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| ruido taladrante de
la fresa y las ima-
genes en primer
plano del trabajo que
un odontdlogo reali-
zaba en |la boca de un muchacho,
estremecian a quienes asistian al
teatro. Muchos se sentian inco-

modos en sus butacas, se movian,
cerraban los 0jos o soltaban un

lay! Fue el efecto de un corto-
metraje que pasaron, hace algin

tiempo, en las salas de cine de
Medellin.

¥ el trabajo del odontdlogo, al
que todos, inevitablemente, fte-
nemos que someternos, camina
con los avances cientificos que
desplazan las improvisaciones
del tequa ‘‘sacamuelas’. ¥ le
agrega a la ciencia elementos que
garantizan una buena acogida al
paciente y propician el desarrollo
de nuevas industrias. [

ALGUN DIASERA

Tras la odontologia st 13 Fa
i6n d& Ser g8 Uha aMBress qus
nacid en Anfieguia hace cuatrg
afos -la segunda de suU género en
el pais- con 230 mil pesos que
estuvieron a punto de perderse en
la quiebra de una entidad fi-
nanciera, a partir de un inventa-
rio de una linea que, hasta ese
momento desarrolla otra em-
presa, en un local de pisos de
cemento en el barrio Colombia y
con la intencién de llegar a pro-
ducir ""un equipo odontolégico de
calidad que; bien empacadito, se
exhibiria algin dia en la feria
anual de Chicago'’, para su venta.

CLAROQUE PUEDO

Beldent. Un nombre que surgit
no de sus duefios, sino en un
concurso y por iniciativa de uno
de los trabajadores. Una historia
de fabricacién de equipos odon-
toldgicos que empezd con la silla
de pedal... ¥ hoy cuenta con cinco
productos basicos, de batalla:
mbdulos -para colocar los ins-
trumentos, las fresas-, butacas
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para ol GAGMGIGE6, &5cupideras,
Silias, |ampearss e luidria. Uns

EMMpresa | el ang pasado 1uvo
un hijo -primero independiente,
hoy una linea mas dentro de su
produccion-  “Multident’” (dis-
tinguido por Microempresas),
para la elaboracion de jeringas
triples -con aire, agua, y la com-
binacion de los dos-. ¥ en su
historia un comun denominador
que ha precedido cada proyecto:
mas que la reflexion que frena un
'si puedo hacerlo'.

Y MUCHO EMPENO

El arranque. Las dificultades,
los esfuerzos de la empresa por
transformar la tecnologia, pasar
de la europea -de inventario mas
dificil de manejar, de ensamble
complicado, mas costoso- a la

americana -sistfema modular,
estandar, practico, con menores

costos en tiempo-.

¥ para hacer cada producto

mucha blisqueda y rebusque, ires
y venires, ensayos, catalogos,
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Los empleados “se
motivan trata@ndolos
bien, siendo amigos
de ellos, llegandoles
al alma. Nos intere-
samos por ellos. A
medida que la em-
presa ha ido mejo-
rando, les hemos ido
mejorando la
situaciébn a ellos. Si
nos va bien nos va
bien a todos. Darle

importancia es una de
las razones por las
cuales logramos el
exito.”

planos, motores, moldes, visitas,

ofertas. Copiar, adaptar,
cambiar sistemas. La “‘suerte”
de encontrar el apoyo desintere-
sado de un fabricante estadou-
nidense que e abre |las puertas, le

ensefia planos, le aporta ideas. El
trabajo de presadoras, fornos,

taladros, sierras, equipos puli-
dores. El hierro y el laton y el
secreto -basico para la calidad de
los equipos- de una buena fun-
dicion -en coquilla-. La politica -a
veces dificil y detectivesca- de

iQue toque
la orquestal

Conceptos de Luis Manuel Vélez

UNA SOLA CORBATA

““Es muy importante, tener los gastos gene-
rales lo mas bajito posible. Yo le digo a la gente
que la Onica corbata que hay aqui soy yo. Tengo
una contadora, un jefe de personal, una secretfa-

ria, un jefe de produccién y no mas. Todo se

‘logra teniendo gente supremamente buena, pa-

gandole muy bien y con eficiencia. Con motiva-
cién, con un salario bueno, con organizacion se
puede lograr mucho.”

Es clave: “tener seguridad en uno mismo,
haber contado con personas valiosisimas que me
han ayudado sin ningin interés, La confianza de
la gente en uno -socios, proveedores-. Y el
personal que tenemos, motivado, fiel y con un
rendimiento excepcionalmente bueno.”

MUCHO ODONTOLOGO
“Colombia dio un vuelco en el campo odonto-
|égico. Hasta hace unos 8 afos habia unas cinco

facultades de odontologia v se graduaban en el
pais 300, 350 odontblogos por afio. En este

momento hay 12 facultades, una sola, el Colegio
Odontolbgico de Bogota, desde hace unos 5 anos
estd graduando unos 400 nuevos odontblogos por
afio. De ahi viene que antes fuéramos dos
empresas ¥y ahora podemos ser 50, porque el
mercado se crecid. Pasamos de 300 a 1.280
nuevos odontélogos, en el 85, Y en tres afios se
calculan 1.800 cada afio.”’

