizacion de postgrados en diversas
universidades e instituciones de Espafia,
Italia, Suiza y Estados Unidos.

Sus ideas y metodologia se han expandi-

do a través de sus cursos y conferencias
en algunas de las empresas, universi-
dades y congresos mds importantes del
mundo, entre los que se incluyen la Uni-
versidad de California en San Francisco,
Harvard University, American Associa-
tion of Orthodontists, mternational Team
for Implantology, European Prosthodon-
tic Association, European Association of
Osseointegration, Universidad Complu-
tense de Madrid, Dentsply Sirona, Henry
Schein, Ultradent, Straumann o Quintes-
sence.

Autor de diversos articulos y publicacio-
nes, es editor del e-News dDr, un boletin
mensual con mas de 8.000 dentistas sus-
critos en Espaiia. Es, ademas, autor del
best seller «Odontologia Slow: Gestion
hacia la excelencia» publicado por Quin-
tessence Pub y también divulga su visién
periédicamente en su blog personal.

Desde el aiio 2005 dirige «dentalDoctors
Institute of Management», una organiza-
cion referente en el sector dental que im-
pulsa un cambio en la forma de entender
y practicar la Odontologia a través de la
profesionalizacion de la gestion clinica y
el liderazgo odontoldgico. Una referen-
cia de la alta calidad de dentalDoctors
Institute es que se trata de una organiza-
cién reconocida como proveedor oficial
de formacién continuada por la Asocia-
cion Dental Americana.

El Dr. Primitivo Roig aterriza en Latinoa-
mérica con su Executive MBA en Odon-
tologia, el programa formativo lider en
gestion de la clinica dental, que imparte
junto a la Catedra en Gestion Clinica de
la Universidad Politécnica de Valencia.

El odontdlogo espariol es pionero en ha-
cer de la gestion clinica un complemento
esencial para la practica odontoldgica y
llega a Latinoamérica para compartr
con todos los profesionales que no se
conforman con ser un dentista mas y
que quieren disfrutar de los beneficios
de; método de gestion «Slow Dentistry».

Y es que, el escenario de competitividad,
la necesidad de crear valor, mejorar la
experiencia del paciente y la calidad
asistencial a través de la gestion, son re-
tos comunes en cualquier pais.

Consulte la pagina web de dentalDoctors
para confirmar las fechas del «<Executive
MBA en Odontologia», inicialmente pro-
gramados para el 20 de marzo en Bogo-
tay el 25 del mismo mes en Santiago de
Chile.

Recursos

¢ dentaldoctorsinstitute:
www.mbaodontologia.com

¢ Blog: www.primitivoroig.com
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El Dr. Primitivo Roig visitara Colombia y Chile

Obtenga un MBA en gestion
odontologica

Por DT Latin America

L

Esta organizacion lider en forma-
cion en el campo de la gestion en
odontologia presenta un programa
tnico, destinado a aquellos profe-
sionales que buscan alcanzar un bi-
nomio perfecto entre su labor como
dentistas y su responsabilidad como
lideres y empresarios de su clinica.

La odontologia evoluciona tan ra-
pido como las necesidades de los
pacientes. Es mas que evidente que
hoy el dentista debe ser, ademas de
un excelente profesional que ofrece
maxima calidad y cuidado a sus pa-
cientes, un lider implicado en la ges-
tion y progreso de la clinica dental.
Tener éxito actualmente requiere de
clinicas en las que la odontologia y
la gestion y atencion al paciente es-
tén al mas alto nivel posible.

El interés de los profesionales lati-
noamericanos en el método «Slow
Dentistry», desarrollado por el Dr.
Primitivo Roig y su equipo, ha moti-
vado a dentalDoctors a realizar dos
ediciones del curso «Executive MBA
en Odontologia» en Colombia y Chi-
le.

