cDescubres las Ocasiones de uso de

LCB de Descarte diario en tu paciente?

” Existe una estrategia clinica y de comunicacién empatica para

transformar la consulta de contactologia”

Durante décadas, el sector de la salud visual
ha incurrido en una categorizacidn estricta
del paciente: como "usuario de gafas" o
"usuario habitual de lentes de contacto”. Sin
embargo, la rutina diaria del paciente moder-
no dista mucho de ser rigida. Trabajar frente a
pantallas, entrenar en el gimnasio, viajar, asis-
tir a reuniones de negocios o disfrutar de una
reunion social representan escenarios dindami-
cos que exigen flexibilidad visual.

1. Comienza indagando el estilo de vida de tu
paciente

Dedicar el tiempo necesario al paciente para
generar un acercamiento real, preguntar
abiertamente sus actividades diarias, sus
necesidades alrededor de ellas, las expectati-
vas gue tiene durante la consulta, sumado a
los resultados del examen visual y ocular, per-
mitird identificar esas ocasiones en el que
paciente podria usar LC, para al final de la con-
sulta dejarselo ver de la misma manera.

Fuente: Imagen hecha con IA

Lo que proponemos hoy es que evolucione-
mos hacia un nuevo concepto, pasar de sim-
plemente promover un producto a adoptar
en todo el establecimiento, una practica con-
tinua orientada a ensefar a tu equipo a des-
cubrir ocasiones de uso para los diferentes
tipos de LC. En este articulo, nos enfocare-
Mos en encontrar esas ocasiones de uso para
el lente de contacto de descarte diario para
gue coexista en sinergia con las actividades
diarias del paciente y se convierta en la mejor
alternativa visual.

Fuente: Imagen hecha con IA

2. Hablale sobre su diagndstico clinico

Para el paciente es muy importante entender
su estado visual y ocular, explicarle amplia-
mente su condicidn y correlacionar con el
codmo influye en su vida diaria, ésto hara que el
paciente se identifique con la situacion y se
sienta en confianza con el profesional, dejan-
do ver incluso en esta conversacion situacio-
nes que al principio ni siquiera menciond
como por ejemplo:"éEn qué momentos de su
semana preferiria no utilizar sus anteojos
porgue los encuentra un poco incomodos?



Hablaria sobre otros escenarios especificos de su vida mas intimos (hacer ejercicio, cocinar, conducir
de noche, viajar o eventos sociales), con toda esta informacion, el profesional no estd vendiendo un
producto, estaria prescribiendo una solucion situacional de estilo de vida de su paciente.

3. Hazle ver las 5 Razones Pilares del Descarte Diario

Hablar del LCB de descarte diario, no es hacerlo ver Unicamente como una especificacidn técnica de
reemplazo; este lente representa un vehiculo de bienestar para el paciente, estructurado en cinco pila-
res fundamentales:

Pilar Concepto Clave Beneficio para el Paciente y la Optica

1. Salud Un lente nuevo cada dia Sin depositos acumulados, sin estuches
contaminados y sin soluciones desinfectantes

2. Vision Ver bien para hacer lo que Calidad o6ptica 6ptima en cada momento.

quiero hacer

3. Simplicidad Abrir, usar y desechar Menos pasos y una rutina sin mantenimiento.

4. Libertad Uso dual complementario Alternancia perfecta entre anteojos y LCB

5. Estilo de Vida Conocer la vida de tu paciente = Adaptacion exacta a la agenda del paciente:
movilidad, hobbies, imagen y expresion
personal

4. Profundiza sobre la Bioseguridad y Confort del Lente Vrs su Fisiologia Ocular

Datos como los descritos a continuacion, dejan ver tu profesionalismo, el manejo amplio del tema vy
que definitivamente es una opcidn de tratamiento, no una venta efectiva de un producto adicional.

