Mercado Dental es una seccion que propone a sus lectores una serie de noticias e infor-
macion sobre la tendencia del mercado dental.

Se tratan las principales tendencias relativamente a las técnicas, tecnologias y productos.
Estos estudios de mercado son desarrollados por Key-Stone, una sociedad especializada
en proyectos y servicios de marketing, que desde hace muchos anos se dedica a inves-
tigaciones de mercado para el sector dental en Europa.

Las investigaciones se desarrollan segun las técnicas estadisticas mds oportunas que
garantizan resultados muy significativos a nivel estadistico y en concepto de fiabilidad.
Para mas informacion: www.key-stone.it
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El papel del paciente en la eleccion
de una solucidn protésica sobre implantes

Lo demuestra una investigacion presentada en el mes de septiembre de
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recordar que, segUn se desprende del estudio de mercado, casi un 50%
de las clinicas dentales, colocan implantes osteointegrados (Gréfico 1).

Muy a menudo, los resultados de las investigaciones Dental Monitor
también se analizan en funcion de algunos segmentos, demograficos
y estructurales, de los dentistas o de las clinicas dentales. En este
€aso es muy interesante observar como la incidencia de la practica de

i, a través del personal
médico
de la clinica
40,5%

. . . . - - No, ¥y no pensamos
la implantologia cambia segun el tamafo y el afo de apertura de la smpenp:;::
propia clinica, pero y sobre todo, hemos empezado a analizar los feno- 373% iy astainive
menos en funcién también de la posible pertenencia de la clinica a especiallzados

A o A . en implantologia
una cadena o0 a un sistema de franquicias. Estas clinicas “afiliadas” 08%

representan en estos momentos un 5% del total, pero estan carac-
terizadas por ciertos fenémenos significativamente diferentes del
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promedio.

En primer lugar observamos el porcentaje de clinicas que aplican
implantes en funcién de diferentes segmentos (Grafico 2.)

Cabe resaltar que las clinicas con un nimero més alto de sillones son
las que desarrollan una mayor actividad implantolégica. Lo mismo vale
también para los dentistas mas jovenes y en los consultorios que han
abierto en los diez ultimos afos. Merecen una consideracion aparte
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aquellas clinicas “afiliadas” a una cadena o a un sistema de franquicias
que colocan implantes en el 80% de los casos.

Desde el punto de vista cuantitativo, la investigacion se encuentra en pro-
ceso de actualizacion gracias a los esfuerzos y al compromiso de FENIN que
pretende conseguir informacion referida al afo 2009 y que pondré a disposi-
cion de sus empresas asociadas a partir de septiembre. Profundizaremos
entonces en algunos de los aspectos cualitativos que se refieren al papel del
paciente en su toma de decisién de una solu-
cion de tipo implantar.

En el caso concreto, nos hemos dirigido a
més de 500 dentistas que colocan implantes y
que formaban parte de la muestra inicial y a los
cuales planteamos la pregunta siguiente:

— ¢Cudles son los motivos que, en su op-
nién, convencen y motivan principalmente a
sus pacientes en la eleccion de implantes en
lugar de una prétesis tradlicional?

Es muy interesante analizar las respues-
tas en el Grafico 3, donde se observa que
ponen la confianza en el dentista en el pri-
mer puesto e inmediatamente después, la
posibilidad para el paciente de conseguir
una prétesis menos invasiva al reducirse la
necesidad de realizar puentes demasiado

Gréfico 2
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planteado la pregunta siguiente, mas especifica todavia, relativa a las
“vivencias” del paciente, en la opinién del dentista: Grafico 3

— Deseamos ahora analizar la influencia del paciente en la elec-
cidn de una solucidn protésica implantar en lugar de una tradicional.
Le voy a leer algunas afirmaciones y le ruego que asigne una puntua-
cioén de 1 (para nada de acuerdo) a 10 (totalmente de acuerdo)

En el Grafico 4 vemos las respuestas de los dentistas que, sor-
prendentemente, sitlan en el primer lugar la decision preconcebida
del paciente hacia la solucién implantar.

En el segundo puesto leemos que el 61% de los dentistas —que
contestan “muy o totalmente de acuerdo”— declaran que el pacien-
te, en la mayorfa de los casos, pide la solucién implantar para conse-
qguir una prétesis mas duradera.

Sélo las clinicas afiliadas a una cadena declaran una mayor moti-
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vacion del paciente a la hora de optar por un implante, debido a una
mayor exigencia en el terreno estético. Probablemente, consecuencia

de la influencia de estas clinicas en la formacién del criterio por parte

del paciente gracias a una mayor comunicacion. Grafico 4
Hemos analizado las respuestas también a través del promedio de
las votaciones, puesto que nos permite visualizar mas facilmente la influencia en la eleccion de una solucion protésica implantar
entidad de los fenémenos medidos. En el grafico 5 podemos obser- Fromedio (votacién de 14 10)
var el promedio de las puntuaciones; el eje central esta situado en el
promedio —que corresponde a un 6,8— y permite apreciar cuéles e b s A e gy - =
son las principales actitudes adoptadas por los pacientes, siempre
segUn la opinion de los dentistas. “M:‘mﬂmw E3
La primera y més importante consideracién se refiere a la cons-
ciencia de los dentistas de poder tranquilizar al paciente en lo que res- s o charliata qubin dhecidin sl smsubon la Ailuacki con e
pecta al temor a la intervencién. El gréfico 4 nos mostraba cémo el sy
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del paciente, que se traduce con una votacion media de un 5,1% en
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e | as resistencias del paciente, relacionadas con el temor a la
intervencion, parecen ser poco relevantes segun afirman los dentis-
tas entrevistados, sobretodo los mayores y expertos. Naturalmente, Grafico 5
a este respecto serfa interesante efectuar un andlisis similar entrevis-
tando directamente a los pacientes. e Este fenémeno, que destaca un papel muy activo del paciente resulta
¢ Es muy interesante la actitud del consumidor en el sector de los implan-  més evidente en las clinicas de mayor tamafio y en las afiliadas.
tes. El estudio ha destacado que, muy a menudo, el paciente llega a la clinica ¢ Esto puede determinar la exigencia de una mayor informacion y comu-
ya decidido a resolver su problema con una solucion implantar, sobre todo  nicacion hacia el publico, con respecto al tema de los implantes como solu-
pensando en la implantologia como una solucién mas duradera y definitiva. cién ideal en muchos casos de rehabilitaciones protésicas.
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