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No de los medios mas eficientes en la lucha contra la in-

U adecuada practica de la Odontologia seria.la correcta

organizacion de la vida profesional del recién graduado, asi

como la conveniente administracion, contabilizacion de la cli-
nica y del laboratorio dental.

Vamos, pues, a comentar en una serie de consideraciones
aquellos extremos ligados intimamente a la organizacion de
la practica profesional.

Cuando el estudiante ha convertido sus conocimientos aca-
démicos en su diploma, diploma que le otorga la facultad o
el derecho de ejercer su profesion en el territorio cuya nacion
se lo concede, viene a acuciarle en tantas ocasiones el terrible
problema del lugar en donde ha de establecerse. La negligen-
cia de este éstudio, menos trivial de lo que parece, trae como
consecuencia esos profesionales que de f-riszo en trumfo, se-
otin hacen ver a su clientela, trasladan su instalacion de pro-
vincia en provincia cada lustro, cuando no de barrio en ba-
rrio de la misma J{."apital

Es, pues, necesario antes de tomar una decision, hacer un
anahsla de nuestras p051b111dades y psicologia, seleccionando
como primera providencia si nuestro gusto o nuestra predi-
leccidén son los distritos rurales a), las pequefias ciudades b),
las capitales ¢) o las grandes urbes d).

Por distrito rural a) Cocentamna, Alicante; Valdesalinas.
Ledn; Acenchas, Badajoz; Narros de Natalayegua, Salaman-
ca) entendemos las regiones agricolas con un caserio espar-
cido en grandes areas, con ntuicleos de poblacion inferiores a
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cinco mil habitantes. En tal caso sera ttil conocer al gradua-
do la proporcidon que existe en el término entre labradores y
peones, los trabajadores de otros oficios, o los hacendistas e
“indianos” ; asi como si el campo es trabajado mecanicamente
0 a brazo; ntimero de sus cosechas, etc., etc. La topografia
del terreno, por las facilidades de comunicacion; el estado de
sus caminos sera también practico conocerlo antes de. tomar
una determinacion sobre este extremo.

- La riqueza de la regién podra establecerse, entre otros
sintomas, por el precio o valor de la tierra, por el imcremento
de la poblacién en los tltimos afos, o la organizacion banca-
ria. (?1) No es despreciable tampoco considerar la riqueza apa-
rente, pues no es infrecuente dar con pueblos que, manejando
orandes voltimenes de dinero, particularmente gastan poco.
Son pueblos o comarcas que, si cuenta con algun profesional
de la especialidad, percibe honorarios bajos, bajos atin para tal
ambiente. |

- TInteresa, en consecuen~ia, determinar la localizacion de los
profesionales en los pueblos vecinos, las visitas semanales que
pudiera hacer a la localidad o al distrito, la solvencia profe-
sional v moral de que disfrutaran, el tipo de su instalacion,
etcétera., ' '

Es evidente que el clima, para los naturales, no exige nue-
vas consideraciones, pero los procedentes de otras latitudes
deben recapacitar sobre los inconvenientes que la disparidad
del clima puede representar en su animo..

Si nuestra predileccién estuviere por las pequefas ciuda-
des b) (Don Benito, Badajoz; Astorga, Leon; Gandia, Valen-
cia), las consideraciones han de puntualizarse algo mas, atin
refiriéndose a los mismos o parecidos extremos. No sera de
menor importancia al caracter de su poblacion, industrial, arte-
sana, comercial o labhriega y siempre es de importancia los sa-

larios que devengue la masa obrera.

| Indice de la vida de estos pueblos sera no solo la instala
cion de los circulos o sociedades de recreo, sino las mas sig-
nificativas de los colegios, sobre todo los que se dedican a la
enseflanza de los nifios: segin tenga o no internado., etcéte-
Ta, €
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I.a periferia del casco urbano mostrara, en los pueblos més
T1Cc08, una preocupacion por disfrutar del progreso en todos
los 6rdenes, en lo acertado de su urbanzacion, por sus fincas o
villas, el cuidado de sus modestas calles. Sin embargo pudiera
ser una temeridad proyectar las futuras actividades del re-
cién graduado con la asistencia de este tipo de gentes dado que
sus medios econdmicos pueden permitirles el traslado a pue-
blos 0 ciudades mayores vecinas, sabiendo lo que a la vanidad
v al orgullo de clase representa tal lujo.

Tampoco debera olvidarse el estudio de la representacion
profesional sanitaria: médicos, farmacéuticos, veterinarios,
reparando en sus luchas, o en sus edades y, naturalmente, en
su solvencia moral v cientifica.

Es evidente que de existir algtin colega deberemos cono-
cer, ademas de sus condiciones personales, el nimero de per-
sonas posibles clientes que con él habriase de compartn te-
niendo en cuenta que al prmmpm toda la lucha sera desventa-
josa para el recién llegado si nuestro colega goza de sblo dis-
creta reputacion. Si, por el contrario, desde el primer momen-
to la nueva clinica se viera asistida por numerosa clientela,
no olvidemos que este tipo de gentes es el insolvente, que se
aproxima alli donde cree no ser reconocido. Es decir, que se-
gun nuestro criterio, sera mejor sintoma siempre el que
los primeros pasos ofrezcan una cierta dificultad, el edificio asi
levantado dispondra de una mayor solidez.

