(Puede reimprimir el siguiente artículo en su boletín informativo para empleados).

Cómo hablar abiertamente de opciones de costo y tratamiento con el dentista
Cuando le duele una pieza dental, visita a un dentista. Así de simple, ¿no? En realidad, el diálogo apenas comienza; el paso más importante de todo el proceso de tratamiento será desarrollar una relación franca y abierta con el dentista.

Tanto el paciente como el dentista tienen la responsabilidad de abrir las líneas de comunicación a partir del primer examen, dice el doctor en cirugía dental, Ron Sheofsky, asesor de Dentegra. Debería comenzar compartiendo con el dentista su historia dental y todo problema médico anterior.

"Si tiene miedo al dentista, a los dentistas les gusta saberlo" dice el Dr. Sheofsky, quien ejerció la profesión independientemente durante 17 años en el condado de Marín, California.

Dependerá del dentista explicar las ventajas y desventajas de cada opción de tratamiento e incluso las consecuencias de no hacer nada. Por ejemplo, puede solucionarse un dolor dental con una sencilla obturación. Ello daría pie a una conversación sobre los tipos de obturaciones y el costo de cada uno. Si el dolor dental es síntoma de una condición más grave, entre las opciones se cuenta con  la endodoncia y la extracción del diente y su reemplazo con una prótesis parcial removible, puente fijo o implante. 

Los dentistas también deberían describir el costo de cada procedimiento y la vida útil del tratamiento, comparados con los aspectos estéticos de, por ejemplo, una amalgama ó una obturación de resina. Puede aportar lo suyo revisando los beneficios dentales antes de visitar al dentista. Para ayudarle a determinar con anticipación cuánto tendrá que poner de su propio bolsillo, Dentegra le ofrece un servicio gratuito llamado predeterminación de costos. El dentista presenta el plan de tratamiento a Dentegra y nosotros calculamos la parte del costo que deberá pagar y el importe del que Dentegra se hará responsable. Es importante que conozca esta información ya que hay algunos tratamientos, como son los implantes, que no están cubiertos en los planes de Dentegra.
El Dr. Sheofsky recomienda que los pacientes hagan preguntas si el dentista no les da suficiente información. El paciente también está en su derecho de pedir una segunda opinión si le preocupa el tratamiento propuesto.

"De lo que realmente se trata", continúa el Dr. Sheofsky, "es recibir las explicaciones suficientes para tomar una decisión bien fundada".

