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Social

Gracias por permitirnos Regalar Sonrisas 
en esta Navidad

Campaña Navideña UN Dentista, Una Sonrisa:

Ver las sonrisas de los niños y la 
emoción en sus rostros es im-
pagable…

Hoy, les queremos agradecer a todas 
aquellas personas que contribuyeron 
con nuestra Campaña Navideña: “UN 
DENTISTA, UNA SONRISA”, ayudándo-
nos a regalar  un momento de felicidad 
a 33 niños y 5 niñas del “Centro de Edu-
cación Integral Dr. Hans Asperger*”, 
ubicado en Vicente Valdés 770, comuna 
de La Florida.
En primer lugar agradecemos desde lo 
más profundo de nuestro corazón a los 
increíbles niños y niñas, que nos delei-
taron con un fantástico show musical…
Así mismo, queremos agradecer espe-
cialmente a las siguientes personas, 
sin quienes nada de esto  hubiese sido 
posible:
Dolores Sánchez C., Coordinadora Téc-
nica Escuela Hans Asperger; a todas las 
tías, educadoras de párvulos, docentes y 
profesoras diferenciales; a Katty Pichón 
S., Jefa Programa Discapacidad de La 
Florida (por su gestión); a la alumna 
de Odontología de la Universidad 
Católica de Chile, Sofía Pardo Q., por 
acompañarnos en esta cruzada y por 
su interesante mini clase de prevención 
oral; al Dr. Efraín Rojas O. presidente 
de la Asociación Latinoamericana de 
Odontología para Pacientes Especiales 
Chile, por su confianza y amistad; a Dr. 

Carlos Gacitúa, Dra. Ursula Tilly y Dra. 
Margot Ortíz, por sus desinteresadas 
donaciones;  y a todos quienes directa 
e indirectamente colaboraron en esta 
campaña de Navideña: “UN DENTISTA, 
UNA SONRISA”. WD

*La “Escuelita Dr. Hans Asperger”, acoge niños 
de entre 2 y 9 años con Trastorno del Espectro 
Autista, Síndrome de Asperger y Disfasia. Tiene 
una orientación artística en un espacio de acogida 
escucha, apoyo y orientación al entorno familiar.
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La competencia en odontología hace 
que la diversificación y complementación 
de servicios clínicos ofrecidos al paciente, 
lleve cada vez más al ámbito facial a los 
odontólogos, sacándolos de lo 
estrictamente dentario. 

OBJETIVOS: 

CAPACITAR Y PREPARAR AL ODONTÓLOGO  
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PARTE DEL CONTENIDO 
TEMÁTICO:

● Envejecimiento  facial.  
● Historia e introducción al 
antienvejecimiento facial.
● Teorías del envejecimiento.
● Fisiopatología del 
envejecimiento facial. 
● Bioquímica del 
envejecimiento facial. 
● Sistema cardiovascular y 
sus alteraciones metabólicas. 
● Inflamación y disfunción 
endotelial. 
● Enfermedades 
cardiovasculares relacionadas 
con el envejecimiento.
● Nutrición ortomolecular 
y suplementación 
antienvejecimiento.
● Odontología y 
Envejecimiento.
● Factores odontológicos 
que aceleran envejecimiento 
facial. 
● Medios de diagnóstico 
clínico y exámenes 
complementarios.
● Mediciones radiográficas y 
normas  de medidas. 
● Tratamiento Odontológico 
antienvejecimiento y 
Rehabilitación.
● Dimensión Vertical.
● Estética Odontológica y su 
relación con Tejidos Blandos.
● Anatomía, Histología y 
Fisiología de Tejidos Blandos 
Faciales.
● Terapias.  
antienvejecimeinto facial. 
Teoría y Práctica.      
● Ácido Hiaulurónico en 
tejidos Faciales y Labios.
● Toxina Botulinica. 
● Plasma Rico en Factores  
de Crecimiento.
● Terapias complementarias 
en el tratamiento del 
antienvejecimiento.  
● Terapias mínimamente 
invasivas: ozonoterapia,  
Láser y otras.
● Casos Clínicos: 
Planificación, Tratamiento  
y Control.
● Fotografía Clínica.

Las Unidades Académicas de cada
módulo se desarrollarán mediante clases 
expositivas, demostraciones clínicas 
y Clínica en Pacientes (contamos con 
10 BOX CLÍNICOS para que nuestros 
Alumnos Apliquen los Procedimientos 
en PACIENTES).
Además se habilitará una plataforma 
virtual, para que los alumnos puedan 
descargar material exclusivo, además de 
revisiones bibliográficas y distintos test 
teóricos.

Arancel: $3.500.000 | Matrícula: $300.000 | Formas de Pago: 
Documentado e 10 cheques / Tarjetas de Crédito
 (acogidas al Sistema Transbank) 

Más Información e Inscripciones:Bárbara Reyes
email: contacto@rejuvenecimientofacialchile.cl
celular: +(569) 5 4099919
Lugar: Andrés de Fuenzalida 55, Providencia - Santiago
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Resumen

Vivimos en un mundo donde estamos 
hiperconectados, el flujo de imágenes 
que recibimos del medio es incesante, 
Fotografías y Videos son esenciales en 
la comunicación. Por lo que el uso de la 
Fotografía Digital en la práctica Odonto-
lógica cotidiana resulta indispensable. 
Por múltiples razones tendremos que docu-
mentar fotográficamente un determinado 
caso o procedimiento; Comunicación con 
el paciente, con el Laboratorio o algún 
otro profesional del equipo. Educación 
de pre y post grado, Cursos, Conferencias 
y Publicaciones científicas. Para todo lo 
anterior se necesita de un alto nivel de 
calidad en las imágenes.
Esta serie de artículos tiene por objetivo: 
(1) Describir el Equipamiento básico 
necesario en Fotografía clínica. (2) Definir 
una guía de configuraciones y ajustes del 
equipo. (3) Describir una secuencia de 
Documentación Básica de un caso clínico. 
(4) Revisar conceptos de Toma de Color. 
(5) Exponer protocolos de comunicación 
con el Laboratorio y otros Profesionales 
del equipo. Y por último (6) Fotografía 
básica con Smartphone. 	