Reconocemos que en municipios de esta capacidad b) o
aun-mayores c¢), el profesional no debe preocuparse por evi-
tar el establecerse en la zona comercial. Creemos, si, de espi--

ritual ele@ancn el no seleccionar nuestra localizacion, siempre
(lue sea posible, vecinos inmediatos al o los colegas previa-
mente establecidos. Por supuesto que hemos de aceptar la dis-
posicion oficial por la que se prohibe, sin acuerdo exprofeso,
establecerse dos profesionales en la misma casa. Ni que decir
tiene que, atn industrialmente considerado, cuanto menor sea
¢l pueblo o la ciudad, menos razéon hay para que la placa que
anuncie nuestra clinica se coloque sino discretamente a Ia
puerta de la casa que habitemos. |

Lo contrario, esos llamativos anuncios (jtodavia hoy)!)




346 ' | DRS. A, GUERGUE Y M. DE MARANON

sobre los balcones, solo nos traen mas inconvenientes que be-
neficios. Generalmente, los enfermos que acuden a estas con-
sultas no es que acepten o no un presupuesto que solicitan (lo
cual es muy justificable), sino lo que es inadmisible para el
profesional: el discutirlo.

El profesional, mucho mas en estos pueblos, donde tiene
su mejor propaganda es en sus, éxitos de cada dia, en la satis-
faccion de sus pacientes. '

Dependiendo del radio que alcance el caserio o los térmi-
1108 municipales que se pretenda abarcar, puede convenirle al
profesional recién graduado participar su nueva instalacion a.
determinados sectores sociales o hasta particularmente. Siem-
pre sera prudente hacerlo—si tal participacion no esta basada.
en la amistad o en anteriores relauones—pmcm*ando no dirigir-
se » clientela de otros colegas, pues siempre reaccionaran €stos
como si se hubiera permitido el novel profesional (¢intrusor)
“robarle” su clientela. En cualquier caso puede uno dirigirse en
tono de ofrecimiento a los colegas sanitarios que hubiere, y de
manera laconica a representaciones de la industria, el comercio o
Ias fuerzas vivas, pudiendo aceptarse el utilizar la seccion de

“ecos de sociedad” del diario de la capital, siempre que pm'"
su discreta redaccion no revele el que el novel graduado “va
a 1"@1?0111(:1011'11* con sus nuevas técnicas la practica odontolo-
oica’ .

Eb en los ambientes localistas en donde quimeramoq reco-
nendar mas vehementemente a los jovenes graduados que lle-
cgan a estos pueblos, el mostrarse amables con sus compane-
ros:; ni mucho menos altivos, por cuanto que motivos no han
de tener nunca para sentirse nj ante la vieja experiencia de
los de mas edad (para quienes solo afabilidad habian de mos-
trar), pese a los logicos defectos que en ellos pudieran apre-
ciar—npues no debemos olvidar que sin su generaciéon no hu-
biera sido posible la nuestra—y pensar que dignificando a
ellos nos dignificamos a nosotros mismos; ni orgullosos tam-
poco ante los demas colegas.

Para el esp'mol que haya llegado g la profesion por voca-
cibn propia, sin tener nada que heredar profesionalmente y
sin arraigo a determinada region, puede brindarsele oportu-




VIDA PROFESIONAL DEL RECIEN GRADUADO 347

nidades varias de establecerse en las mas opuestas latitudes
de la Peninsula; no debe olvidarse, sin embargo, que cuanto
mayores sean los caracteres diferenciales con su manera de
ser, etc., maxime si no se trata de las proplas capitales, su -
C-esventaja en este aspecto sera un hecho palpable, mas de
ninguna manera inabordable.

El hecho, pues, que determinadas pfOVll’l*"‘l'lS del Sur no

dispongan mas que de un profesional por cada treinta mil ha-
bitantes, en contraposicion de algunas del Norte, en las que
existen hasta un odontélogo por cada tres mil habitantes (1),
no revela, ni mucho menos, una diferencia de cultura o civili-
zacion, como algunos han querido hacer ver, sino constitucio-
nal, segtin la cual, Ia caries y las enfermedades paradentales
son mucho menos frecuentes en las provincias del Sur.
- Si hubiéramos de precisar algo mas respecto las posibili-
dades que las distintas regiones de Espafia ofrecen a los re-
cién eraduados, nos atreveriamos a establecer la siguiente
escala : | |

NORTE | - SUR
Categoria A ......s e soo (Categoria A ... ... 5.000
R B sie avv oss  3.800 > B ... ... 0.000
' C ... .. ... 3.000 7 C ... ... 18.000

 Segtin ella, entendemos que un profesional (que no sea
caso de excepcion) recién graduado mecesita le corréspondan
para las provincias del Norte un nticleo de poblaciéon no in-
ferior a tres mil habitantes, mientras que en las del Sur no
debe bajar de quince a veinte mil habitantes. En la ciudad, es-
tos coeficientes pueden ser algo inferiores. No es necesario
sefialar, no obstante, que en ninguna de las categorias indica-
das necesita el profesional exactamente tal ntumero de enfer-
‘mos como clientela fija.

(1) En EE. UU. corresponde un profesional por cada dos mil ha-
bhitantes. | |
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