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ENTREVISTA

JUAN MANUEL MOLINA ¢ DIRECTOR GENERAL DE HENRY SCHEIN EN ESPANA'Y PORTUGAL

El responsable de la principal distribuidora internacional de productos sanitarios, con més de 80 afios de vida y 23 de presencia en Espafa, defiende la necesidad de incorporar las ultimas tec-
nologias para combatir la crisis, con innovaciones como los sistemas digitales y el 3D para el disefio y fabricacién de prétesis, y advierte del retraso que arrastra nuestro pais en asuntos rela-
cionados con la salud bucodental. Aboga por negocios en los que el cliente y su comodidad sean la prioridad absoluta.

«La tecnologia en la salud bucodental
mejora la calidad y abarata los costes»

SEVILLA
Como responsable de Henry Sche-
in Iberia, filial de la multinacio-
nal americana lider mundial en la
distribucion de productos y servicios
médico-sanitarios, que factura 8,9
millones de euros anuales y que
cuenta con 350 trabajadores y cinco
sedes en las principales ciudades,
Juan Manuel Molina visité6 ayer la Cli-
nica Culmen, propiedad del grupo
Morera & Vallejo, ala que surte de su
magquinaria y sus productos. Molina
defiende que la tecnologia no sélo
ayudard a modernizar los tratamien-
tos sino que ayuda a los profesiona-
les a mejorar la efectividad de sus cli-
nicas y también abaratard los costes,
y aboga por una mayor conciencia
de laimportancia de la salud buco-
dental.

3;Ha cambiado mucho el sector
de las clinicas bucodentales en los
tltimos afios?

La situacién econémica ha afec-
tado al sector, que estd inmerso en
un proceso de cambio debido ala in-
troduccion de las nuevas tecnologias
orientadas a mejorar los tratamien-
tos que recibe el paciente. Antes ha-
bia algunos que duraban una sema-
na, o habia que ir varias veces para
completarlos, y ahora se hace en la
mitad de tiempo o en el mismo dia,
como los implantes provisionales o
algunas prétesis. Se reduce el tiempo
de estancia en la clinica y mejorala
calidad del tratamiento al paciente.

$Como han cambiado las actua-
les clinicas dentales respecto alos
antiguos dentistas?

En nuestra vision, el paciente tie-
ne que ser el centro de atencién y los
profesionales tienen que trabajar pa-
ra que eso funcione, de forma que re-
dunde en mayor productividad, mas
eficiencia y mejor trato al paciente.

;Y éste, qué demanda?

Busca calidad, garantiasy que el
coste sea acorde al tratamiento que
necesita para su salud y estética ge-
neral.

3Estdn las clinicas en esa linea?

Hay poca gente que lo haga, por
suerte la mayoria de nuestros clien-
tes si que responden, y Culmen es un
caso claro de apuesta por la tecnolo-
gia para poderle dar al paciente un
trato més adecuado.

3Qué recomendaria a las clinicas
que todavia no han asumido esa fi-
losofia?

Un mayor uso de la tecnologia,
aumentar la colaboracién con los la-
boratorios protésicos y mejorar la co-
municacién con el paciente, tanto
con sus propios clientes como con el
mercado, por ejemplo a través de las
redes sociales, dando visibilidad a su
clinica, su equipo y a su profesion.

sAportan ustedes lo necesario
para el uso de las redes sociales?

Si, no hay muchas clinicas que
tengan infraestructuras informaticas
y de redes sociales que puedan ser-

Juan Manuel Molina es responsable del grupo Henry Schein en Espaiia y Portugal. / PEPO HERRERA

virles de herramienta para estar pre-
sentes en esos dmbitos. Por eso des-
de Henry Schein apostamos por el
uso profesional de las redes sociales
a través de nuestro sistema E-Brand,
o de nuestro software de gestion de
clinica ylaboratorio, Gesden.Y tam-
bién aportamos formacién, que es
muy importante porque cuando la
tecnologia entra en las clinicas todo
el mundo tiene que saber usarla de
manera correcta.

3Cudles son las iltimas innova-
ciones que estdn distribuyendo a sus
clientes?

El uso de los sistemas cad/cam,
que son camaras digitales que re-
crean la imagen y permiten, por
ejemplo, el disefio de dientes y mol-
duras de forma digital sin tener que
usar la antigua masilla que se em-
pleaba para hacer moldes del diente.
Este sistema junto a la interconexion
de las clinicas y los laboratorios pro-

tésicos; asi como el 3D, equipos ra-
diolégicos que con menos radiacién
permiten que el paciente vea con mds
claridad lo que antes se le mostraba
con una radiografia. Ambos son sis-
temas que mejoran la calidad del pro-
ducto -la prétesis dental o laimagen
que se muestra al cliente- ahorrando
molestias al paciente, de forma mu-
cho mds rdpida y limpia. Esto es po-
sible gracias a la interconexién de las
clinicas y los laboratorios protésicos.

sDistribuyen productos fabrica-
dos en Espafia?

Nuestros productos son interna-
cionales, muchos de ellos proceden-
tes de EE.UU. y Alemania, porque
distribuimos las primeras marcas re-
conocidas a nivel mundial.

:Son ustedes los que tienen que
insistir alas empresas para incluyan
estas innovaciones o son éstas las
que se las reclaman?

Nosotros estamos muy cerca del

cliente para escuchar lo que necesita,
pero nuestra responsabilidad tam-
bién es comunicarles qué estd pasan-
do en este mundo, qué estd cambian-
do, por dénde evoluciona y recomen-
dar dénde invertir para seguir
avanzando juntos en un futuro. So-
mos un socio de futuro.

:En qué paises de nuestro entor-
no habria que fijarse para saber por
dénde hay que avanzar?

De nuestro entorno cercano, In-
glaterra, Francia o Alemania, y por
supuesto Estados Unidos lleva afios
empleando tecnologia que aqui atin
parece que cuesta. Pero la madurez
del mercado yla entrada de una nue-
va generacion de profesionales hard
que se vaya usando toda esta tecno-
logia de forma efectiva, hace falta un
periodo de adaptacion.

;Estd ajustada la informacion
que reciben los estudiantes de
Odontologia a este futuro?

Hay muchas universidades y el
Plan Bolonia afectard a todo, la for-
macion se tiene que adaptar. Noso-
tros intentamos estar cerca delas uni-
versidades para entender las necesi-
dades de los futuros profesionales.

;Laformacién que aportan uste-
des es paralos odontdlogos o tam-
bién para otros profesionales?

Podemos adaptarnos para dar
formacién a todo el personal de las
clinicas. El afio pasado formamos a
mads de 800 profesionales en Espafia.

$Se hanotado mucho la crisis en
este sector?

Si, la situacién econémica ha he-
cho que disminuya el nimero de pa-
cientes y hay un cambio de tenden-
cia en los tratamientos y en la mane-
ra de aplicarlos, porque la gente, si
necesita dos tratamientos, te pide
que le hagas sélo uno. Los profesio-
nales espanoles estdn bien prepara-
dos para ofrecer lo que més se adap-
ta al paciente y poder dar un servicio
de calidad.

3Eso se podra revertir cuando
mejore la situacion econ6mica?

Eluso de la alta tecnologia tam-
bién puede ayudar, ya que sirve para
abaratar los tratamientos. Quienes
los estdn incorporando son los que
estdn saliendo adelante.

«En paises de nues-
tro entorno, el 65%
de la poblacién visi-

ta al dentista. En
Espana sélo el 30%>

$Como ve la situacion general de
las clinicas dentales en Espafia res-
pecto a otros paises?

En general creo que las clinicas
odontolégicas espanolas son muy
aptas para los tratamientos que ofre-
cen. Tenemos grandes profesionales
ynuestro objetivo es ayudarles a evo-
lucionar para que sean més eficien-
tes.

$Yla concienciacion sobre la sa-
lud bucodental en nuestro pais?

En Espafia estamos bastante atra-
sados en general; si en otros paises
de nuestro entorno el 60 o el 65 por
ciento de la poblacién visita al den-
tista, en Espaiia es s6lo el 35 por cien-
to. Son mds conscientes de la impor-
tancia que tiene la salud delaboca
para el bienestar general.

:Qué le ha parecido el concepto
de Culmen, que ha podido conocer
en su visita a Sevilla?

Es un concepto muy abierto y
agradable, que hace sentir cémodo al
paciente, y que transmite mensajes
muy claros sobre la importancia de
la salud relacionada con la boca, una
orientacion sobre los servicios dife-
renciados que se ofrecen.