Capítulo 1:  Equipamiento Básico 
en Fotografía Clínica Digital

Desde los primeros trabajos en fotografía 
presentados por Louis J.M. Daguerre en 
la Academia de Ciencias de Paris en 1839, 
junto con la creación de la primera cámara 
fotográfica creada por Alexander S. Wolcott, 
surge la posibilidad de documentación 

Equipo Fotográfico 
Reflex

Equipo 
Fotográfico 

Compacto

Equipo Reflex y  Flash lateral

Fotografía Clínica Digital
Odontología 2.0

Por
Eduardo Mahn A., 
Juan Pablo Sánchez H., 
Gilbert Jorquera R., 
Matías Gaete M. 
Rehabilitación Oral, Facultad de 
Odontología, Universidad de los Andes

gráfica de procedimientos clínicos, permi-
tiendo la creación del American Journal 
of Dental Science. Desde entonces, la 
documentación de tratamientos y pro-
cedimientos clínicos han sido parte del 
desarrollo de la Odontología.
El desarrollo tecnológico permite hoy que 
Profesionales y Técnicos dentales cuenten 
con excelentes medios de registro a su 
disposición; como es el caso de la fotografía 
Reflex de alta resolución, los videos de alta 
definición HD, los software de edición y 
almacenamiento de información digital.
Por otro lado la correcta documentación 
de procedimientos clínicos, permite 
establecer protocolos y fomenta una 
mejora continua en la práctica diaria 
de odontología de alta complejidad.  El 
odontólogo nativo de la era digital no 
puede estar al margen, en su práctica 
diaria, del manejo de protocolos de 
documentación fotográfica y comunica-
ción con su técnico laboratorista y otros 
especialistas de su equipo, además de 
ser una potente herramienta de educa-
ción y marketing para los pacientes. El 
propósito de este reporte es entregar 
una mirada general del equipamiento 
necesario para fotografía clínica y do-
cumentación de casos.

más avanzado encontramos las Cámaras 
Reflex (Digital Single Lens Reflex Camera 
DSLR). Entre estos dos grupos existen 
muchos productos intermedios que pue-
den incluso ser de lente intercambiable 
pero no poseer sistema de espejos. Y 
por último no podemos dejar fuera el 
creciente grupo de cámaras de teléfonos 
celulares, por su notable desarrollo y 
explosiva masificación.
Las cámaras compactas pueden resultar 
atractivas para quienes se inician en la 
fotografía clínica, principalmente porque 
son más económicas y en muchos casos 
ya tendrán una en casa que pensarán en 
aprovechar. El problema lo tendrán al 
llegar a la clínica al ver que no obtienen 
los resultados esperados, esto debido a 
la distorsión de la imagen que genera 
el acercarse mucho al paciente, la po-
bre iluminación que ofrece el uso del 
flash incorporado, los problemas para 
enfocar, y el poco control de paráme-
tros de exposición ya que casi todo es 
automatizado en este tipo de equipo.
El segundo grupo de cámaras de lente 
intercambiable pero sin sistema de espejo 
puede presentar algunas mejoras pero 
no logra resolver todas las desventajas 
de las cámaras compactas. Es el grupo 
de cámaras reflex el que realmente 
permite desarrollar el nivel de fotografía 
deseado. Poseen un tamaño de sensor 

mayor, lentes más luminosos, posibilidad 
de conectar un flash adecuado para su 
uso clínico, y su uso en modo Manual 
permite al operador controlar todos los 
parámetros de exposición. La caracte-
rística que le otorga el nombre (Reflex) 
es el uso de un sistema de espejo que 
permite ver exactamente la perspec-
tiva que tiene el sensor, permitiendo 
componer la imagen al momento de 
su captura.
Dentro del grupo de cámaras Réflex 
encontramos la línea profesional y 
la semi profesional. Con su evidente 
diferencia de costos. La buena noticia 
es que con la mayoría de los modelos 
semi profesionales es posible lograr una 
calidad adecuada de fotografía clínica. 
(Ejemplos; Nikon D7000, D90, D5100, 
D3200, Canon EOS 7d, 60d, 550d, y otras 
marcas del tipo).

Flash
El uso del flash incorporado en la cámara 
no permite realizar fotografía intraoral, 
esto debido a su posición en la parte 
superior de la cámara, que no permite 
el acceso de luz a la boca y además 
incorpora una sombra del lente a la 
imagen. Es necesario adaptar el flash 
al objetivo, ya sea flash circular o lateral.
El Flash circular o Ring Flash es de me-
nor costo, más simple de usar y más 
versátil para su uso en sector posterior 
y anterior. Su desventaja es respecto 
al nivel de detalle que se logra en 
anterior ya que tiende a “aplanar” los 
detalles. Sin embargo esto pudiera no 
ser significativo para quien se inicia en 
la fotografía clínica.
El flash lateral o Twin Flash permite 
mayores variaciones respecto de su 
posición, ya sea con el soporte básico o 
mediante otros dispositivos que permiten 
separar aun más los focos. Esto permite 
resaltar los relieves y características por 
ejemplo del sector anterior, permitien-

Cámara Digital
La oferta de cámaras en el mercado es 
muy amplia, pero podemos reconocer 
4 grandes grupos. Lo más básico corres-
ponde a las Cámaras Compactas (Point 
& Shoot) mientras que en el extremo 
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do una imagen más rica en detalles y 
texturas. Sin embargo es más costoso 
que el flash circular y no tan versátil 
para el sector posterior, por lo que se 
recomienda cuando ya se ha alcanzado 
un cierto nivel de fotografía. 

Bibliografía
1. Mahn E. Clinical digital photography. Part 1: Equipment and basic documentation. International 
Dentistry – Australasian Edition Vol. 8, No. 2.
2. Bengel W. Mastering Digital Dental Photography. Quintissence Publishing, 2006.

de la asistencia del paciente u otro 
operador para mantenerlos en po-
sición. Preferir materiales rígidos y 
pulidos para confort del paciente y 
que permitan ser desinfectados y/o 
esterilizados. 

Espejos Intraorales
Dar una correcta angulación a las 
fotografías es un requisito básico, 
para lograrlo se requiere del uso de 
espejos intraorales que permitan una 
visión oclusal o lateral estricta. Existen 
distintos tipos de espejos, de distinto 
costo y calidad. De preferencia reco-
mendamos utilizar espejos de Rodio o 
metálicos altamente pulidos que den 
una imagen nítida y sin doble contorno. 

Contrastadores
En algunas secuencias de documen-
tación es requisito es que la imagen 
contenga solo las estructuras que 
se quieren mostrar, todo lo demás 
constituye ruido en la imagen. Para 
este objetivo los contrastadores, gene-
ralmente de aluminio negro permiten 
desmarcar la imagen del resto de la 
boca y obtener excelentes close up 
del sector anterior.

