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DIFUSION DE LAS TECNOLOGIAS

DIGITALES

Y nuevas necesidades de dentistas y protésicos

a difusién de la innova-

cién normalmente tie-

nelugaren funciéndelo

que podriamos denomi-
nar una auténtica «teoria socio-
légica», bien conocida en el mun-
do del marketing y del desarrollo
industrial, la misma que fue for-
mulada por vez primera a inicios
de 1900 por el socidlogo francés
Gabriel Tarde y algunos antrop6-
logos. A partir de aquel momen-
to, se comenzd a estudiar como y
en qué tiempos una cierta inno-
vacién o, mejor dicho, una «nue-
va idea», comunicada a través de
determinados canales se difundia
enun contexto social hasta alcan-
zar e involucrar a la mayoria de
los sujetos que componen dicho
contexto.
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Pero fue en 1962 cuando Eve-
rett Rogers elabord una teoria gra-
cias a la cual, todavia hoy, po-
demos definir en casi cualquier
mercado cudles son los perfiles y
las diferentes necesidades de los
sujetos que se aproximan a la in-
novacién tecnolégica en diferen-
tes momentos del ciclo de vida de
la innovacién misma. La curva de
la innovacién de Rogers es un mo-
delo que clasifica a quienes adop-
tan la innovacién en varias cate-
gorlas, basandose en laidea de que
algunos individuos estan inevita-
blemente més abiertos que otros a
la innovacién, ademaés de ser acti-
tudinalmente mas propensosaella
dentro de su propio contexto.

En el Grafico 1 es posible dis-
tinguir al menos cinco fasesenla

difusién de unainnovacién (jun-
to a cinco perfiles de usuarios),
pero, al margen de estas cues-
tiones tedricas, quiza mas inte-
resantes para un publico empre-
sarial, esimportante profundizar
acerca de las fases que encon-
tramos en el sector dental en
Espafia, es decir, cuéles son las
prospectivas de desarrollo y las
necesidades de los profesiona-
les en relacién a la auténtica «re-
volucién digital» que esta trans-
formando de manera radical el
mundo de la prétesis, tanto en
la clinica como en el laboratorio.

Para una adecuada lectura
del grafico, conviene aclarar que
la linea azul se refiere al porcen-
taje de nuevos usuarios en ca-
da una de las fases. Cuando nos
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encontramos entre
«Mayoria precoz»
y «Mayoria tardia»,
es decir en la situa-
cién de laboratorios
protésicos, signifi-
ca que casi el 50%
de todos los poten-
ciales usuarios muy
probablemente ya
han adquirido la
tecnologia.

La linea roja dis-
continua indica el
progresivo aumen-
to del porcentaje to-
tal de usuarios, re-

flejando, ademas,
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una pequefia bajada
en la fase de mayor crecimien-
to debido al abandono de la in-
novacién por parte de quienes
han encontrado demasiado difi-
cil adaptarse a nuevos procesos
y metodologias.

Los datos del estudio Key-
Stone OmniVision Digital, ya
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presentado en tres articulos di-
ferentes de Gaceta Dental en los
primeros meses de 2019, permi-
ten situar a Espafia en la fase
inicial de todo lo que concierne
al uso del escaner intraoral, con
un escaso 10% de usuarios entre
clinicas dentales espafiolas, pe-
ro con una intencién de invertir
en los préximos dos afios que su-
pera el 35%. De hecho, teniendo
en cuenta la intencién declarada,
en los préoximos tres/cuatro afios
se podria llegar a cerca de la mi-
tad de las clinicas equipadas con
escaneres intraorales, a pesar de
que la barrera del precio parez-
catodavia importante (aunque se
trata de una barrera que tiende a
perder peso en el tiempo).

La situacién de los protésicos
es un tanto diferente, pues han
tenido la obligacién de equipar-
se anteriormente, con casi la mi-
tad de los laboratorios que dis-
ponen de al menos un escaner
para tratar digitalmente las im-
presiones tradicionales en elast6-

meros, procedentes de sus clien-
tes. También en los laboratorios
se observauna fuerte orientacién
a invertir en las tecnologias di-
gitales en el futuro préximo, con
una «intencién de compra» que
se sittia en torno al 30%. Sin em-
bargo, los laboratorios a menudo
ya se encuentran en una fase de
sustitucién o de incremento de
los equipos ya disponibles. Ade-
mas, los protésicos han desarro-
llado una mayor familiaridad con
el uso de estas tecnologias.

«INNOVADORES»
Precisamente el tema de la fami-
liaridad ha sido uno de los puntos
centrales del estudio de mercado,
que ha querido medir, ademas, la
posible dificultad que el uso de
las nuevas tecnologias podria su-
poner de cara a los habitos y a la
manualidad ya incorporada por
parte de los operadores.
Normalmente, en la fase ini-
cial de introduccién de una nue-
va tecnologia, que en este caso
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implica ademéas un cambio ra-
dical en la metodologia cotidia-
na del trabajo, aparecen también
los denominados «innovadores»,
como se pudo observar anterior-
mente, tratdndose a menudo de
pioneros o lideres de opinién que
desean familiarizarse temprana-
mente con los nuevos métodos y
que dificilmente se encuentran a
disgusto con ellos.

Pero cuando entramos en la
fase de los «primeros seguido-
res», el gap cognitivo podria re-
velarse un problema por parte de
los nuevos usuarios, sobre todo
para los menos j6évenes, si la in-
novacién se da en el &mbito tec-
nolégico.

