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La nueva encuesta Key-Stone, realizada en colaboración con FENIN
a finales del 2009, ha indagado sobre la evolución en el mercado en
lo concerniente a la prótesis odontológica.

El 2009 ha sido un año difícil también para el sector dental, aun-
que —como ya anticipamos en el artículo de octubre de 2009 de
Gaceta Dental “La crisis internacional y la repercusión en el sector
dental en España”— a pesar de la pésima situación coyuntural, la
odontología en España ha tenido una tendencia menos negativa
que en otros sectores industriales y del mundo de los servicios.

Es interesante observar que no todos los laboratorios han sufri-
do una caída en la producción, el Gráfico 1, de hecho, muestra
cómo poco menos del 60% de los laboratorios ha manifestado un
descenso, el 36% no ha tenido variaciones significativas y una
pequeña parte, el 5% de los laboratorios, ha aumentado la produc-
ción a pesar de la coyuntura desfavorable.

Entre los laboratorios que declaran un aumento de la produc-
ción en su conjunto (5% del total) se nota un crecimiento medio del
15%. De otra parte, entre el 59% que declara una reducción de tra-
bajo, se calcula una disminución media del 26%.

Concluyendo, la tendencia total ponderada de la producción
en su conjunto resulta ser del -15%.

Esta evolución negativa del mercado, como indica el Gráfico
2, ha sido más o menos la misma para todos los tipos de próte-
sis y se ha medido sobre una muestra representativa de 650
laboratorios protésicos.

Aparentemente es la prótesis fija la que ha tenido más pro-
blemas, y esto se puede explicar fácilmente por el mayor des-
embolso que implica para las familias, que se encuentran a
menudo en una situación de menor riqueza y de mayor incerti-
dumbre respecto al futuro.

Las diferencias entre fija y removible, sin embargo, son
tan bajas que no se pueden sostener estadísticamente de
modo fiable. Por este motivo podemos afirmar que la caída

en la producción de prótesis ha sido más bien generalizada.
Creemos más interesante analizar la evolución global de los labo-

ratorios en función de algunos parámetros de segmentación en parte

Gráfico 1

Gráfico 2



198 GACETA DENTAL 214, mayo 2010

Mercado dental 
demográficos y sobre todo relativos a las dimensiones y a la
organización de los laboratorios.

Comenzamos la observación del mercado según pará-
metros geográficos y demográficos.

Se percibe una fuerte heterogeneidad en la tendencia
en el norte del país donde la reducción ha sido menor que
en otras áreas, en particular el sur de España (Andalucía y
Canarias que representan el 22% de la población activa
del país) donde la crisis se ha dejado sentir con más fuer-
za. Como se puede observar en la siguiente tabla, más de
un español de cada cuatro no tiene trabajo.

La tendencia está, por tanto, estrechamente relaciona-
da con la evolución económica y social del territorio.

Como ya observamos en el anterior sondeo sobre clí-
nicas dentales, cuando el titular del laboratorio es más
joven la tendencia es más positiva, aunque sería más
oportuno decir “menos negativa”. Esto se debe esen-
cialmente a dos factores, de los cuales el primero está
ligado al ciclo de vida de la empresa, que al ser más
joven se encuentra en fase de desarrollo; el crecimiento
está, sin duda, ralentizado por la crisis pero la inercia que
caracteriza a las jóvenes empresas hace que la crisis se
sienta con menos intensidad. Por el contrario, la empre-
sa que se encuentra en un estado de madurez, general-
mente más orientada a la organización de la producción
y menos al desarrollo comercial, se encuentra con mayo-
res dificultades para afrontar la coyuntura.

Otro tema, parcialmente asociado a la edad del titular
protésico o director del laboratorio, es la propensión a
invertir en nuevas tecnologías que, como veremos ense-
guida, representan una gran oportunidad de negocios y de
salvaguardia de la situación económica general. 

El Gráfico 4 demuestra claramente cómo las estructu-
ras más grandes reaccionan de modo más positivo en
periodos desfavorables. Es tremendamente significativo
cómo el -17% de los laboratorios más pequeños llegan a
ser un -10% para aquellos que tienen 5 o más técnicos.
Lo mismo vale para el número de clínicas a las que ofre-
cen sus servicios, y se ve claro cómo los que trabajan con
pocas clínicas (hasta 5) son aquellos que se han resentido
en mayor medida de la grave situación, con un peligro
concreto de supervivencia de la propia empresa.

La importancia de organizar la empresa para que sea
capaz de servir a un mayor número de clientes se eviden-
cia de modo todavía más marcado observando el fenóme-
no según la cantidad de la producción. Así podemos verlo
en el Gráfico 5.

El primer sector del Grafico 5 muestra cómo quien pro-
duce más de veinte elementos de cerámica a la semana
(con o sin estructura metálica) tiene una tendencia negati-
va que se acerca a la mitad de los que producen menos
de 10 elementos.

Lo mismo vale para la producción de prótesis removi-
bles, aunque las diferencias están menos marcadas.

Un análisis aparte correspondería al uso de nuevos
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métodos y tecnologías para la produc-
ción de prótesis fija en cerámica, como
se observa en el sector central del
Gráfico número 5.

Efectivamente, hemos analizado la
tendencia considerando los que usan
Sistemas Cad (no decimos Cad-Cam por-
que una parte de los sistemas utilizados
no prevén la versión Cam).

Antes de proceder al análisis de las
tendencias según estos nuevos paráme-
tros, sería conveniente observar en la
tabla el porcentaje de laboratorios que
declaran usar determinados métodos y
tecnologías. 

Simplificando podemos resumir que:
— El 73% de los laboratorios produce

prótesis fija en cerámica.
— El 53% de los laboratorios produ-

cen cerámicas también sobre estructuras fresadas pero usando
diversas metodologías.

— Considerando sólo los laboratorios que producen cerámicas
sobre estructuras fresadas el 73% recurren a un centro externo
mandando el modelo (full outsourcing), el 25% tienen un escáner
para enviar los datos de la impresión a un centro de fresado y el
18% cuenta con una unidad de fresado interna. (La suma es supe-

rior al 100% ya que algunos laborato-
rios usan modalidades múltiples, por
ejemplo, tienen una unidad de fresado
de una marca y un escáner de otra.)

Antes de nada es necesario hacer
una observación primordial. Leyendo
nuevamente los datos de las tenden-
cias del grafico 4 se puede observar
que, prescindiendo de la tecnología
propia, las tendencias siempre son
más favorables que las analizadas en el
mercado global para quien produce
cerámicas sobre estructuras fresadas,
del 8% de quien cuenta con tecnología
en su laboratorio al 13% de quien utili-
za el susodicho “full outsourcing”, es
decir, que envía el modelo al centro de
fresado. Con una tendencia ponderada

global de -10% contra el -20,3% de
quien no produce este tipo de prótesis.

Pero es interesantísimo señalar que quien cuenta con tecnologí-
as avanzadas, como unidad de fresado, sistemas de sinterización,
escáneres, etc., afronta la crisis de modo más resolutivo, conte-
niendo la situación coyuntural gracias a un laboratorio posiblemen-
te más vanguardista y principalmente orientado a una organización
de tipo empresarial.
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