Objetivos Macro 
85mm

Separadores 
Plásticos

Contrastadores

Espejos de 
Rodio

Filtros

Lente y Objetivos
Las cámaras reflex permiten intercam-
biar lentes, entregándole versatilidad 
al sistema; desde fotografía panorámi-
ca, eventos sociales, retratos, “Zoom” 
o fotografía a distancia y fotografía 
Macro a corta distancia y alto nivel de 
detalle. El argumento de lo “práctico” 
que resulta esto es discutible ya que 
el peso y transportabilidad de los 
equipos condiciona las posibilidades.
Lo ideal en fotografía Intraoral es 
contar con un lente Macro, esto es un 
objetivo con distancia focal fija que 
permita lograr una imagen de cerca 
sin distorsionar el objeto (idealmente 
relación de aspecto 1:1). El clásico 
Macro es el de 105mm que permite el 
máximo nivel de imagen, es de mayor 
costo, peso y tamaño. Existen también 
de 85mm y 60mm. Sin embargo existen 
diferencias respecto de la distancia 
con que se logra la relación Macro 1:1. 

Accesorios

Retractores
El uso de retractores es mandatorio 
para fotografía intraoral. Es necesario 
separar labios para permitir correcta 
visualización de las estructuras de 
interés y la entrada de la luz del flash. 
Pueden ser separadores individuales 
o unidos. Los individuales requieren 

“El desarrollo 
tecnológico 

permite 
hoy que 

Profesionales 
y Técnicos 
dentales 

cuenten con 
excelentes 
medios de 

registro a su 
disposición; 
como es el 
caso de la 
fotografía 

Reflex de alta 
resolución...”

Filtros 
Es recomendable el uso de un filtro en 
la parte anterior del lente, principal-
mente para protección. El costo de un 
filtro es despreciable frente al costo 
del equipo por lo que se recomienda 
su uso a todo evento. Preferir filtros 
sin coloración o con filtro UV que no 
alterarán la imagen (al menos a nuestro 
nivel usuario). Estos filtros no alteran 
el soporte o montura del flash. WD

**Los Autores no tienen conflicto 
de interés comercial con las marcas 

señaladas en este artículo.



06

Actualidad

www.webdental.cl | http://facebook.com/webdentalchile | twitter.com/webdental_cl

QEPD Prof. Dr. Per-Ingvar Branemark:

En el marco del seminario, “Organización y 
colaboración en Odontología: visión cien-
tífica, gremial y estudiantil”, organizado por 

la Asociación Nacional Científica de Estudiantes de 
Odontología,  ANACEO. Dr. Jaime Acuña, Presidente 
del Colegio de Dentistas, se refirió a la importancia 
del Estado y la salud oral. También, habló sobre la 
importancia de los odontólogos y su relación con 
el paciente. 
En entrevista a webdental.cl, se refirió al rol del 
Gobierno en materia odontológica. Si el 70% de 
la población no tiene acceso a la odontología, 
entonces ¿De qué forma el odontólogo en su 
clínica privada, puede regalar sonrisas a la gente 
que no tiene acceso a salud oral?
“Yo insisto que el odontólogo es alguien que tiene 
una sensibilidad muy grande con respecto a los 
pacientes. No me cabe duda, que la gran mayoría 
de los dentistas han logrado atender y han recibido 
de forma gratuita a muchos pacientes  o a costos 
muy bajos. SI al final la odontología es una carrera 
humanista. Pero, esta ayuda puntual que odontó-
logo realiza, no es solución pública que este país 
requiere y ese es el tema de fondo. Ahí es donde 
influir el Estado.”
Por otra parte, fue claro al señalar que el Estado 
debería preocuparse que la salud oral sea para 
todos los chilenos no solo para las personas que 
tienen más recursos.  “Hay que recalcar que el den-
tista está disponible para atender a los pacientes y 
que esto sea posible sin que la situación económica, 
del paciente, sea un problema. Para esto se requiere 
que el Estado asuma su rol de garante de salud y eso 
implica que FONASA una vez por todas tiene que 
asumir la cobertura de la prestación odontológica.”
También, el profesional se refirió a las nuevas técnicas 
y tendencias en Estética y Antiaging: ¿Qué planea 
hacer el Colegio de Dentistas respecto al Uso de 
Toxina Botulínica y Ácido Hialurónico por parte 
de los Odontólogos de nuestro país?
“Yo creo que todos los odontólogos debemos 
entender que debemos defender a nuestra pro-
fesión y que esta con el desarrollo de la ciencia va 
cambiando. No podemos quedarnos en el pasado, 
si se han desarrollado nuevas técnicas en la región 

“FONASA debe asumir la cobertura 
de la prestación odontológica”

Dr. Jaime Acuña:

maxilofacial y nosotros tenemos las competencias, 
y sentimos que las tenemos, debemos tomarlas y 
desarrollarlas, con toda la calidad y profesionalismo 
que estas requieran. No debemos a priori no abarcar 
campos nuevos, por ejemplo ahora con el tema de 
la estética facial. En 5 o 10 años más, nadie puede 
asegurar que va a ser la misma odontología de 
ahora. Lo que tenemos que tenemos que cambiar 
es nuestra mentalidad, dejar de ser reduccionistas 
y quedarnos en una cavidad bucal y en un sillón 
dental. Tenemos que ser capaces de entender que 
la sociedad y el conocimiento van expandiéndose  y 
que los odontólogos deben hacer lo mismo.”
Por otra parte y con los ojos puestos  2015 apuntó, ¿De 
qué forma el Colegio de Dentistas va a supervisar 
la acreditación para el tema de CONACEO y la regu-
lación de las especialidades en el año que viene?
“Lo que hace el CONACEO es certificar a profesionales, 
no así programas de estudio. Estamos trabajando en 
una una alianza estratégica entre la Sociedad Cientí-
fica, el Colegio de Dentistas y algunas universidades. 
Nosotros como Colegio de Dentistas queremos que 
en un minuto dado, se puedan incorporar más Uni-
versidades. CONACEO busca que los profesionales 
que se certifiquen, sean idóneos, que tengan la for-
mación adecuada y que le den garantías a cualquier 
ciudadano que se atienda con ese profesional va a 
ser bien atendido,” finalizó. WD

El Adiós al 
Padre de la 
Implantología

Un revolucionario. Nacido en Suecia en 1929, Dr. 
Per-Ingvar Branemark fue el padre y descubridor 
de la implantologia dental moderna.