Todos conocemos la comple-
jidad técnica para una toma de
impresién en elastémeros id6-
nea, la dificultad del aprendiza-
je para obtener una manualidad
v una técnica satisfactorias, pa-
rala cual, a menudo, son necesa-
rios afios de experiencia e inevi-
tables fracasos. Precisamente por
ello, la toma de impresién 6ptica
esuna especie de revolucién acti-
tudinal por parte del profesional
v supone, ademas, el encuentro
con un software de disefio que,
con frecuencia, representa un
nuevo desafio también para los
protésicos, que pasan de la mode-
lacién con cera y espéatula al di-
sefio digital con el ratén.

El Grafico 2 nos muestra pre-
cisamente esta situacién de difi-
cultad en una parte de quienes
ya han invertido y estan comen-
zando a utilizar los procesos di-
gitales. Este fenémeno esta segu-
ramente mas extendido entre las
clinicas dentales, ya sea por razo-
nes técnicas (el cambio metodo-
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légico hacia la impresién éptica
esaun masradical), o porque jus-
to en los ltimos dos afios se esta
acelerando la expansién de estas
tecnologias (téngase en cuenta
que la mitad de los usuarios ha
adquirido el escaner intraoral en
el tltimo bienio).

En cualquier caso, no po-
demos omitir las dimensiones
del fendémeno, es decir, el he-
cho de que el 38% de los dentis-
tas v el 22% de los protésicos que

usan tecnologias digitales sien-
tan una cierta incomodidad. To-
do ello viene confirmado por un
posterior analisis del estudio de
mercado, en el cual, sorprenden-
temente, hemos descubierto un
cambio importante en las nece-
sidades de los profesionales con
respecto a cuanto pueden ofrecer
los propios fabricantes.

En el Grafico 3 se comparan
las necesidades declaradas por
los dentistas y protésicos en ba-

Familiaridad con las tecnologias digitales entre los usuarios
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se ala siguiente pregunta con po-
sibilidad de respuesta multiple:

;Qué deberia ofrecerle su pro-
veedor de tecnologia digital pa-
ra mejorar el modo en que reali-
za usted restauraciones y protesis
en su laboratorio/clinica?

FORMACION
E INFORMACION
La sorpresa viene dada por las
demandas a los proveedores, a
los cuales en 2015 se les solici-
taba, sobre todo, reducir los pre-
cios de las tecnologias (mas del
40% de entrevistados pedian una
disminucién de los precios). Pro-
bablemente, los costes todavia
se perciblan como una barrera
de acceso mucho més importan-
te, un factor que también hoy se
menciona por un entrevistado de
cada cuatro, tanto en los labora-
torios, como en las clinicas.
Pero probablemente es atn
mas relevante el hecho de que
casila mitad de los profesionales
(48%) actualmente solicita «for-
macién e informacién», una se-
fial evidente del amplio interés
hacia este &mbito, pero también
un factor relacionado con la ne-
cesidad de acelerar la curva de
aprendizaje v de amortizar, de
manera rapida y eficaz, la inver-
sién realizada. De hecho, aunque

de manera esporadica, hemos de-
tectado algunos casos enlos cua-
les los equipos adquiridos siguen
inutilizados o en los que, tras al-
gunos intentos, el dentista prefie-
re utilizar la toma de impresién
con elastémero, posponiendo a
«un mejor momento» la fase de
inicio de aquello que para la cli-
nica sera practicamente un cam-
bio de era.

Anteriormente anticipaba el
hecho de que resulta bastante fi-
siolégico hallar una reduccién de
la cuota de usuarios de la inno-
vacién tras el periodo de «lanza-
miento» de la misma y de cémo
todo ello se debe a una cierta ta-
sa de abandono por parte de quie-
nesno hanlogrado «familiarizar-
se» con la innovacién adquirida.

FUTURO Y PRESENTE

Resulta extensa la literatura que
aborda esta fase involutiva en la
adopcién de la innovacién, que
en lenguaje coloquial se deno-
mina «abismo», pero me permi-
to excluir la posibilidad de que
en el sector dental podamos en-
contrarnos frente a una especie
de fracaso de la difusién de es-
tas tecnologias, pues la experien-
ciamasavanzada en otros paises
nos demuestra que, salvo la ne-
cesidad de hacerse cargo del es-

&£ LO DIGITAL NO
PODRA SINO SER
EL FUTURO DE LA
CLINICA DENTAL,
MIENTRAS QUE YA
ES EL PRESENTE
DEL LABORATORIO
PROTESICO

fuerzo durante la fase de apren-
dizaje, lo digital no podra sino
ser el futuro de la clinica dental,
mientras que ya es el presente del
laboratorio protésico.

La industria, y los provee-
dores en general, no podran por
tanto descuidar esta deman-
da procedente del mundo de los
dentistas y protésicos, que debe-
ran ser apoyados en un proceso
de crecimiento también de tipo
actitudinal, indispensable para
afrontar la profesién del futuro.

Para mas informacion escribir a:

pressoffice@key-stone.it

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

Se tratan las principales tendencias relativas 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 afos se dedica a
investigaciones de mercado para el sector dental en Europa.
Las investigaciones se desarrollan segun las técnicas esta-
disticas mas oportunas que garantizan resultados muy
significativos a nivel estadistico y en concepto de fiabilidad.
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Empresario en la consultoria de marketing, es fundador y
presidente de Key-Stone, sociedad que desde hace diez afos
desarrolla proyectos y servicios en el ambito del marketing
estratégico y de la comunicacion integrada. Desarrolla activi-
dades de formacién en los sectores de marketing, ventas y
comunicacion y es autor de numerosas publicaciones en
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en el Master of Management.

Para mas informaciéon: www.key-stone.it
www.dentalmonitor.com
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