* Fisiologia Corneal y Transmisibilidad de Oxfgeno (Dk/t): La incorporacion de polimeros de Hidrogel
de Silicona (SiHy) en lentes diarios garantiza niveles de oxigenacion que superan ampliamente el crite-
rio clasico de Holden & Mertz (Dk/t > 87). Esto elimina el riesgo de hipoxia corneal, edema, neovascu-
larizacion limbo-corneal y alteracion de la barrera epitelial.

* Bioseguridad y Reduccién de Infecciones: Es reconocido que el estuche de almacenamiento de los
lentes reutilizables es el principal reservorio de patdgenos oportunistas como Pseudomonas aerugino-
sa y Acanthamoeba, presentando tasas de contaminacion de entre el 60% y el 80% en usuarios de
reemplazo frecuente cuando no realizan una correcta limpieza y desinfeccion. Al eliminar por comple-
to el estuche y la soluciéon de mantenimiento, el LCB de descarte diario reduce drasticamente el riesgo
de infecciones microbianas.

» Estabilidad Lagrimal y Mitigacién del Abandono: El factor primario de abandono de los lentes de
contacto es la incomodidad al final del dia asociada a la degradacion de la pelicula lagrimal. Al estrenar
una matriz polimérica estéril e intacta cada manana, se preserva el tiempo de ruptura lagrimal (TBUT)
y se elimina la irritacion por conservantes citotdxicos presentes en alguns soluciones multipropdsito.

5. Rompe la Barrera Econémica: El Precio se Compara, el Valor se Explica

Una de las principales objeciones hacia el profesional al prescribir el descarte diario es el costo percibi-
do. Sin embargo, la estrategia radica en reencuadrar la unidad de comparacion.



Enfoque Tradicional
(El que hay que cambiar)

¢ Cuanto cuesta la caja?

Se evalua el desembolso total
de 30 0 90 lentes

Se calcula el costo individual por
evento o dia de uso

Enfoque por Ocasién de Uso Impacto Esperado en la
(El que hay que ensefiar)

Percepcion del Paciente

¢Cuanto representa cada El paciente percibe que pagar
ocasion de uso?

un valor accesible por un dia de

libertad en un partido de futbol o

boda es altamente asequible y
rentable.

Usuario Continuo Unico Usuario Ocasional Sostenible Una sola caja de 30 lentes

Exige que el paciente use LCB Usa anteojos Sdias ala
semana y LCB 2 dias

los 365 dias del afio

cubre 15 ocasiones de uso,
extendiendo la inversion durante
2 a3 meses.

6. Transforma la Venta Puntual en una relacién continua de servicio:

Evaluar

Adaptar

Educar

Controlar

Reponer

Reevaluar

Fuente: Imagen hecha con |A

7. El Reto del Establecimiento

Para maximizar el crecimiento de la categoria,
es fundamental la alineacion de todo el equipo
de la dptica y los representantes de la industria.

 El Equipo de la Optica: Desde la recepcion
hasta el drea de ventas, todos deben promo-
ver la filosofia del uso de LC. El asesor de
ventas reforzard la sugerencia del optdmetra
ofreciéndolo.

* El Profesional: Debera identificar las ocasio-
nes de uso del paciente alineado con su defec-
to visual y estilo de vida. Garantizar las revisio-
nes periddicas y correcto uso de los mismos y
generar una relacion de confianza con el
paciente.

La Industria: La industria debe ser el aliado del profesional, facilitar las pruebas de LC, aclarar dudas
técnicas de este si las hubiese, tenemos claro que no siempre lo sabemos todo, el tener una persona a
guién preguntar sin sentir que perdemos credibilidad y profesionalismo es fundamental.

Conclusién

No esperemos a que el paciente pida lentes de contacto. La gran mayoria desconoce que el descarte
diario ofrece opciones clinicas precisas para sus defectos visuales y exigencias diarias. Conocer la vida
de nuestros pacientes, identificar sus ocasiones de uso e introducirlos a la versatilidad del descarte
diario, no solo elevamos los estandares de salud ocular, sino que dotamos a nuestra comunidad de una

vision sin limites para cada momento de su vida.
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