Un odontologe es el profesional que mas
inversion fiene que hacer para empezar. Un
equipo. el mas econdmico, le puede costar 450
mil pesos, lo basico que son cinco cosas, ¥y hasta
1 millén 500 mil pesos. Uno de los problemas que
hay es la financiacién de sus equipos odontold-
gicos.

ZONAS FRANCAS
“"Hasta ahora el producto practicamente se
vende solo. Tenemos dos distribuidores exclu-

sivos -en Bogota y Medellin-, hacen toda la labor
de mercadeo a nivel nacional, con una sala de

exhibicidn, dos o tres vendedores.

En el pais se ha avanzado mucho, se va a
llegar a un punto en el cual se va a suplantar las
importaciones, digamos de rayos X, de lampa-
ras e instrumentos. Ya hay empresas que astan
empezando el desarrollo de las piezas a manc,

los esterilizadores, los amalgamadores, pro-
ductos que se importaban hasta hace poco ya se

estan haciendo en el pais y de muy buena
calidad.
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Colombia tiene mucho futuro en el mercado
internacional. En unos productos el nivel de
competencia no es bueno, pero se venden bien en
el pais, porque el importado pagaba .unos
aranceles muy altos. Pero no porque el precio
sea muy bueno.

Una de las modalidades que hemos estudiado
es la de las zonas francas, puede facilitar mucho
las cosas, poder traer uno elementos del exterior
y hacer el ensamblaje y el proceso industrial con
mano de obra barata y eficiente.””

TODOS MUY JUNTICOS

““Este negocio es muy complicado porque hay
tantos componentes... La lampara que es tan
sencilla pueden intervenir 22 proveedores (re-
petidos o distinfos). Una silla tiene mas o menos
430 piezas (diferentes y repetidas). Cada uno de
los componentes fiene un origen. Unos vienen
listes. Otros hay que procesarlos, por ejemplo el
hierro. La tapiceria depende de un tapicero y ese
tapicero del que vende el cordoban, la espuma y
los resortes. La madera para las sillas, el
galvanizado, el niquelado, la pintura... Depen-
demos de un gran nomero de compafias, de
personas. Es como una orquesta. Tenemos que
tenerlos a todos muy junticos y el éxito es
ponerios a todos a que toquen.*’

recurrir a los recursos y posibi-
lidades que tiene el medio. Manos

a la obra y a visitar gente, llevar
muestras, comercializar.

Busqueda, rebusque y mucho
empefioc para conquistar un

mercado nacional que hoy cuenta
con 50 empresas (4 de ellas ofre-

cen el equipo completo) -que no es
de volumen- calidad y dentro del

cual ha logrado abrir trocha. Y
para incursionar un mercado

extranjero que ocupa, hoy, el 40%
de su produccidn.
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HASTA EL "CADILLAC"

8 pusdo hacerio”. Las pa-
labras de Lyis Manuel Velez -al

frente de la firma- nos llevan una
y ofra vez a encontrar en la

historia de la empresa la volun-
tad permanente de hacer cosas ¥y

superar obstaculos.
Historia de sus productos

“estrella’ para el mercado ex-
terno. Su version “‘Cadillac’ -de
lujo- de las sillas para el paciente
-Unica que exporta Celombia en
materig de equipos
odontolégicos-. El arrangue, con
base en una silla extranjera que
anduvo de avién en avién y de

aduana en aduana. Y los ensayos
con carpinteros, y las preguntas
hasta dar con la empresa que
podia darle “esa curva” a la
madera. ¥ las pruebas para fa-
bricar el ‘‘pie-acordeon’, de
caucho, que, definitivamente,
después de inversiones y esfuer-
zos tuvo que desechar.

Su "Cadillac™ y sus lamparas
de luz fria, un hibrido de modelos
japoneses e italianos que arranca

a partir de una propuesta de un
comprador gringo que conocid
olro de sus productos en uns feris
en Bogota, ¥ también los ensa-

yos, y de pregunta en pregunta, el
encuentro de ese ingeniero me-

talorgico francés que seria la
clave para la fundicibn de un

producto que ha entrado con pre-
cios muy competitivos en el
mercado gringo.

CONFIANZA Y RENOVACION

Confianza en las propias capa-
cidades. Un equipo de 40 perso-
nas, eficientes y motivadas. La
conciencia de una empresa que
crece pero no quiere perder su
toque humano. La visién de un
mercado externo abierto -sillas,
lamparas, jeringas (primera in-
cursion en el campo de los ins-
trumentos)-. Un elemento: estar
siempre actualizados. En estudio,

nuevos productos, renovacion en
médulos, ofras lamparas. ¥ como

constante: *'si puedo hacerlo’ y
para adelante.

ENCUENTRO DE LICEISTAS
UdeA