El hombre que devolvió la sonrisa a miles de personas 
a nivel mundial. Descubridor de la osteointegración, 
proceso en el cual se ocupa titanio para fijar las piezas a 
la mandíbula, estas se mantienen firmes ya que el metal 
se fusiona con el hueso.
Fue en 1982, en Toronto, Canadá, cuando el profesor 
Branemark, presentó el trabajo que había empezado  
hace 13 años en Gotemburgo su ciudad natal. Su des-
cubrimiento y la aplicación de la osteointegración, no 
tuvieron precedentes y la  documentación científica 
sobre implantología reunida en ese minuto, fue revolu-
cionaria. Esto, conllevó a que los implantes Brånemark, 
se convirtieran en uno de los avances científicos más 
importantes en la odontología desde finales de 1970.
Lo más llamativo, es que el proceso que lo catapultó a 
la fama y que cambió al mundo fue cuestión de suerte, 
en sus propias palabras: “Fue puro azar, no fruto de un 
trabajo intelectual, pero era lo que mejor resultaba. Por 
supuesto que antes y después intenté trabajar con otros 
materiales para las prótesis dentales, pero no daban el 
mismo resultado”.
Galardonado, premiado e idolatrado, en el año 2002, fue 
homenajeado con el reconocimiento, “Doctor Honoris 
Causa de la Universidad Andrés Bello Chile”. Asimismo, 
ganó muchos premios a través de su larga vida de trabajo, 
incluyendo el codiciado Sociedad Sueca de Medicina 
Soederberg en 1992  y la medalla de la Academia sueca 
de ingeniería para la innovación técnica.
Tras una larga enfermedad y a los 85 años de edad, aban-
donó nuestro mundo, dejándonos un legado incalculable. 
No solo fue un innovador en la odontología mundial, 
sino que cambio la sonrisa del mundo para siempre. WD

“Nadie debe morir con los dientes 
en un vaso de agua”

Prof. Dr. Per-Ingvar Branemark (1929 – 2014)
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SOMOS ESPECIALISTAS EN DESARROLLO WEB & MARKETING DIGITAL
Llegó el momento de tener un SITIO WEB PROFESIONAL

Cel:  (569) 8 7370659
sebastian@webdental.cl

Crearemos TU Sitio Web “Multiplataforma” 
(compatible con Computadores, Tablets & Smartphones)

Posicionaremos TU Sitio Web dentro de los Primeros 
lugares de Google

Potenciaremos tu imagen en Redes Sociales

Ø

Durante los días  9 y 10  de diciem-
bre, en el Campus Bellavista de 
la Universidad San Sebastián,  se 

llevó a cabo el “Curso Internacional de 
Regeneración Periodontal: Manejo actual 
de tejidos blandos y duros”, que contó con 
la participación del destacado experto en 
periodoncia italiano,  Dr. Maurizio Tonetti.
Organizado por la Sociedad de Periodoncia 
de Chile, el evento (que reunió a cerca de 
400 especialistas en la materia),  tuvo como 
tema central “Avances en la comprensión 
de la periodontitis y la terapia periodontal”.
En entrevista con webdental.cl, el Dr. 
Maurizio Tonetti, oriundo de Génova,  
explicó  algunos de los avances de la 
periodoncia en los últimos 20 años: “En 
mi opinión el avance más importante es,  
que en la actualidad podemos preservar 
la mayoría del diente. Tenemos formas 
efectivas para controlar las infecciones. 
Una vez que esta está controlada, po-
demos reconstruir lo que ha perdido y 
podemos preservar la naturaleza dental 
por toda la vida.”
Por otra parte fue enfático en señalar que 
la prevención es vital en materia de salud 
oral, “Yo creo que es muy importante saber 
que siempre necesitamos entender que 
lo principal es el diagnostico. Si el dentista 
puede diagnosticar la enfermedad lo antes 
posible, podemos tener estrategias de 
prevención  y  estrategias de tratamiento 
efectivas, que nos permitan mantener el 
diente, de un número grande de la pobla-
ción por mucho tiempo. Todo empieza 
por el diagnóstico y se necesita que este 
se haga con propiedad periodontal, que 
se chequeen todos los lados de la boca”.
Por su parte, el Dr. Hernán Toro, Presi-
dente de la Sociedad de Periodoncia de 
Chile, se refirió a la visita del Dr. Tonetti, 
apuntando: “Esto tiene un significado no 
sólo para la Sociedad de Periodoncia, sino 

“El Avance más importante en Periodoncia es que 
podemos preservar la Mayoría del Diente”

Dr. Maurizio Tonetti:

también para nuestro país. El Dr. Tonetti 
es uno de los máximos exponentes de la 
periodoncia a nivel mundial. Por lo tanto, la 
información que él nos está entregando, es 
algo que perfectamente podemos aplicar 
en nuestra política de salud pública para 
poder mejorar la salud de nuestra población 
(…) En cuanto a los especialistas, es un 
sueño tener la posibilidad de interactuar 
con un expositor de esta calidad, con esta 
claridad, con conceptos tan sólidos, que 
nos ayudan al fortalecimiento de la práctica 
clínica, así como una mejor enseñanza 
para todos aquellos que nos dedicamos 
a la docencia.”

¿Qué se puede esperar a lo largo de 
estas dos jornadas de Congreso?
Nuestras expectativas como especialistas 
son altísimas, en cuanto a la política que 
se puede implementar en educación, en 
salud pública, pero también en técnicas de 
regeneración, de rescate de esos tejidos 
que están enfermos. El mejoramiento de 
esquemas de tratamiento, de fármacos, 
productos de regeneración y recuperación 
de tejidos. Nuestra expectativa es muy alta.
En tanto, el Dr. Fernando Fuentes,  Di-
rector de la Carrera de Odontología de 
la Universidad San Sebastián, se refirió a 
la importancia de la participación del Dr. 
Maurizio Tonneti.

¿Qué significa para la Sociedad de Pe-
riodoncia de Chile y para la Universidad 
San Sebastián tener a una figura de 
tan alto vuelo como Maurizio Tonetti?
Tanto para la Facultad de Odontología 
de la Universidad San Sebastián como 
para la Sociedad de Periodoncia, es un 
orgullo, un verdadero privilegio tener a 
Maurizio Tonetti. Hay que señalar que en 
este momento el Dr. Tonetti está conside-
rado dentro del Top 5, de la periodoncia 

y odontología a nivel mundial.
Él va a ser sin duda un gran aporte, no 
solo para la periodoncia chilena, sino 
que para la educación universitaria. Veo 
con mucha alegría que están presentes 
los estudiantes de prácticamente todos 
los postgrados. Para esta universidad que 
le tiene un especial cariño y aprecio a la 
periodoncia, es un motivo de gran alegría 
y orgullo tenerlo por estas dos jornadas.
Para el Dr. Gustavo Mazzey, Director del 
Postítulo de Especialización Odontológica 
en Implantología Dento Maxilar de USS: 
“Para nosotros es un gran orgullo y honor, 
tener este invitado de trayectoria mundial 
en nuestra casa de estudio. Damos gracias 
a tener esta infraestructura, de poder 
realizarlo y que hayan llegado más de 
400 personas. También, genera un lazo 
súper importante con lo que es nuestro 
postgrado de Implantología. Estamos 
conversando con el Dr Tonetti, con el fin 
de lograr algún tipo de alianza estratégica 
para nuestra Universidad y que él pueda 
venir más regularmente a Chile”. WD

ver galería de fotos en: 
http://bit.ly/dr-maurizio-tonetti 
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En el marco del IV Encuentro de 
Investigación Odontológica 
UC,  organizado por el Centro de 