El Dr. Roig, CEO de «dentalDoctors
Institute of Management», asegu-
ra que «en Espana fuimos pioneros
en hacer de la gestion profesional
un complemento esencial para la
practica odontolégica. El escenario
de competitividad, la necesidad de
crear valor al paciente y el deber de
mejorar la calidad asistencial a tra-
vés de la gestion son retos comunes

a organizacion educativa «dentalDoctors
Institute of Management», que ha obtenido
gran renombre por su programa académi-

co en gestion de la practica, lleva el innovador cu-
rriculo de cursos avalados por la ADA a Latinoa-
mérica, empezando por Colombia y Chile.

El Dr: Primitivo Roig, que impartird el curso «Executive MBA en Odontologia» en
Colombia y Chile, explicando el concepto de «Slow Dentistry» durante un curso.

en cualquier pais. Es una gran mo-
tivacion ayudar también ahora a los
colegas en Latinoamérica que no se
conforman con ser un dentista mas
y compartir con ellos los beneficios
de nuestro método de gestiéon y de
Odontologia Slow».

El contenido docente presencial se
impartird inicialmente en Bogota
el 20 de marzo y el 25 de marzo en
Santiago de Chile, pudiendo elegir
sede en funcion de la localizacion y
las fechas previstas en cada ciudad,
mientras que la segunda parte se ce-
lebrard integramente en Valencia.

Los profesionales que cursen el
«Executive MBA en Odontologia»
tendran la oportunidad de conocer
in situ el funcionamiento y las herra-
mientas que dentalDoctors aplica en
su centro de odontologia avanzada
en Valencia. Ademas, los actos aca-
démicos tendran lugar en la Univer-
sidad Politécnica de Valencia, una
de las mas prestigiosas de Espaia
y un ejemplo de vanguardia por su
ambiente innovador y cientifico y su
espiritu de gestion del cambio, que la
sitda entre las 400 mejores universi-

dades del mundo segtn el QS World
University Ranking.

Una década de experiencia
DentalDoctors lleva més de una dé-
cada motivando un cambio en la
odontologia a través de cursos aca-
démicos sobre gestion de la clinica.
Cientos de profesionales del sector
odontolégico se han formado con
una experiencia de primer nivel, es-
pecialmente indicada para aquellos
que no se conforman con ser una cli-
nica dental mas.

El «Executive MBA en Odontologia»
aborda aspectos esenciales, como
el mercado, la estrategia, las finan-
zas, el marketing o la comunicacion.
También se centra en aspectos cla-
ves del ‘business’ en la odontologia,
como la integracion tecnoldgica, la
creacion de una marca personal o la
gestion de calidad.

El curso académico ha sido disefiado
en colaboracion con la Catedra UPV
de Gestion Clinica de la Universidad
Politécnica de Valencia, la prime-
ra catedra de empresa dedicada a
la investigacion y difusion de cono-
cimiento de la gestion clinica en el
sector dental.

Inscribase en el curso «Executive
MBA en Odontologia» en la pagina
web de «dentalDoctors Institute of
Management».

Recursos
* MBA: www.mbaodontologia.com

Foto: dentalDoctors Institute
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El Dr: Primitivo Roig afirma en este articulo que la gestion ayuda a conseguir cuatro objetivos fundamentales en la clinica.

La excelencia en la gestion es la clave del éxito

Lareinvencion del dentista

Por Primitivo Roig *

vocada por el crecimiento de la compe-
tencia, el desarrollo tecnolégico, los avan-
ces clinicos o las nuevas exigencias y necesida-

I a evolucion del sector odontolégico, pro-

Lamentablemente, no son una excep-
cion los casos de profesionales que no
aprovechan al maximo sus habilidades
técnicas y su talento clinico. L.a mala
suerte tiene cada vez menos peso en
el devenir profesional de un dentista
y de su equipo. El fracaso responde en
muchas ocasiones a una falta de plani-
ficacion empresarial, a la ausencia de
planes de carrera profesional, a errores
de método en la toma de decisiones, a
no haber estudiado pertinentemente el
entorno, a no haber definido un ptblico
objetivo, a carecer de sistemas y proto-
colos de gestion en la clinica dental, a
no haber comprendido las necesidades
y exigencias reales de los pacientes, al
uso de estrategias de gestion inadecua-
das para el dentista, asi como a muchos
otros factores que se alejan de aspectos
de indole puramente clinicos.