Estudiantes de Odontología de la Uni-
versidad Católica de Chile (CCEO UC),  
se realizó el lanzamiento oficial de la 
Revista ANACEO, publicación científica 
de la Asociación Nacional Científica de 
Estudiantes de Odontología (ANACEO), 
la cual contará con material de investiga-
ción realizado por cualquier estudiante 
de la salud oral de nuestro país.
En entrevista con webdental.cl, Fran-
cisco Pérez, estudiante de Odontología 
de la Universidad de Concepción, y 
Presidente de ANACEO, mencionó la 
importancia de la revista: “Es un sueño, 
es un adelanto súper grande en nuestra 
bitácora de trabajo. Nosotros teníamos 
planeado hacer algo más parecido a un 
boletín anual, pero vimos que teníamos 
un gran equipo de trabajo y seguimos 
adelante. Ahora estamos con este 
proyecto materializado y muy felices”.

¿Qué puede encontrar un estudiante 
en la revista ANACEO?
“Va a encontrar una oportunidad de 
comenzar en el mundo de la publicación 
científica. Nosotros ya hemos hecho una 
tarea que es incentivar la investigación 
en pregrado, y la revista es algo que nos 
faltaba para cumplir nuestra misión”.
También, fue claro al señalar los planes 
a futuro de la publicación: 

¿Cuáles son los objetivos de la revista 
ANACEO en el corto plazo?
“La revista es un instrumento que quere-
mos ocupar para seguir potenciando la 
investigación en pregrado.  La revista llega 
a darle un nuevo aire a ANACEO. Tenemos 
el objetivo de mantenerla viva, subir la ca-
lidad, indexarla en muchas bases de datos. 
Hemos cumplido desde sus comienzos  con 

todas las normas necesarias para postular a 
SciELO (…) Vamos a empezar inscribiendo 
la revista en Google Escolar, que nos va a 
dar nuestra primera llegada internacional 
y posteriormente pretendemos seguir 
cumpliendo con la bitácora de la revista”.
Con respecto a la labor interna de la 
publicación digital, apuntó: “Hay muchas 
instancias de retroalimentación entre 
los revisores del trabajo y los autores 
del trabajo. El autor envía su trabajo, 
posteriormente es revisado por al menos 
dos pares que son doctores expertos en 
el área y luego empieza el proceso de 
retroalimentación que tratamos que sea 
lo más amigable y constructivo”.

¿Cualquier persona puede mandar 
su trabajo?
“Por el momento cualquier estudiante, 
lo que no quiere decir que no puedan 
enviar doctores titulados. Es importante 
que haya presencia de estudiantes. Es 
la revista de ellos y hecha para ellos. 
Cualquier estudiante de odontología del 
país, incluso de postgrado, puede enviar 
sus trabajos y van a ser bienvenidos”.

¿Cuál es la importancia que debiese 
tener la investigación en pregrado?
“La investigación nosotros la vemos 
como una herramienta. En pregrado, las 
personas que les guste la investigación, 
deben tener las condiciones para poder 
desarrollarlas. ANACEO, representa a todos 
los estudiantes, pero agrupa a todas esas 
personas que tienen la necesidad e inquie-
tud por investigar, el poder responder a las 
preguntas en pregrado es fundamental y 
tener la formación para poder hacerlo es 
una tarea que deben cumplir las universi-
dades y nosotros tratamos de contribuir. A 
través de la Revista ANACEO, aportar con 
la formación profesional y científica de los 
estudiantes”,  concluyó. WD

Odontología Basada 
en la Evidencia

Revista ANACEO

Más información en: 
revista.anaceo.cl
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El Día Mundial de la Salud Bucodental 
es celebrado los 20 de Marzo de 
cada año. 

Es un día internacional para celebrar y 
promocionar la salud bucodental. Por 
segunda vez la International Association 
of Dental Students (IADS) colabora con 
la FDI en la realización de este día, y es 
la primera vez que se realizará en Chile. 
Además, participarán 27 países de los 4 
continentes, que incluye: Sudán, Egipto, 
Omán, Jordania, Arabia Saudita, Indonesia, 
Italia, Serbia, Jamaica, Palestina, Chile, 
Turquía, Hungría, Montenegro, República 
Checa, Armenia, Eslovenia, India, Libia, 
Nepal, Túnez, Emiratos Árabes Unidos, 
Rumania, Bulgaria, Irán, México y Rusia. 
En  2014, los estudiantes de los países 
citados antes,  trabajaron con la comu-
nidad enseñando técnicas de higiene 
oral, dieta y, en la entrega de dentífricos 
y cepillos dentales. Dos actividades 
auspiciadas por la FDI fueron realizadas 
por la IADS con el fin de dar soporte a 
la actividad: la primera “mejor foto del 
Día Mundial de la Salud Bucodental” y 
la segunda: “la mejor organización en el 
Día Mundial de la Salud Bucodental”.
De acuerdo a las estadísticas de la FDI, 
106 países celebraron este día, de lo cual 
cerca de la tercera parte fue organizada 
por estudiantes de odontología (es decir 
por la IADS), lo cual se condice con la 
importancia que tienen los estudiantes 
en colaborar con dichas actividades en 
la sociedad. Este evento es el resultado 
de colaboración y arduo trabajo.

 Para el 2015 tenemos cinco objetivos 
globales claves para el Día Mundial de 
la Salud Bucodental, que sólo podemos 
lograr con el apoyo de la Comunidad 
Odontológica Internacional:

HACER CORRER LA VOZ entre los 
miembros de su red: personas, socios, 
medios de comunicación, miembros y 
simpatizantes. Nuestro objetivo es llegar 
a más de 24 millones de personas en 
todo el mundo.

LOGRAR MÁS PARTICIPACIÓN 110 
países (en 2014 se alcanzó una partici-

Día Mundial de la Salud Bucodental se celebrará en Chile
20 de marzo

Por
Nicolás Cohn-Inostroza
Americas Regional Director
International Association of Dental 
Students (IADS)
director.americas@iads-web.org 

pación de 106 países), 90 Asociaciones 
Dentales Nnacionales (79 en 2014), 35 
Asociaciones Dentales de Estudiantes 
(29 en 2014).

DOBLAR EL TRÁFICO EN EL SITIO WEB 
16.000 visitas y 9.000 visitantes únicos,  
mencionando la página web del WOHD 
durante la campaña: 
http://www.worldoralhealthday.org 

AUMENTAR LA ACTIVIDAD EN LAS 
REDES SOCIALES llegar a 10 millones 
de personas a través de la campaña en 
Twitter de la FDI con #WOHD15, a 15.000 
“Me Gusta” en la página de Facebook de 
la FDI, aumentar/conservar la puntua-
ción en Klout (63 en el WOHD de 2014). 
Marque con un “Me Gusta” y comparta 
los mensajes del WOHD en las diferentes 
plataformas y redes sociales que considere 
que pueden ser útiles para su comunidad. 

Campaña para el 2015
El lema mundial que se utilizará en la 
campaña será “Día Mundial de la Salud 
Bucodental 2015, Sonríe a la vida”; 
deseamos que todo el mundo, sea cual 
sea su edad, muestre una sonrisa sana 
y saludable. El lema “Día Mundial de la 
Salud Bucodental 2015, Sonríe a la vida” 
tiene un doble significado: “sonrisa para 
toda la vida” y “celebrar la vida”. Además 
implica “positividad” y “diversión”, ya que 
la gente solo sonríe si es feliz y disfruta 
de una vida saludable. 
Puede descargar los carteles, afiches 
y posters (así como otros materiales 

Referencias:
http://www.worldoralhealthday.org/ (página oficial del WOHD)
http://issuu.com/editoriads/docs/wohd15 (actividades IADS en WOHD 2014)

de apoyo), desde el sitio web del Día 
Mundial de la Salud Bucodental: 
www.worldoralhealthday.org 
Si necesita ayuda para personalizar los 

materiales de la campaña, no dude en 
ponerse en contacto con 
WOHD2015@fdiworldental.org y 
director.americas@iads-web.org WD

DIVIÉRTASE celebrando el Día 
Mundial de la Salud Bucodental. 

¡Procure que todos los 
involucrados disfruten de la 

experiencia y tengan algo positivo 
que aportar el día 20 de marzo!  



 Antofagasta
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En la Plaza Bicentenario de An-
tofagasta, se realizó la fiesta de 
clausura de la campaña: Carna-

val de la Salud Oral: “UN NIÑO, UNA 
SONRISA FELIZ”.
La actividad, organizada por MESA 
REGIONAL INTERSECTRORIAL DE 
SALUD BUCAL (Conformada por SE-
REMI de Salud, SEREMI de Educación, 
Colegio de Cirujano Dentistas de 
Chile - Regional Antofagasta, JUNAEB, 
JUNJI, Fundación Integra, Servicio de 
Salud, Carrera de Odontología de la 
Universidad de Antofagasta, Sociedad 
Chilena de Odontopediatría, Sociedad 
Odontológica de Chile, “Odonto Junto 
a Ti”), convocó a más de  2.000 párvulos 
de la red de jardines infantiles de JUNJI, 
INTEGRAL y la Corporación Municipal a 
una verdadera Fiesta en donde la pro-
tagonista principal fue la “Salud Oral”.
El Dr. Raúl Fuentes Howes, presidente 
del Colegio de Cirujano Dentistas 
de Chile - Regional Antofagasta, 
nos explica que: “El “Carnaval de la 

Carnaval de la Salud Oral: “UN NIÑO, UNA SONRISA FELIZ”
creando cultura dental

Salud Oral” nació a consecuencia del 
estado deplorable de la salud bucal 
de nuestros niños, pues los últimos 
estudios demuestran que a los 2 años 
edad, un 17,5% de la población infantil 
presenta un alto índice cariogénico, 
el cual aumenta a un 70% a la edad 
de 6 años. Cabe destacar que esta 
patología no solo provoca daño en la 
salud física del niño sino que afecta 
su desarrollo integral psicosocial”. 
Complementando que esta iniciati-
va, fue  creada a partir del programa 
“Sembrando sonrisas”, impulsado en 
la región por la Dra. Alejandra Jerez, 
asesora odontológica de la Seremi 
de Salud de Antofagasta.
Para abordar esta problemática social, el 
Carnaval de la Salud Oral buscó -a través 
de los 7 meses que duró la campaña- 
potenciar el trabajo intersectorial entre 
entidades de educación y salud, instancia 
donde las educadoras de párvulos son el 
pilar fundamental para llevar a cabo todas 
las estrategias que permitan mejorar la 

salud oral de los párvulos junto al trabajo 
continuo con el mundo odontológico: 
“Una de las acciones más importantes 
fue Capacitar a las educadoras de pár-
vulos de los jardines de la Junji, Integra 
y la Corporación Municipal, a quienes 
enseñamos  (gracias a la participación 
de  conferencistas de las carreras de 
Odontología, Educación Parvularia, 
Nutrición, Trabajo Social y Educación 
Física), distintas técnicas de cepillado y 
detección de placa bacteriana”, explicó 
el Dr. Raúl Fuentes.
Por su parte, Dra. Elizabeth López, 
jefa del  departamento de Salud 
Bucal del Minsal, recalcó que: “todos 
somos responsables de la salud en 
nuestra población. En este caso, el 
poder incentivar hábitos saludables, 
el poder incorporar la higiene bucal, 
el cepillado, la protección en base a 
floruros desde la etapa pre-escolar es 
fundamental”.
En tanto, Lila Vergara -SEREMI de Salud 
de la II Región- aseguró que “La idea de 

esta campaña es que desde pequeños 
podamos contemplar la salud bucal 
como una parte importante de la salud 
de las personas, con el fin de revertir 
las cifras de mala dentición, caries 
dentales con acciones de prevención 
oportunas”. WD

Para conocer más acerca de esta 
campaña, ingresar a: 
http://bit.ly/carnaval-salud-oral 

Para Ver la Mega Galería de Fotos 
del Carnaval de la Salud Oral: “UN NIÑO, 
UNA SONRISA FELIZ”, ingresar en: 
http://bit.ly/fotos-carnaval-salud-oral 
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De todos los pacientes que te visitan 
por primera vez, muchos de ellos no 
aceptarán tu plan de tratamiento 

ni regresarán, a pesar que en diversos 
estudios revelen que hasta el 70% de las 
decisiones de compra son tomadas en el 
punto de venta. 
Averiguar los motivos siempre puede 
ser de utilidad, pero existen diversas 
variables que exceden al odontólogo. 
A continuación te presento algunos 
tips para que los incorpores y puedas 
retener y fidelizar a más pacientes.
Uno de los motivos principales es cuando 
planificas un tratamiento acorde a tus 
necesidades –y a lo que consideras que tu 
paciente necesita – y esta lejos con lo que 
él piensa y busca. –Esto sucede porque nos 
saltamos la fase de averiguación donde 
podemos averiguar en especial sus deseos y 
expectativas–. Las decisiones del paciente 
son impulsadas por cosas que quiere, que 
desea y no solamente cosas que necesita. 
Hay que tener siempre presente que “el 
paciente compra por sus motivos, y no por 
los tuyos”.
Reflexionemos: un paciente desden-
tado necesita una prótesis completa, 
pero en realidad desea tener dientes 
lo más naturales posibles; un paciente 
puede necesitar varias sesiones hasta 
finalizar su tratamiento, pero él desea 
invertir el menor tiempo posible. Los 
pacientes que necesitan tratamientos 
periodontales en realidad desean ha-
cerse una limpieza y ver a sus dientes 
más claros. Los pacientes que necesitan 
un tratamiento de conducto,  desean 
realizarse solo un “arreglo” y solucionar 
el tema en el día. Un paciente que 
necesita extraerse varias piezas, lo 
que desea es sufrir lo menos posible 
y no estar sin dientes, y así con otros 
ejemplos.
Comunicar una propuesta con una oferta 
de valor en función de lo que paciente 