La realidad actual nos conduce a re-
inventarnos como dentistas, sin que

* El Doctor Primitivo
Roig, odontélogo

y especialista en
gestion, es fundador
de «dentalDoctors
Institute of
Management» y
creador de la filosofia
denominada

«Slow Dentistry», cuyo objetivo es
maximizar la calidad profesional

v el rendimiento de la clinica.

eso signifique perder nuestra esencia.
El éxito de cada dentista depende de la
aplicacion en su ejercicio profesional
de una filosofia, enfoque clinico, siste-
ma de gestion, organizacion y modo de
accion que respondera a una férmula
Unica compuesta por distintos factores
politicos, culturales, sociales, técnicos,
econdmicos y/o personales. Sin embar-
go, toda formula de éxito profesional
deberia afiadir un elemento: la exce-
lencia en la gestion. Hacerlo nos ayu-
dara en el objetivo comin de todo pro-
fesional, que es alcanzar el éxito profe-
sional de forma honesta, ofreciendo el
mejor servicio posible a los pacientes
y colaborando en el mejor posiciona-
miento de la odontologia.

La gestion es una disciplina mucho
mas cercana a la praxis clinica y al dia
a dia del dentista de lo que quiza algu-
nos colegas puedan pensar. La ges-
tion esta y debe estar en el ADN del
dentista. La gestion odontolégica debe
abarcar todas aquellas tematicas que
nos ayuden a conseguir cuatro objeti-
vos fundamentales:

- Ser mejores profesionales

- Trasladar esa mejora en un mejor ser-
vicio al paciente

- Disfrutar de ejercer en un ambiente
de excelencia y en equipo que nos
haga mas felices

- Conseguir todo lo anterior en un am-
biente de eficiencia y rentabilidad

des del paciente, nos permite ahora constatar lo
que siempre fue evidente: ser un gran dentista
es imprescindible, pero no es suficiente para
triunfar y ofrecer lo mejor al paciente.

que nos permita hacer sostenible
nuestra actividad y prorrogar nuestra
felicidad y la de nuestros pacientes.

La odontologia ha progresado a nivel
clinico a través de la senda de la evi-
dencia cientifica y el desarrollo tec-
nolégico. Sin embargo, cuando habla-
mos de gestion, todavia hay una gran
dependencia de la légica, del sentido
comun o del ‘storytelling’, que si bien
son titiles, no son ni mucho menos
suficientes. Convencido de que la in-
vestigacion y la ciencia deben también
ayudarnos a gestionar con éxito y a
tomar decisiones con mas acierto, los
dentistas debemos incorporar un co-
nocimiento nuevo y empirico que nos
ayude a implementar soluciones titiles
para nuestras clinicas. Un conocimien-
to practico que respete nuestra natura-
leza profesional, que nos ayude a ser
mas eficientes, optimizar recursos, ser
mas productivos y ofrecer a nuestros
pacientes un servicio excelente.

Saber interpretar nuestro entorno, or-
ganizarnos internamente, la direccion
de equipos y personas, el liderazgo, la
planificacion empresarial, la gestion
financiera, la creacion de valor, el mar-
keting, la comunicacién, la gestion del
tiempo o la mejora continua son solo
algunos de los aspectos a anadir a nues-
tra capacitacion. Todo ello siempre
desde una perspectiva odontolégica y
teniendo en cuenta que la clinica den-

tal es una empresa, pero no cualquier
tipo de empresa, y que nuestra natura-
leza tinica exige de unos protocolos y
conocimientos adaptados con respecto
a otro tipo de sectores o industrias.

La gestion impacta de manera directa
sobre el devenir de nuestro presente y
futuro como dentistas:

- El impacto de la gestion en el rendi-
miento de la clinica dental: muchas
clinicas dentales no aprovechan al
maximo toda su capacidad y poten-
cial debido a la falta de formacion, de
recursos y de habilidades en gestion.

- El impacto de la gestién en el éxito
profesional: conocimientos en di-
reccion odontolégica, en planes es-
tratégicos, en estudios de mercado,
organizacion profesional u otros as-
pectos son imprescindibles para que
todo dentista disfrute del progreso y
el crecimiento profesional.

- El impacto de la gestién en la rela-
cién clinica-paciente: los pacientes
no tienen el conocimiento cientifico
necesario para evaluar y aprobar los
servicios odontolégicos de una ma-
nera técnica, y por ello se apoyan en
la experiencia del servicio recibido.
La gestion y atencion al paciente son
elementos altamente eficaces para
diferenciarse y para satisfacer a los
pacientes.

Ser un buen dentista y ser capaz de
ofrecer una odontologia excelente es
un requisito indiscutible. Si bien, en un
tiempo en el que la practica clinica esta
tan especializada y cuenta con tantos
buenos profesionales, se hace dificil
diferenciarse tnicamente mediante la
capacidad técnica y cientifica —cuali-
dades que, no obstante, deben seguir
desarrollandose, pues son la base del
oficio odontolégico—. Es imprescindi-
ble combinar la excelencia en la pra-
xis clinica con un correcto enfoque
empresarial y gestion de nuestra ac-
tividad. Ese sera, sin duda, el principio
de la resolucién de la inmensa mayoria
de amenazas y retos a los que se en-
frenta cada dentista y todo el colectivo
profesional.

Hoy mas que nunca se necesitan den-
tistas lideres, comprometidos por
mejorar la profesion, crear equipos
de trabajo, compartir y contagiar
pasion por la odontologia ética y de
calidad. La odontologia sigue siendo
una profesion repleta de oportunida-
des en las que un compromiso con la
formacion en gestion y la aplicacion de
sus conocimientos mejorard cualquier
férmula del éxito.

Recursos
* dentaldoctorsinstitute: mbaodontologia.com

NOTA: El Dr. Primitivo Roig im-
partira por primera vez el recono-
cido curso académico «Executive

MBA en Odontologia» en Colom-
bia y Chile. Visite la pagina web de
«dentalDoctors Institute of Mana-
gement» para inscribirse.
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El mejor regalo de todos es
el conocimiento

Por DT Latin America

a Editorial Atlantis, especializada en

I la publicacion de libros de odontolo-
gia, se ha destacado en poco tiempo

La editorial, que tiene actualmente
diversas ofertas y descuentos, permite
realizar algo que tiene consecuencias
personales, intelectuales, sociales y
profesionales: obtener conocimiento
de los libros que publican con esmera-
do cuidado, todos con cientos de ilus-
traciones y en un papel de lujo.

De hecho, tener en sus manos uno de
sus libros produce una sensacion es-
pecial, asociada a la calidad y el cono-

gran interés.

cia», «Clinica y cirugia del nervio den-
tario inferior en implantologia», «T'éc-
nicas avanzadas en cirugia maxilofa-
cial, odontologia y plastica de la cara
minimamente invasivas», «GOPex.
Programa de ejercicios para la buena
postura oral» o «Protocolos clinicos en
endodoncia y reconstruccion del dien-
te endodonciado».

«Microimplantes en ortodoncia», es
del Dr. Hyo-Sang Park, el mayor pio-

por lanzar nuevos titulos que se han con-
vertido rapidamente en superventas por su

zacion de microimplantes durante la
cirugia ortognatica en maloclusion
esquelética de Clase III, la gestién de
errores quirurgicos durante el trata-
miento de ortodoncia posquirtrgico o
los microimplantes en ortodoncia pre-
guirirgica en pacientes con asimetria
facial, entre muchos otros.

«Clinica y cirugia del nervio denta-
rio inferior en implantologia», del Dr.
Juan José Soleri Cocco, discute este

Portadas de algunos de los libros editados por la Editorial Atlantis, como «Microimplantes en ortodoncia», «Clinica y
cirugia del nervio dentario inferior en implantologia» o «GOPex. Programa de ejercicios para la buena postura oral».

cimiento de una manera clasica, pero
a la vez moderna: uno de sus libros,
por ejemplo, viene acompafado de
videos educativos realizados mediante
animaciones.

Entre los libros de mayor éxito edita-
dos por Atlantis se encuentran titulos
como «Microimplantes en ortodon-

nero a nivel mundial en este campo,
que ha revolucionado la ortodoncia. El
libro, de mas de 200 paginas a todo co-
lor y con encuadernacién de lujo con
tapa dura, describe temas de maxima
importancia en esta disciplina como
la planificaciéon del tratamiento de or-
todoncia para la cirugia ortognética
utilizando el anélisis TC 3D, la utili-

aspecto poco conocido de la especiali-
dad. El autor aborda minuciosamente
el tema, explicando tépicos como la
biologia del Paquete Vasculo Nervioso
Dentario, el diagndstico y tratamiento
de la lesion de una fibra nerviosa pe-
riférica, la técnica quirtrgica que se
debe utilizar o la Técnica Side Step
para la colocaciéon de implantes en el

sector posterior mandibular desarro-
llada por Soleri.

Por su parte, el libro «Técnicas avan-
zadas en cirugia maxilofacial, odon-
tologia y plastica de la cara minima-
mente invasivas», de los Drs. Javier
Bara Casaus y Carlos Marti Pagés, de
mas de 345 paginas a todo color y con
encuadernacion de lujo con tapa dura,
viene con un enlace a videos explica-
tivos y aborda una amplia cantidad de
temas. Estos incluyen desde el uso de
laseres en cirugia oral, para el trata-
miento de malformaciones vasculares
y para el fotorejuvenecimiento facial,
al abordaje de tumores parotideos,
aplicaciones de la piezocirugia en ci-
rugia maxilofacial, técnicas minima-
mente invasivas en la disfuncién cra-
neomandibular o el uso de dispositi-
vos de avance mandibular para tratar
problemas del suefio.

«GOPex. Programa de ejercicios para
la buena postura oral», de Simon
Wong, Sandra Kahn y Lisa Antillon K,
es un libro que, segtin manifesté Paul
R. Ehrlich, Profesor Emérito de Bio-
logia en la Universidad de Stanford,
«e ensefia ejercicios sencillos que
pueden ayudarle a mejorar la postura
oral de los nifos, lo cual aporta bene-
ficios de salud importantes”. El Prof.
John Mew, Director de la Escuela de
Ortotropia Facial de Londres, alab6
también el libro, diciendo que a los
nifios des beneficia ser guiados, desde
jovenes para adoptar ciertos patrones
de comportamiento que les serviran
cuando sean mayores».

Otro titulo relevante de Atlantis es
«Protocolos clinicos en endodoncia y
reconstruccion del diente endodon-
ciado», de Benjamin Martin Biedma.
El libro describe la evolucion hasta
nuestros dias de esta especialidad y
dedica diversos capitulos a explicar
procedimientos como el Sistema Wa-
veone Gold, el Sistema Protaper Next,
los retratamientos endoddncicos, los
protocolos de MTA en distintas situa-
ciones clinicas, el grabado &cido y
adhesivo, las restauraciones anterio-
res y posteriores, la reconstruccion
del diente endodonciado, e incluso el
blanqueamiento dental.

No deje pasar la oportunidad de actua-
lizarse con el conocimiento, profundo
y practico, que le ofrecen esta amplia
serie de libros para su desarrollo pro-
fesional y su seguridad a la hora de
aplicar técnicas y tratamientos a sus
pacientes.

Recursos
 Atlantis Editorial: atlantiseditorial.com