Por
Dr. Cristian Gabriel Kulzer
Odontólogo / UBA
Magister en Administración de 
Servicios de Salud / UCES
Posgrado de Gestión de Servicios 
en Salud /  Universidad Favaloro

“necesita” no es lo mismo que comu-
nicarla en función de lo que “quiere/
desea”, porque “si el lenguaje no es el 
correcto, aquello que se dice no es lo que 
se piensa y entonces lo que es necesario 
hacer, no será realizado”.
Tu presentación no va a funcionar si 
solamente te encargas de hablar del 
“que” hay que hacer - Cuando hablamos 
del “que”, me refiero a un tratamiento 
específico, como una endodoncia, un 
tratamiento periodontal, una prótesis, 
una ortodoncia, un implante, etc. -. En 
general no se habla de los “por que”, 
y menos aún de los “para que”, que 
en definitiva, es lo que el paciente 
viene a escuchar. Recordemos que 
el paciente prefiere los beneficios al 
producto y no compra lógicamente. 
Los argumentos que venden son los 
que satisfacen las necesidades emocio-
nales, los que provocan sentimientos 
de seguridad, prestigio, confort, co-
modidad, merecimiento, tranquilidad, 
bienestar, etc. Todos compramos por 
sentimiento, hasta el que planifica y 
piensa miles de veces antes de hacerlo, 
lo hace por sentirse y demostrar que 
el compra bien.
Sin duda es importante que hables del tra-
tamiento, pero si no generas una emoción 
que elimine las barreras lógicas negativas 
que el paciente tenga, no venderás ni 
lograrás una relación duradera con él.

Tene presente que los pacientes 
no tienen ni idea que es lo que 
se tienen que hacer -  a lo sumo 
lo imaginan -pero concurren a 
nuestros servicios “por algo” –por 
eso está sentado en el sillón–  y 
“para algo”, y es aquí donde de-
bes hacer hincapié, ya que es el 
verdadero desafío a descubrir. 
Cuando hablamos de ventas otro 
principio fundamental es lograr que el 
paciente se enamore de tu producto. 
Sin importar el tipo de tratamiento 
que le estás ofreciendo, busca siempre 
la manera de que tu paciente, pueda 
verlo, admirarlo, sentirlo y desearlo para 
que después pregunte ¿Cuánto cuesta? 
¿Cómo se abona? Pero si querés que 
más pacientes acepten tus tratamientos, 
debes mostrar primero tus productos 
y después hablarles sobre el precio; de 
esta manera aumentarás tus posibilida-
des de vender y ganar. Recordá que no 
mostrar el producto es el primer error 
en las ventas.
Preocúpate por lograr que tus pacientes se 
sientan a gusto con tu consultorio desde 
el momento que ponen un pie en él. Brin-
dales asesoría y atención personalizada, 
escuchalos, sorprendelos y procura de cada 
tratamiento una experiencia inolvidable. 
Un paciente satisfecho volverá una y otra 
vez y además te recomendará con sus 
amigos y familiares.

¿Por qué hay 
pacientes 
que luego de 
la primera 
consulta no 
regresan 
más? 

#DentalMKT

Si todos los profesionales muestran y co-
munican lo mismo, saber venderlos termina 
siendo un diferencial muy importante. Un 
paciente siempre escucha más cuando 
un profesional tiene una actitud positiva 
y demuestra un auténtico interés por él.
No cabe duda de que el arte de saber 
vender deja mucho en la vida porque 
ayuda a lograr las cosas de forma más 
rápida, efectiva y sin tanto desgaste, pero 
es necesario creer, conocer y confiar en 
tu producto.
Además debes tomar consciencia que 
aquellas personas que sí aceptaron tu 
tratamiento y que seguramente atendiste 
en varias citaciones, son personas que 
te quieren y con las cuales lograste una 
relación que crece día a día. 
Pensemos que vender no tiene nada 
de malo, al contrario, como se puede 
observar nos permite construir nuevas 
relaciones a futuro. 
Cuando damos, también recibimos y 
las relaciones profesionales, no son una 
excepción. WD
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Los dentistas nos formamos en la teoría, 
pero es la práctica la que va permitiendo 
alcanzar el desarrollo en el hacer y ejercer 

día tras día. El entrenamiento para la atención 
se va conquistando gradualmente, así y todo la 
atención de pacientes difíciles y complejos son 
un diario desafío.
La sociedad actual ha cambiado y los pacientes 
también. Pacientes calmos, sumisos y completa-
mente entregados siempre van a existir, pero al 
parecer serán una minoría y comienzan a dar lugar 
a pacientes informados y por tanto exigentes, 
eso ya es una realidad, pero más allá están los 
pacientes que complican el trabajo del odontó-
logo, pacientes que son comportamentalmente 
difíciles que son muy desgastantes y generan un 
gran estrés si no estamos preparados. 
Cada día, existen más personas extremadamente 
hipersensibles, extremadamente agresivas, muy 
especiales, con comportamientos impredecibles y 
difíciles de manejar. Son pacientes que aparte de 
la situación de salud buco dental, tienen un alto 
nivel de complicaciones psicológicas y emocionales 
reflejo en gran medida del estrés de la  sociedad 
actual. A diario vemos como la violencia social 
aumenta, ello nos debe alertar a que también 
llegarán a nuestras consultas esos mismos ciuda-
danos violentos pidiendo atención. Depresivos y 
ansiosos al parecer siempre van a existir, pero hay 
una amplia diversidad de comportamientos que 
no en vano la clasificación DSM de enfermedades 
mentales se va actualizando con nuevos cuadros.
Los pacientes de difícil manejo son personas 
que socialmente pueden ser personas «sanas» 
«normales» a pesar que debemos preguntarnos 
¿qué es ser normal? es discutible…muy discutible.
Se dice que las personas que viven en regiones no 
tan urbanizadas son más pausadas, tranquilas y de 
mejor trato y en las ciudades grandes el trato en 
más hostil e impersonal, sin embargo la influencia 
de los medios de comunicación principalmente 
la televisión ha cambiado la pasividad de las 
personas y luego internet las ha exacerbado y 
violentado más aún.

Pacientes de difícil manejo 
¿estamos preparados?

reflexión

Sensibilidad dental y sensibilidad 
humana
La atención en grandes centros urbanos, y el 
modelo de atención se basa en la rápida rotación 
en la que casi no hay tiempo para una anamnesis 
acorde con lo que debe ser el correcto desempeño 
profesional. Luego el profesional se ve enfren-
tado a realidades emocionales y psicológicas 
complejas.  En ese contexto hay que ponderar si 
se atiende rápido o bien, no debemos olvidarnos 
que tratamos personas antes que pacientes.
La inmediatez, la prisa, la velocidad de trabajo y la ob-
tención de resultados en el corto plazo hacen que los 
profesionales pasen del estrés al bournout. La medida 
de las profesiones es el éxito en hacer muchas cosas y 
en poco tiempo, por ello hay que reevaluar si se está 
preparado para el manejo de esos casos difíciles que 
pueden transformarse en imposibles y altamente 
desgastantes. Si un paciente complicado necesita 
tratamiento dental y nos altera de diversa manera, 
enfrentémoslo con entrenamiento, conocimiento 
y comprensión, no con el rechazo que solo dejará 
en evidencia nuestra incompetencia en el manejo.
Los pacientes “ideales” son y están en retirada 
dando paso a un nuevo tipo de paciente. La 
odontología ha evolucionado técnicamente, la 
pregunta es si los dentistas estamos evolucio-
nando humana y psicológicamente lo suficiente 
para cubrir esos requerimientos.

Efraín Rojas Oxa 
Presidente 

Asociación Latinoamericana de Odontología para 
Pacientes Especiales

Chile ALOPE 
www.alopechile.cl





CONTAMOS CON 10 BOX CLÍNICOS PARA QUE NUESTROS ALUMNOS 
APLIQUEN LOS PROCEDIMIENTOS EN PACIENTES

“APRENDA EL USO 
DE LA PISTOLA PARA 
MESOTERAPIA U225, 
LA MÁS MODERNA 

DEL MUNDO”

URGENCIAS EN CLÍNICA

Manejo de Urgencias y Situaciones 
Críticas en la Práctica Clínica 

y Estética

CLÍNICA CON PACIENTES

En nuestro curso, el alumno realizará 
los procedi mientos clínicos 

aprendidos en la etapa teórica

PROFESORES DICTANTES
PROF. DR. ANDRÉS GAETE NAVARRO
• Cirujano Dentista, U. Valparaíso
• Coordinador Académico de Diplomado de 
Rejuvenecimiento Facial y Estética Odontológica, 
Universidad de la Frontera Santiago
• Magíster en Gestión de Organizaciones (MBA),
 U. Valparaíso
• Máster en Implantología, Rehabilitación 

Oral y Estética, ESI Barcelona.

PROF. DR. MANUEL NOVAJAS BALBOA
• Médico Cirujano, U. Valparaíso
• Especialista en Cardiología y Cirugía Cardiovascular 
(Bélgica)
• Miembro de la Sociedad Chilena de Trasplante

TM. CLAUDIA BRAVO O.
• Tecnólogo Médico, Mención en 
Laboratorio Clínico Hematología y Banco 
de Sangre, UDP.

CURSO TEÓRICO, PRÁCTICO Y DEMOSTRATIVO DIRIGIDO A: ODONTÓLOGOS, MÉDICOS Y PROFESIONALES DEL ÁREA DE LA SALUD

Lugar: Andrés de Fuenzalida 55, Providencia | Matrícula: $100.000 - descontable del curso
Valor por Módulo (1 Módulo, 1 día): $470.000  | Valor Curso Completo (3 Módulos) : $1.200.000

Más Información en: Celular: +(569) 540 99919
ACADEMIA CHILENA DE ESTÉTICA OROFACIAL  

WWW.ACHEOF.CL 
 

MÁS DE 150 PROFESIONALES CAPACITADOS EL 2013

CURSO DE 
REJUVENECIMIENTO FACIAL 
Y ESTÉTICA ODONTOLÓGICA

ACADEMIA CHILENA DE ESTÉTICA OROFACIAL

PRÓXIMA FECHA: 27, 28 Y 29 DE FEBRERO Y 01 DE MARZO

16, 17 Y 18 DE ENERO
CONVENIOS INTERNACIONALES

ÁCIDO HIALURÓNICO
PARTE DEL CONTENIDO TEMÁTICO

• Anatomía y función 
de la piel.
• Proceso de 
envejecimiento.
• Estructura y función 
del producto biológico
• Ácido Hialurónico 
(descripción y 
propiedades).
• Resultados Clínicos 
esperados y tiempo de 
duración del efecto.
• Presentación y 
Preparación de las 
diferentes marcas 

comerciales e 
Indicaciones Clínicas 
de las diferentes 
reticulaciones.
• Dosificación.
 / Contraindicaciones.
 / Riesgos.
• Técnicas de Aplicación. 
/ Fotografía clínica.
• Cuidados de la piel pre 
y post procedimiento, 
medicamentos 
complementarios, 
controles y reaplicación.
• Casos clínicos.

CLÍNICA CON PACIENTES

TOXINA BOTULÍNICA
PARTE DEL CONTENIDO TEMÁTICO
• Anatomía y función 
muscular facial.
• Aspectos legales.
• Farmacodinamia de 
la Botulina.
• Resultados Clínicos 
esperados y tiempo 
de duración 
del efecto.
• Presentación y 
Preparación de las 
diferentes
marcas comerciales.

• Dosificación.
• Contraindicaciones. 
/ Riesgos.
• Técnicas de 
aplicación
• Selección de 
músculos 
a tratar en sector
odontoestomatológico.
• Fotografía clínica.
• Preparación de la piel 
para aplicación
(limpieza, anestesia).

PLASMA RICO EN FACTORES 
DE CRECIMIENTO (PRGF)
PARTE DEL CONTENIDO TEMÁTICO
• Introducción y descripción 
histórica de la técnica.
• Fundamentación 
Biológica/ Histológica y 
Fisiológica del PRGF.
• Beneficios biológicos.
• Indicaciones y 
Contraindicaciones.

• Riesgos.
• Técnicas de 
aplicación.
• Manejo de Urgencias 
y Situaciones Críticas
en la Práctica Clínica 
y Estética
• Fotografía clínica.

• Preparación de PRP.
• Conocimiento y uso de centrífuga / calibración.
• Activación de PRP con Cloruro de Calcio.

CLÍNICA CON PACIENTES:


