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“LA SATISFACCION DEL CLIENTE Y SU FIDELIDAD A LARGO PLAZO SON LOS PILARES
MAS IMPORTANTES DE COTTET GPTICA Y AUDIOLOGIA® - UN ANO DIFICIL PARA

MODA - GAFAS DEPORTIVAS, ESENCIALES ANTE EL SOL Y POSIBLES IMPACTOS -

Un nuevo medio para el diaadia
del dptico optometrista y del audidlogo

Tienen delante el primer nimero de la nueva revista IM Opticas: visién y audio-
logia. Para este niUmero inaugural hemos puesto todo nuestro conocimiento de
mas de 35 aflos como editorial técnica.

IM Opticas se lanza como revista digital que se publicara bimestralmente. En
ella, los lectores encontraréis contenido de calidad y con un importante valor
anadido, siguiendo la linea que ha caracterizado a la editorial durante mas de
tres décadas.

Pensada para resultar atil, practica, visual y agil, la revista cuenta con seccio-
nes habituales en las que el 6ptico optometrista es el protagonista. Un ejemplo
de ello es la seccion El dptico optometrista, en la que hablamos con los pro-
pietarios de centros emblematicos y con especialistas para conocer de primera
mano como ven la profesién. Analizamos, asimismo, la Distribucion del sector
en nuestro pais. Por otra parte, realizaremos monograficos sobre los temas mas
actuales, con sus respectivas novedades de producto. Visién y Deporte, Contac-
tologia, Gafas de sol, Tendencias en montura, Audiologia, Salud Visual, Len-
tes oftdlmicas y Exdmenes optométricos, son solo algunos de los temas que
trataremos a lo largo del afio. Asimismo, en IM Opticas también habra espacio
para los Ultimos Avances tecnolégicos y servicios, |as ferias, jornadas y eventos
profesionales. Los articulos mas en profundidad estaran disponibles para su des-
carga en formato pdf para que puedan ser analizados a fondo.

IM Opticas, ademas de revista, es también un medio digital completo. Para ello,
en la web www.imopticas.es el lector puede encontrar las noticias mas actua-
les, junto a articulos y entrevistas en profundidad. Dos dias por semana, los sus-
criptores de IM Opticas recibirdn en sus correos una newsletter con las Gltimas
noticias.

Las entrevistas publicadas en la revista se podran ver en formato video y en la
web habra un apartado con podcasts para que en cada momento del diay en
funcién de cada situacion se pueda estar informado.

Todo esto con una idea muy clara: tener al lector informado sobre todos los as-
pectos que rodean su trabajo. Para llevar a cabo tal misién, nos hemos rodeado
de los mejores expertos y asesores en el sector para asi poder entregar articulos
con la maxima calidad, rigor y con la mayor usabilidad posible para el lector.

En definitiva, con el lanzamiento de IM Opticas: visién y audiologia, ponemos a
disposicion de todos nuestros lectores un medio con el que estar al dia de toda
aquella informacion que pueda resultarles utiles.

Esperamos que en IM Opticas encontréis un medio de comunicacién para acom-
pafnaros en vuestro dia a dia.

Xavi Salada
Director IM Opticas
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A PUNTO DE CUMPLIR LOS 120 ANOS DESDE QUE ABRIO SU
PRIMERA TIENDA EN ESPANA, LA COMPANIA FUNDADA POR
CONSTANTINO COTTET SE POSICIONA COMO UNA EMPRESA
FAMILIAR LIDER EN EL SECTOR DE LA SALUD VISUALY AUDITIVA EN
NUESTRO PAIS: CUENTAN CON 37 ESTABLECIMIENTOS, UBICADOS
EN CATALUNA, MADRID, MALLORCA, CASTELLON Y ANDORRA.

ario Benedetti escribié que “todavia creo que nuestro mejor didlogo ha sido el de las
miradas’”. Ese fragmento, sustraido del cuento Terapia de soledad, incluido en Buzén
de tiempo, una de las ultimas obras que el escritor uruguayo publicd antes de su
muerte, recibe al cliente al visitar la web de Cottet Optica y Audiologia, empresa
del sector de la salud visual y auditiva en Espafia que estd a punto de cumplir los 120 de activi-
dad en nuestro pais. Serd el afo que viene, y tienen muy claro que merece ser un acontecimien-
to para tirar la casa por la ventana “Estamos prepardndolo todo para poder celebrar en 2022 esa
fecha como se merece’; asegura el presidente actual de la compariia, Javier Cottet.
Ely su heramano Alex Cottet desde la vicepresidencia, lideran desde 2018 una nueva etapa de
Cottet Optica y Audiologia. No obstante, hay cosas que no han cambiado en este siglo largo de
historia. Una de ellas es que sigue siendo una empresa 100% familiar, tal y como su bisabuelo,
Constantino Cottet, la concibié. “Somos la cuarta generacién, contando desde la fundacién de
la empresa en Esparia en 1902’ explica Cottet, pero la empresa en realidad tiene su origen en
Francia, en 1840. Todo empez6 en la localidad gala de Morezdu con la fabrica de gafas Cottet.
En 1888, Constantino Cottet viaja desde Francia a Barcelona para dar a conocer Cottet Freres,
con motivo de la Exposicion Universal. “Le gustd tanto la ciudad, que ya nunca la dejé’; comenta
su sucesor actual. Afos después, en 1902, establecié el primer centro en Espaia en la avenida
barcelonesa de Portal de I'Angel, inaugurando la 6ptica més grande de Europa, con mas de
2.000 metros de superficie. Constantino Cottet arraigo asi su profesion en la ciudad condal.
Otro hito histdrico de la compania es la apertura del primer establecimiento en Madrid, en
1930. La demanda en el sector se incrementd a partir de los 50 y 60 como consecuencia del
desarrollismo econémico de la época, y el negocio de Constantino Cottet ya se convirtié en
un referente. En los 80 expandieron su ambito geogréfico fuera de Madrid y Barcelona, hasta
llegar a las 37 tiendas con las que cuentan a dia de hoy repartidas por Cataluia, la Comunidad
de Madrid, Mallorca, Castelléon y Andorra. Ademas, Cottet asegura que la intencion es “empezar
a abrir mds establecimientos dentro del territorio nacional”.

Pioneros en introducir los servicios de audiologia en las dpticas

De entre los valores inmutables de la empresa desde sus origenes hasta hoy también estén los
pilares mdas importantes para ellos a la hora de trabajar. En palabras del presidente de su pre-
sidente, “la fidelidad del cliente y su fidelidad a largo plazo”. “A nosotros lo que nos hace ilusion es
que una familia entera sea clienta nuestra porque consideran que somos los mejores dpticos para
su salud visual’; asegura.

Si que han ampliado sus servicios. Ofrecen todos, incluidos los de audiologia. “Lo introducimos
en nuestra oferta en los 70, en la época en la que se empezaron a traer audifonos a Espana desde
Inglaterra, y quisimos dar el paso. Probablemente fuimos los primeros, junto con Ulloa, en empezar
a ofrecer aqui estos productos y servicios’, sefala Javier Cottet. Asimismo, después de casi 40
anos ofreciendo el servicio de audiologia en sus dpticas, en 2009 abrieron el primer centro
especializado exclusivamente en audiologia. En la actualidad, Cottet cuenta ya con 14 centros
Cottet Audio.

De modo que es “un servicio que estd evolucionado muy bien’; motivo por el que estan “muy sa-
tisfechos” Aparte, agrega, el servicio que mas demandan los clientes sigue siendo el de éptica
tradicional. Pero, sobre todo, “quieren que se les venda un producto que realmente funcione, por-
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Nuevas aperturas

A principios de este mes, Cottet Optica y Audiologia anun-
ciaba la incorporacidn de tres nuevos centros en Cataluna.
Estos nuevos establecimientos, situados en Vilanova y Sit-
ges, forman parte de un acuerdo que Cottet ha formalizado
con el grupo 6ptico La Holandesa. Cottet aprovechara las
mismas instalaciones, pero en un futuro espera realizar re-
formas en estos tres centros, para seguir el nuevo concepto
de diseno implementado en sus ultimas aperturas de Bar-
celona, Girona, Tortosa o Madrid. Sera moderno y diafano
para mejorar la experiencia de los clientes, tendra espacios
diferenciados de éptica y audiologia y contara con la tecno-
logia mas avanzada, sefia de identidad de Cottet.

En mayo, Cottet inaugurd también su segundo centro en
Rambla Catalunya de Barcelona, una innovadora tienda.
Actualmente tiene ocho tiendas en ubicaciones clave de la
ciudad de Barcelona, dos de ellas estan situadas en esta ar-
teria comercial.

“DURANTE LA PANDEMIA LOS ESPANOLES SE
HAN DADO CUENTA DE QUE TANTO VER COMO
OIR BIEN ES PARTE DE LA SALUD, Y QUE ES
IMPORTANTE CUIDARLOS”

Javier Cottet !

que al final no dejamos de brindar salud. Es verdad que el precio
hoy en dia es una variable stper importante, pero en tltima ins-
tancia, si lo que le vendes al cliente no le soluciona su problema
visual, por muy barato que sea, no sirve para nada’; manifiesta
el optico.

Esto, junto a enfocarse en cualquier tipo de cliente que necesite
los servicios y productos de Cottet Optica y Audiologia, parece
ser la férmula para haber logrado tener una clientela muy fiel.
Hay algunos usuarios, comenta Cottet, “que llevan trabajando
con nosotros mds de 60y 70 aros. Incluso en las grandes ciudades.”
“Hacer las cosas muy bien” es el valor anadido que aporta la
compania respecto a la competencia para que buena parte de
los clientes que lleguen, acaben quedandose. Bajo el punto de
vista del presidente, “nos basamos sobre todo en dar un servi-
cio cinco estrellas, asi como en intentar ser muy positivos con lo
que hacemos. Sentarnos realmente para ofrecer lo que requiere
el cliente”. Es decir, aparte de calidad, los usuarios demandan
“una muy buena graduacién, entender de verdad cuales son sus
necesidad, etc.” “Es bastante simple’, afirma Javier Cottet. “Lo
que pasa es que algunas veces las cosas simples no son fdciles de
hacer. Ahi entra el ser bastante serios. No intentar cerrar la venta
rdpido ninada por el estilo”.

Mayor concienciacion para cuidar la salud visual y auditi-
va tras la pandemia

Esto con mas motivo tras el convulso ultimo afo y medio,
pues, en su opinién, “durante la pandemia realmente los espa-
Aoles se han dado cuenta de que tanto ver como oir bien es parte
dela salud, y que es importante”.

Alex Cottet



Considera Javier Cottet que estos son los factores que han ser- ) )
vido de salvavidas para mantener a flote el sector de la dptica Una empresa con Historia
durante la crisis del Covid-19, pues, a pesar de lo dificil que

fue ir a comprar durante unos meses, “no ha caido como otros 1840 es el ano en que empieza todo. Es el inicio del amor
sectores” “A nosotros el Covid-19 nos ha afectado de una forma de la familia Cottet por el mundo de la éptica. Todo empe-
muy parecida al sector, aunque si nos comparamos con otros, z6 en Morezdu Jura, Francia, con la fabrica de gafas Cottet.
claro estd, no tiene absolutamente nada que ver’, explica. “En
abril del ano pasado cerramos, solo dejamos una tienda abierta
en Madrid y otra en Barcelona. Luego ya las empezamos a reabrir
si el cliente nos llamaba. No dejamos a los clientes colgados, pero
desde el 20 de marzo del ano pasado y durante varias semanas,
fue todo muy caético’, apunta. Fue en 1902 cuando se fundo el primer centro de Cottet.
En cuanto a la pandemia, también han notado un auge ex- Se ubicaba en el emblematico Portal del Angel de Barce-
ponencial de las ventas online, “aumentaron un 700% el ario lona, la 6ptica mas grande de Europa con mas de 2.000
pasado’, revela el presidente de la compania. Aunque ya han metros de superficie. Constantino Cottet convirtié asi su
vuelto a la normalidad, cayendo practicamente a las mismas suefo en realidad, arraigando su pasion por la 6ptica a
cifras de antes de que las tiendas se cerraran. “Siguen creciendo la ciudad condal.
mucho mds que el canal tradicional, pero no a ese ritmo’, sefa-
la. Si que a ellos como empresa les ha valido para mejorar las
redes sociales, e “impulsar la digitalizacién de las dpticas’, pero
no considera que hayan llevado a cabo ningtin cambio estruc- En 1956 se instal6 un gigantesco termémetro en el edi-
tural importante. ficio Cottet, cogiendo cinco pisos de altura del edificio,
Por ultimo, ahora que lo peor de la crisis sanitaria ha pasado una estructura de 570 metros de tubo de nedny 2.000
y las aguas estan volviendo a su cauce, el principal objetivo kg. de peso. Un regalo de la familia Cottet a la ciudad,
en un futuro a medio plazo de Cottet Optica y Audiologia, es, actualmente monumento de interés social de Barcelona.
concluye su méaxima autoridad, “abrir mds puntos de venta por Para Cottet, la década de los 50 y los 60 supusieron un
todo el territorio nacional’ verdadero boom. Las mejoras en la calidad de vida de
los ciudadanos, incrementaron la demanda en el sector,
convirtiéndose Cottet en un referente.

Algo mas de 40 afos mas tarde, en 1888, Constantino
Cottet viaja desde Francia a Barcelona para dar a conocer
Cottet Freres con motivo de la Exposicion Universal. Le
gusto tanto la ciudad, que ya nunca la dejé.

Unos anos mas tarde, en 1930, Cottet abria la primera
tienda en Madrid, en pleno centro de la ciudad.

En 1982, Cottet empieza a expandir su red de centros en
Cataluna y Madrid, hasta llegar a los 20 puntos de venta.
El arraigo fue tan notable como la entraiable populari-
zacién del nombre de “Can Cottet”.

Con el centenario de la inauguracion de la primera tien-
da, en 2002, el Ayuntamiento de Barcelona y la Generali-
tat de Cataluna hicieron un reconocimiento a Cottet.

Ya en 2009, después de casi 40 anos ofreciendo el servi-
cio de audiologia en las 6pticas, abrieron el primer cen-
tro especializado exclusivamente en audiologia.
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Una optica sostenible al estilo
de una daleria de arte

ORIGINALY SOSTENIBILIDAD SON,
JUNTAMENTE CON LA CERCANIA, LOS
GRANDES VALORES DIFERENCIALES DE
ASUN OLIVER OPTICAS. ESTA EMPRESA
FAMILIAR, QUE CUENTA CON TRES OPTICAS
EN VALENCIA, VIVE PORY PARA SUS
CLIENTES E INCULCA A DIARIO EL CUIDADO
DE LA SALUD TANTO DE LAS PERSONAS
COMO DEL MEDIOAMBIENTE.

unque Asun Oliver lleva toda la vida dedicandose
a abrir épticas como directora, su éptica de Valencia
es su proyecto mas personal. Asun Oliver Valencia
es “una Optica alejada de las convenciones del sector,
donde quiero que las gafas sean las protagonistas, al estilo de
una galeria de arte”. Inaugurada el 12 del 12 del 2012 a las 12,
ya apuntaba maneras de su originalidad e innovacién al esco-
ger esa fecha para la apertura.
Desde esa fecha, el reto de Oliver es “ofrecer un productor inno-
vador, original, pero sin renunciar a las tltimas tecnologias dpti-
cas"Y lo hace, ademas, con la conviccién de un trato exquisito
al cliente. Para todo el equipo es fundamental “ofrecer el mejor
servicio, con un asesoramiento profesional y cercano”. Asun Oli-
ver Opticas es una empresa que pone en el centro de todo a
las personas y lo hace de manera desenfada y divertida, pero
con un alto nivel de exigencia y profesionalidad.

Los mejores habitos

Sequedad en los ojos, irritacion, fatiga visual y muscular, ade-
mas de vision borrosa entre otros molestos sintomas. Todo ello
puede dar lugar al Sindrome Visual Informatico, que se calcula
afecta al 90% de las personas que utilizan el ordenador du-
rante mas de tres horas diarias. Y es que, en los ultimos afos,
estd incrementando considerablemente el tiempo de uso y la
exposicion a dispositivos electrénicos. A las pantallas de los
ordenadores, se les ha unido un uso continuo de dispositivos
moviles, televisores y tablets. La vida frente a las pantallas ha
provocado que, hoy dia, muchas personas se den cuenta de
que “necesitan una ayuda visual’. Aunque hay un trabajo detras
para ayudar a tomar conciencia, “tenemos que insistir en fomen-
tar revisiones periddicas y unos hdbitos saludables en materia
visual y auditiva”. La recomendacién de esta optica valenciana
es acudir a una revisiéon visual periédica (minimo una vez al
ano) para garantizar que “las gafas o lentes de contacto tienen la
prescripcién adecuada”.

“Nuestro papel como dpticos-optometristas es el de ayudar a
cuidar los ojos” por lo que siempre que surja cualquier duda o
consulta, es importante acudir al profesional. En Asun Oliver
Opticas realizan, por ejemplo, “un andlisis optométrico com-
pleto, a través de una anamnesis personalizada a cada cliente”.
Y asesoran sobre los habitos diarios que deben sequir las per-
sonas. La directora del establecimiento recuerda que se tratan
de profesionales sanitarios “en primera linea de atencién”y que
sus clientes agradecen siempre todas estas recomendaciones.
Ese papel de asesoramiento también es vital cuando una per-
sona acude a comprar unas gafas. Si bien es cierto que “cada
vez, los clientes vienen mds informados de su problema visual o
del estilo de gafas que quieren’, el papel del 6ptico optometris-
ta es buscar un equilibrio entre todos esos deseos y lo mejor
para la salud. Y siempre con una atencién personalizada. Un
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“CADA VEZ, LOS CLIENTES VIENEN MAS
INFORMADOS DE SU PROBLEMA VISUAL
O DEL ESTILO DE GAFAS QUE QUIEREN"
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EL ESPACIO “LA SALITA DE ASUN" DA UN
CLARO PROTAGONISMO A MARCAS DE
GAFAS SOSTENIBLES Y OTROS PROYECTOS
RELACIONADOS CON LA SOSTENIBILIDAD

ejemplo de ese seguimiento individualizado se ve, por ejem-
plo, en los servicios de Terapia Visual que ofrecen en esta 6pti-
ca. Con este programa buscan mejorar las habilidades visuales
como “la velocidad lectora, la acomodacidn, la convergencia y la
rehabilitacion a las personas con baja visién". Por otro lado, se
preocupan mucho por otro de los grandes colectivos a tratar
con mucho mimo: los nifos. “Incidimos mucho en las revisiones
apartir de los tres afios, haciendo un andlisis objetivo y si es nece-
sario derivando al oftalmélogo”, explica Asun Oliver.
Actualmente, cuentan con tres épticas en Valencia y su futu-
ro pasa porque tome el testigo la hija de Asun Oliver como
directora. “Somos una firma familiar y tengo la suerte de que mi
hija haya seguido mis pasos como farmacéutica y dptica’, expli-
ca orgullosa. Ese cambio generacional seguird marcado en los
préximos afos por la misma filosofia: ofrecer proyectos y pro-
ductos originales y nuevos.
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La sostenibilidad, el gran futuro

La ultima propuesta de la 6ptica es un espacio que han
llamado “La Salita de Asun”, donde se les da un claro pro-
tagonismo a marcas de gafas sostenibles y otros proyec-
tos relacionados con la sostenibilidad. El cliente, cada vez
mas, empieza a demandar un producto sostenible y que
esté en linea con el cuidado del medio ambiente; algo
que Asun Oliver, también, valora como consumidora.
Por eso, su éptica ha apostado, claramente, “por produc-
tos sostenibles y que hayan sido fabricados con materiales
reciclados o que tengan una doble vida". Son gafas hechas
con materiales tales como ruedas de coche, maderas no-
bles o plasticos del mar. Todas aquellas personas que se
acercan a esta Optica valenciana valoran muy positiva-
mente este nuevo giro en los productos: “Se sorprenden
Yy, poco a poco, lo van pidiendo”. Como cualquier otra in-
dustria, toca adaptarse al nuevo entorno.

Aunque el sector en si auin tiene mucho camino por reco-
rrer en temas de sostenibilidad, es cierto que los fabrican-
tes de monturas o lentes ya se estan planteando “nuevas
formas de fabricacion”y también de "optimizar los recursos
para garantizar que el producto tenga menos huella de car-
bono". De todas maneras, Asun Oliver recuerda que exis-
ten fabricantes o artesanos que apuestan “desde el primer
dia” por este tipo de producto y “/levan en su ADN la soste-
nibilidad".Y desde su 6ptica confian en ellos.
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scuchar al cliente para olrecer
la mejor solucion

VISTAOPTICA ES UNA EMPRESA FAMILIAR QUE DESTACA POR UNA
GESTION CERCANA AL CLIENTE. CON MAS DE 100 ESTABLECIMIENTOS EN
TODA ESPANA, LA FIRMA APUESTA POR LA TECNOLOGIA MAS PUNTERA.

UN GRAN EJEMPLO ES LA OPTICA DE RAMBLA DE CATALUNYA, EN

BARCELONA, UNA DE LAS PRIMERAS EN ABRIR SUS PUERTAS EN 2002.

i una cosa tiene clara la empresa familiar VISTAOPTICA
es que el papel del éptico optometrista siempre sera “el
de satisfacer las necesidades del cliente’; tal y como sefalan
desde el equipo. Esto implica, obviamente, realizar una
buena adaptacion, pero también “identificar las expectativas y ne-
cesidades del cliente’, explican. En este sentido, el 6ptico optome-
trista se convierte en el mejor asesor posible y debe argumentar
el producto que se lleva el cliente y poder asi“fidelizarlo’, afiaden.
De todas maneras, tras muchos afos de experiencia -nacié en
2002 con la apertura de sus primeras épticas en Barcelona-, los
expertos de VISTAOPTICA son conocedores de que el perfil del
Optico optometrista va a cambiar en los préximos afnos, no su pa-
pel, pero si“la forma de trabajar". De hecho, para el equipo de esta
firma familiar, lo hara forzado por la transformacién de“los clientes
y los productos”.
Ao tras ano, esta compafia se ha ido consolidando en el sec-
tor y, actualmente, cuenta con mas de 100 establecimientos en
Espaina, contando con centros propios y centros asociados. Una
de sus tiendas insignia es, sin duda, la 6ptica de Rambla Cata-
lunya 10, en pleno centro de Barcelona. Fue de las primeras en
levantar la persiana alld en 2002.“En VISTAOPTICA, vivimos el dia
a dia de los centros y esto se refleja en una gestion mds cercana al
cliente, aseguran. Huyen asi de la tendencia actual que provo-
ca que muchos grupos de 6ptica espafioles estén sido adquiri-
dos por multinacionales extranjeras. Conocer a sus clientes es
indispensable para “poder dar la calidad que éstos necesitan y el
servicio que buscan”. De esta manera, la empresa puede marcar
la diferencia y demostrar porqué VISTAOPTICA esta “en el top de
Opticas del mercado”, reconocen.
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Calidad, servicio e innovacion

Ser pioneros en el sector es uno de los valores diferencia-
les de VISTAOPTICA. Por ello, la marca apuesta por las ul-
timas tecnologias que les ayudan a ofrecer mas y mejores
servicios. “Somos centro sanitario y, como tal, lo primero y
mds importante es la calidad de vida de nuestros clientes”. Por
eso, trabajan dia a dia para poder ofrecer “la mejor calidad
visual y auditiva, contando con los proveedores de referencia
en el sector”, resumen. Ademas, como parte de su filosofia
y manera de trabajar, tan cercana al cliente, garantizan un
asesoramiento préximo e individualizado. La salud ocular
es lo primero. Y a la hora de elegir unas gafas graduadas -o
cualquier otro producto- lo mas importante es este aseso-
ramiento transparente y conciso. Ejemplo de esta distincion
es la histérica 6ptica de Rambla de Catalunya. El estableci-
miento, en la zona mas céntrica de la ciudad condal, desta-
ca por disponer de un “taller propio”, en la primera planta,
que permite la entrega de gafas en una hora a sus clientes.
Ademas, es centro Varilux Especialista y cuenta con Visioffi-
ce de Essilor, que permite “la personalizacidn de las lentes”.
Esta conocida éptica, con una clientela fiel, ofrece, a su vez,
un “gabinete de graduacién con la tecnologia mds puntera”y
un gabinete de audiologia. Explican que, en muchas ocasio-
nes, se encuentran en estas consultas que el paciente tien-
de a no tener claro cual es el problema visual que se padece
y mucho menos cudl es su diferencia respecto a cualquier
otro. Asi, que alertan de la importancia de revisarse la vista
por un profesional para que pueda resolver todas las dudas
sobre cada patologia.



ACTUALMENTE, VISTAOPTICA

CUENTA CON MAS DE 100
ESTABLECIMIENTOS EN ESPANA




Y, sin duda, este establecimiento conquista a su clientela por
su amplia exposicion de monturas y gafas de sol de las mar-
cas mas conocidas internacionalmente. Pero no solo eso: en la
tienda barcelonesa se podran encontrar tapones de natacién a
medida; gafas graduadas para nifios; audifonos; lentillas; gafas
graduadas; etc. Todo con la garantia de la mejor calidad, tanto
en producto como en el servicio. De hecho, debido a su exce-
lente ubicaciény a laimportancia dentro de la estrategia de VIS-
TAOPTICA, este establecimiento se reforma regularmente. “Rea-
lizamos inversiones en equipos de manera periodica y nos avala
nuestro excelente servicio postventa’, cuentan.

Tendencias actuales

Desde VISTAOPTICA, por lo tanto, ofrecen “siempre productos
de excelente calidad y con un buen asesoramiento”; pero no por
ello renuncian a “ofrecer ofertas”. Y es que son conscientes de
que el cliente busca tanto un buen consejo como el mejor pre-
cio. Por ello, el claim de la firma es “la calidad que necesitas y
el servicio que buscas”. En realidad, el secreto para mantenerse
entre las dpticas mejor valoradas es su capacidad de crear un
vinculo con el cliente, que no solo incrementa la experiencia
del usuario, sino que ademas la satisfaccion final aumenta con-
siderablemente.

LOS.HABITOS DE COMPRA

I AESTAN CAMBl?KNDo

Define su
customer journey

Conoce al
comprador

Y todos estos servicios y productos sin olvidarse de las modas
y tendencias. En VISTAOPTICA, siempre entienden estas mo-
das como “un producto o servicio innovador” que apuesta por
nuevos disefos y materiales y que “no solo aporta un plus en
la estética, sino también en la funcionalidad". Este aino, las gafas
destacan por sus monturas grandes, inspiradas en las décadas
de los 70 y los 80, pero finas y metalicas, por otro lado. Esta
tendencia oversize se materializa, ademas, en nuevas formas
geométricas y en la explosidn de colores. Mas alla del gusto
por estos estilos, esta Optica se esfuerza por ofrecer la mejor
solucidn para el dia a dia de sus clientes. A la hora de elegir
montura, por ejemplo, los opticos optometristas se fijaran en
su calidad, en como les sienta al cliente y en otros aspectos im-
portantes como que sea una gafa comoda (ya que va a acom-
pafar dia a dia a esa persona), facil de ajustar, que cuiden la
estética y en que su disefio esté a la Ultima.

En resumen, la filosofia de esta empresa familiar -que se em-
pezd a gestar en 1957 cuando Josep y Pere Bosch dejaron Sant
Joan de les Abadesses para iniciar su camino en el mundo de
la 6ptica- es clara y sencilla: ser una firma “transparente y com-
prometida” con todo aquello que hace. Su anhelo es, desde su
creacion, cuidar de la salud visual y auditiva de sus pacientes
con mimo y rigor.

ventas

Mejora tus
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EL OPTICO OPTOMETRISTA

Optica Carles, 115 afios de historia
avalada por un asesoramiento inico
y personalizado

ERA EL ANO 1906 CUANDO OPTICA
CARLES LEVANTABA, POR PRIMERA

VEZ, LA PERSIANA EN LA EMBLEMATICA
CALLE DE SANTA CLARA DEL CENTRO

DE CIUTADELLA, EN MENORCA. SI ALGO
DESACATA DE ESTA HISTORICA OPTICA ES,
SIN DUDA, SU PASION Y LA CONSTANTE
INNOVACION TANTO DE SERVICIOS COMO
DE PRODUCTOS.

uillermo y Rita son la actual cara visible de Optica

Carles. De hecho, Guillermo es la cuarta generacion

de épticos en la familia y, por encima de todo, des-

taca el trato con el cliente como aspecto vital en el
sector. “Hay que prestarle mucha atencién al cliente para detec-
tar lo que realmente necesita y quiere’; opina. Por su parte, Rita
finalizé sus estudios en 2008 y se especializ6 en audiproétesis.
Desde entonces, forma parte del equipo de Optica Carles y
alaba “la funcién imprescindible y necesaria del profesional de la
vision para prevenir e, incluso, detectar muchas enfermedades en
estadios iniciales”. Es muy importante concienciar, desde este
tipo de establecimientos sanitarios, a la sociedad de la impor-
tancia del cuidado de los ojos y de la realizacién de controles
periddicos. “Nosotros somos el nivel primario de los profesiona-
les de la visién y con nuestro trabajo podemos ayudar a prevenir

y/o detectar muchas enfermedades. Por lo tanto, es muy impor-
tante que la sociedad valore y reconozca nuestra labor preventiva
y rehabilitadora”, puntualiza Rita.

Estos dos épticos optometristas “junto a un actualizado equi-
pamiento técnico” garantizan el mejor servicio y un riguroso
examen personalizado a todos los que les visiten. Su atencién
con el cliente se basa en la confianza y en el asesoramiento
cercano Y sincero. “Es nuestro negocio, apostamos por la cali-
dad y una muy buena atencioén al cliente. Mantener esta filosofia
durante aros ha sido fundamental para llegar al punto actual’,
asegura Guillermo Carles, que hoy dia dirige el negocio fami-
liar. Una buena férmula a la que hay que sumarle dos variantes
mas: pasion y vocacién. De hecho, Rita Mercadal explica que,
para ella, lo mejor de esta profesion es “acompanar al cliente
desde el momento en el que realizamos el examen optométrico
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hasta el momento de la entrega final de sus gafas o lentes de con-
tacto” Ademas, considera que es un aspecto bdsico para “con-

seguir que la adaptacion sea un éxito”. “BUSCAMOS EN CADA MONTURA
115 aiios al servicio de sus clientes UNA CIERTA CALIDAD Y UN ARGUMENTO
“Trabajar a gusto, con tranquilidad y dedicando a cada cliente el ACORDE CON ELLA”

tiempo que necesita” ha sido -y es- vital para asegurar el éxito
de la éptica afo tras aio. Asi, cosechando buenos momentos,
Optica Carles celebra este 2021 su 115 aniversario. Las técnicas,
las gafas, las modas y tendencias han cambiado en este mas ) ) )
de siglo al servicio de los menorquines; pero no lo ha hecho el La ImportanCIa de cuidar
asesoramiento honesto y personalizado que ofrece a sus clien- Ia sa I ud Visual

tes. Ni tampoco la apuesta convencida por las firmas de gafas
de gran calidad. “Buscamos en cada montura una cierta calidad
y un argumento acorde con ella. Es esencial llegar a tener cierto
carifio por la marca, para poderla transmitir al cliente’, comenta
Guillermo. Ahade, ademads, que en este negocio familiar “nos
interesa mucho tanto el sistema de fabricacion como los mate-
riales usados. También intentamos abarcar todo tipo de precios,
aunque nunca compramos productos de baja calidad". En Optica
Carles apuestan mucho por marcas vintage, que son atempo-
rales y nunca pasan de moda, como Moscot o Masunafa; por
monturas mas atrevidas y actuales; y buscan gafas que sean
respetuosas con el medio ambiente como Dick Moby, gafas
reciclables y biodegradables, o Folc disefiadas en Barcelona 'y
abanderadas del “slow design"”.

Actualmente, en esta 6ptica se gradua la vista y se realiza un
analisis optométrico; y, también, se hacen mediciones de la
tension ocular y topografias de la cornea. Esta ultima prueba
permite realizar un mapa de la cérnea del ojo que ayuda a una
exacta adaptacion de la lente de contacto y a detectar cual-
quier tipo de anomalia. El establecimiento posee, finalmente,
un taller éptico propio para la realizacion y montaje de cual-
quier tipo de gafas.

Desde Optica Carles recuerdan que es muy importante
prestar atencion a la salud visual con controles perio-
dicos (recomiendan un control cada dos afnos si no hay
ningun problema adicional, y si lo hay aconsejan realizar
controles mas frecuentes). En el gabinete de esta histo-
rica Optica, realizan un examen optométrico completo
que incluye examen refractivo, tonometria para evaluar
la presién intraocular, estudio de la visidon binocular, de
la motilidad ocular, examen subjetivo de la vision, test
de Ishihara para evaluar si el cliente padece alguna dis-
cromatopsia y, finalmente al disponer de una OCT, eva-
luar el estado de la retina.

Si hablamos de las mas pequeros de la casa, ademas de
hacerles controles periédicos para valorar la integridad
del sistema visual a los hijos, aconsejan que en los hoga-
res se intenten poner en practica pequenas cosas para
ayudar a cuidar su vision. Por ejemplo: proteger los ojos
del menor del sol cuando se lleven a cabo actividades al
aire libre o aplicar normas de higiene visual para tener
un mejor rendimiento de la funcién visual y disminuir la
fatiga visual.
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En A pie de dptica nos acercamos a los profesionales del sector para descubrir de
primera mano como es su dia a dia y conocer sus inquietudes y preocupaciones.
Todo con un objetivo claro: ser el altavoz de la profesion.

Elisa Llorens,

Para Elisa Llorens dedicar-
se al mundo de la éptica era
una cosa natural. Su padre es
un apasionado y un enamora-
do de la profesion, y a ella le
encantaba estar con él y verle
trabajar. Asi que decidié ser
6ptica porque le encanta ‘el
trato con la gente, poder ayu-
darla a ver mejor y, como no, a
que se vean bien, ya que es un
complemento que puede cam-
biar tuimagen”.

Elisa Llorens trabaja en la Op-
tica San Blas de Castell6n. Una
6ptica familiar con 35 afnos de
experiencia, caracterizada segun sus palabras por “un trato
personal, individual y muy cercano. Siempre buscamos la mejor
solucién para que se adapte a la necesidad de cada paciente, ya
que cada persona tiene distintas demandas visuales y/o econé-
micas". Ademas, en la 6ptica “hacemos de todo. Hacemos revi-
siones visuales, tomamos tensién ocular, tenemos taller propio
para montar y reparar, tenemos gabinete de contactologia, ven-
demos liquidos de manteamiento y Iagrimas artificiales, gafas de
sol y suplementos solares polarizados... e, incluso, hacemos revi-
siones de audiologia y adaptamos todo tipo de audifonos. Con lo
que cada dia es diferente, pero muy gratificante”.

Ultimamente por lo que mas preguntan sus clientes son por
las lentes especiales para la fatiga visual. Ello es debido a
que, “hoy en dia, casi el 70% de la gente trabaja delante de un
dispositivo electrénico. Y esto hace que los ojos se pongan rojos,
cansados y fatigados, incluso provocando dolores de cabeza”
Con estas lentes “la visién es mucho mds nitida que con lentes
normales, y no tienes que hacer tanto esfuerzo visual para ver de
cerca. Todo esto, junto con un filtro avanzado para protegerte de
la luz azul-violeta danina’.

Un problema que se ha agudizado por el Covid-19 y el confi-
namiento. Como explica Elisa Llorens, “la mayoria de personas

Optica San Blas (Castellon)

han suspendido sus actividades regulares para hacer teletrabajo.
Eso significa el aumento de uso de ordenadores, tablets o portati-
les, lo cual afecta muchisimo a la salud visual. Mirar a la pantalla
sin parpadear genera diferentes afecciones, como ojo seco o fa-
tiga visual. Ademds, al no estar al aire libre y relajar la acomoda-
cion, hace que las personas estén casi siempre mirando objetos
cercanos e intermedios, con lo que han notado una pérdida de
vision, sobretodo en lejos”.

También comenta que “una de las principales vias de entradas
del virus son los ojos” Y explica: “Cuando las personas conta-
giadas estornudan o tosen, esparcen particulas de fluidos infec-
tados, que, si no estds protegido con unas gafas, puedes sufrir
contagio al momento, por ello, la importancia de la mascarilla.
Por eso, los ojos resultan una via de contagio muy fdcil”. Ademas,
anade, “segun estudios cientificos, se han detectado varios pro-
blemas visuales asociados al Covid-19 como ojo rojo, irritacion e
inflamacién de la cérnea. Y también el ojo seco, por el uso de las
mascarillas, ya que cuando respiramos, expulsamos aire hacia
arriba y si la mascarilla no se ajusta bien, puede llegar a los ojos
directos, secando directamente la superficie ocular’.

¢Y el futuro? Su respuesta es clara: “Cada vez estamos mds digi-
talizados, con una maquinaria mucho mds precisa y mds tecno-
légicamente avanzada. Los dpticos optometristas estamos en una
continua renovacién de formacion, ya que, en este mundo sanita-
rio, no te puedes detener y pensar que ya lo sabes todo. No es bue-
no ni para tu futuro, ni para el de tus pacientes, que confian en ti".

“CADA VEZ ESTAMOS MAS DIGITALIZADOS,
CON UNA MAQUINARIA MUCHO MAS
PRECISA Y MAS TECNOLOGICAMENTE
AVANZADA"
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Juan Miguel Moya
Optica Balear (Mallorca)

Juan Miguel Moya de la Optica Balear de Palma de Mallorca
se hizo dptico optometrista “porque me gusta mucho la fisica, y
en concreto, la dptica que es una parte de ella. No solo me intere-
sala dptica oftdlmica, sino también la dptica instrumental” Lleva
trabajando como éptico optometrista desde el aflo 90y, desde
entonces, asegura que “han sido muchos los cambios. Nuevas
tecnologias, exigencias y mucho mds conocimiento de los tipos
de lentes, por parte de los pacientes”. Considera que, de unos
anos a esta parte, “la calidad de las lentes ha mejorado mucho’,
asi como un mayor reconocimiento por parte de la gente de la
figura del 6ptico optometrista. Lo que se ha traducido en una
“mayor confianza en él".

Por ello, el dia a dia en Optica Balear se centra en la atencién al
cliente.“En escuchar y dar soluciones a cada una de las deman-
das de los pacientes”, asegura Juan Miguel Moya. Unas necesi-
dades que hacen que “en la éptica el dptico optometrista realice
todas las labores: dependiente, taller y gabinete” Unas tareas im-
prescindibles para que cumplir con las demandas de los clien-
tes que necesitan ser escuchados. Es fundamental “crear una
buena sintonia y ofrecerles una solucion a su problema visual’,
sefala Juan Miguel Moya. Al fin y al cabo, “la finalidad es ver
bien y cémodamente con sus gafas”

Desde sus inicios hasta ahora, ha habido ciertos cambios. Por
un lado, “los pacientes son mds exigentes y conocen mds el pro-
ducto porque tienen a su alcance mayor informacién”. Por otro,
“ha evolucionado mucho la tecnologia de los instrumentos, asi
como la calidad de las nuevas lentes”. En los 90, “casi todas las
lentes eran minerales, mientras que ahora casi todas son orgdni-
cas". Unos cambios que también se notan en “la introduccion
masiva de las lentes progresivas y en cada vez mds lentes ocupa-
cionales, por la mayor demanda en visién préxima o intermedia.
Lo que conlleva la casi total desaparicién de las lentes bifocales”.
El tema Covid-19 en la tienda “bdsicamente ha implicado imple-
mentar las medidas de prevencién obligatorias, como el uso de
mascarillas, mayor higiene de manos y limpieza o desinfeccién
mds profunda de la ptica, gafas e instrumentos” Y, sobre todo, un
cambio en la atencion a los pacientes “potenciando el uso de un
sistema de citas, principalmente para las revisiones en gabinete’.

“EL MUNDO DE LA OPTICA SE DIRIGE
HACIA UNA MAYOR ESPECIALIZACION
Y TRATO MAS PERSONALIZADO CON EL
CLIENTE”

Juan Miguel Moya cree que, en el futuro, “el mundo de la éptica
se dirige hacia una mayor especializacion y trato mds persona-
lizado e individualizado”. Porque entiende que, “de otro modo,
las ventas por internet y las dpticas de venta rdpida acabardn
imponiéndose”. Y puntualiza, “aunque la éptica ofrece mayor se-
guridad al cliente, la venta de gafas de sol se estd imponiendo en
otro tipo de establecimientos”.

“LOS PACIENTES CADA VEZ SON
MAS EXIGENTES Y CONOCEN MAS EL
PRODUCTO PORQUE TIENEN A SU
ALCANCE MAYOR INFORMACION”
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Julio Moreno
Optica Florida (Inca-Mallorca)

Julio Moreno lleva 23 afos como éptico optometrista. Una
carrera que decidié estudiar porque “combinaba una parte téc-
nica y una parte sanitaria” que le enganché. Durante algunos
anos ha dirigido una empresa de 6ptica, con 100 trabajado-
res, hasta que hace seis afos decidié abrir su propia dptica:
Optica Florida en la localidad mallorquina de Inca. “Al principio
haciendo lo que todas las dpticas. Gafas, lentillas, gafas de sol,
etc. Pero en 2018 inauguramos un centro de Optometria y Terapia
Visual junto a la éptica, y ahi empezamos realmente “a cambiar
vidas”.

En su dia a dia dedica mas tiempo a la optometria y la terapia
visual que a la venta de productos 6pticos.“Eso quiere decir que
paso el dia viendo pacientes con diferentes problemas visuales
(estrabismos, ojo vago, problemas binoculares o problemas de
rendimiento escolar), a los cuales ayudamos mediante herra-
mientas optométricas, como las lentes, las oclusiones o la terapia
visual”. En ese sentido, los clientes lo que mas demandan es
una buena relacién calidad-precio, y, sobre todo, “que cuides
su salud visual. En nuestro caso, al tener el centro de Optometria,
vienen muchos pacientes preocupados por su visién y que requie-
ren cuidados especificos”

Respecto a los cambios sufridos por la profesion en los ultimos
anos, considera que “el mercado se ha dividido entre los clien-
tes que quieren moda y buenos precios, y los que vienen deman-
dando servicios de visién” Y puntualiza: “Es Iégico que a todos
les guste verse bien con las gafas, pero es cierto que, en muchos
casos, lo que mds les importa es que les gradtes bien y que les
asesores sobre la mejor solucién para su salud visual”.

Una salud visual que se ha visto afectada por el impacto del
Covid-19, al igual que el dia a dia en la éptica. Julio Moreno
comenta que, “muchas cosas han cambiado en la dptica. Las
mds importantes aluden a los protocolos de higiene, desinfec-
cién y proteccién tanto del personal como de los clientes” Unos
protocolos especificos que incluyen “la desinfeccién de manos
de todos los clientes a la entrada del local, la del personal después
de cada cliente, la limpieza con desinfectantes de todos los instru-
mentos y maquinaria después de cada paciente y, por supuesto,

mascarillas para todo el personal durante todo el tiempo de tra-
bajo y obligatoria también para los clientes”. Asimismo, ahade
que “la verdad es que, visto con perspectiva, creo que muchos de
esos protocolos han llegado para quedarse, porque parecen co-
herentes para evitar contagios de unos clientes a otros de infec-
ciones comunes como gripe, afecciones cutdneas, etc.”

Mas alla de estos protocolos que han venido para quedarse,
respecto al futuro del mundo de la éptica Julio cree que “en
nuestro caso particular vemos claro que estd en la especializa-
cién. El mercado tiene tendencia a abaratar los productos cada
dia mds y los mdrgenes se estrechan, por lo que los servicios co-
bran cada vez mds importancia en nuestro sector. La adaptacion
de lentes de contacto, las evaluaciones visuales especializadas,
el asesoramiento personalizado son las herramientas que hardn
que el sector pueda crecer”.

“LA ADAPTACION DE LENTES DE
CONTACTO, LAS EVALUACIONES VISUALES
ESPECIALIZADAS, EL ASESORAMIENTO
PERSONALIZADO SON LAS HERRAMIENTAS
QUE HARAN QUE EL SECTOR PUEDA
CRECER”
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Ma Angeles Vicente
Opticos Balaguer (Valencia)

No todos los épticos optometristas llegan a esta disciplina por
vocacién. Algunos, como Ma Angeles Vicente Paez, éptica
y audidloga, hubiese preferido estudiar enfermeria, pero co-
menta, “en su dia no me dio la nota y, como llevo gafas desde los
cuatro anos, opté por esta opcioén” Y, aunque la carrera le pare-
cié bonita, considera que “su aplicacién no es tan amplia como
la formacién universitaria que requiere”

De todas formas, ahi est3, al pie del cafién en Opticos Balaguer
en Valencia. Su dia a dia suele ser muy completo. “Cada dia es
una aventura nueva’; asegura, ya que combina la audiologia
con “la parte de refraccién, adaptacioén de lentillas, venta, pos-
tventa, formacion continuada y gestiones administrativas”. Todo
ello con un “servicio personalizado y profesional que se ajusta
Unica y exclusivamente a las necesidades de los clientes’, que co-
menta, es lo que éstos mas demandan actualmente.
Considera que ha habido un antes y un después al Covid-19.
Antes, explica: “La gente no valoraba nuestro trabajo. Entre otras
cosas porque, a veces, la prdctica interprofesional entre dptico op-
tometrista y oftalmologo no era muy fluida”. Y ahade, “a ello hay
que sumarle la oferta tan amplia que existe y la venta por internet’,
gue provoca que en ocasiones les vean solo como tenderos. M2
Angeles Vicente cree que “todo esto hace que cada dia se devalie
mds nuestra profesion y, si no nos diferenciamos del resto, caemos
en una “guerra de precios” que nos resta profesionalidad’ Para ella,
la solucién esta en que “los dpticos optometristas tenemos que lu-
char para que se nos valore, ya que tenemos un reciclaje continuo
de conocimientos y productos innovadores a nuestro alcance’.

Sin embargo, la llegada de la pandemia les ha beneficiado.
Para ella, “este afio hemos avanzado a nivel “sanitario’; ya que
incluso muchos oftalmélogos han confiado en nosotros para
realizar un seguimiento de pacientes con diversas patologias
oculares”. También a nivel de productividad en la actuacién de
la 6ptica. En este sentido, “la gestion por citas hace que la gente
que entra al establecimiento sea para solucionar un problema vi-
sual, no para pasar el rato. Y eso se traduce en tiempo de calidad
que el cliente valora”
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Ma Angeles Vicente no se aventura a decir hacia dénde se diri-
ge el mundo de la 6ptica en el futuro. Considera que “es dificil
valorarlo, ya que actualmente el mundo en general es cambian-
te” Pero lo que tiene claro es que debe reinventarse. “Llegar
a los hogares de nuestros clientes-pacientes, sin perder el trato
personal y la especificacion de nuestros servicios. Aparecer en
redes sociales, pero no mostrando promociones, sino mostrando
nuestro saber hacer y profesionalidad. Dar a conocer nuestros
servicios y nuestro reciclaje profesional”.

En este sentido, cree que es importante aprovechar el cam-
bio abierto con el Covid-19 en relacién con el mayor uso de
las redes sociales. Cree que “es algo que no retrocederd y es una
buena manera de hacer ver a la gente que el éptico optometrista
no es solo una persona que vende gafas o dispensa lentillas, sino
que vela por nuestra salud visual y en la deteccién precoz de pa-
tologias o seguimiento de las mismas”.

“LOS OPTICOS OPTOMETRISTAS TENEMOS
QUE LUCHAR PARA QUE SE NOS VALORE,
YA QUE TENEMOS UN RECICLAJE
CONTINUO DE CONOCIMIENTOS

Y PRODUCTOS INNOVADORES
ANUESTRO ALCANCE”



EL OPTICO OPTOMETRISTA

OPTICAS

IVISAONEALIDHOLOGIA

Marta Fernandez
Optica Castellbisbal (Barcelona)

Marta Fernandez Daura de la Optica Castellbisbal, situada en
esta localidad de Barcelona, es una enamorada de su traba-
jo. Segun ella “nunca me habia planteado estudiar esa carrera.
Queria estudiar Educacién Fisica”. Sin embargo, “algo me hizo
cambiar de opinién. Y no me arrepiento de ello. Me apasiona mi
trabajo”.

Quizas por ello disfruta tanto atendiendo a todo aquel que
acude a su 6ptica.”Milema es atender como me gustaria que me
atendiesen a mi”, sefala. Cosa que puede hacer con calma al
estar situada en una localidad pequena. “Como dptica pequena
de pueblo puedo atender a mis pacientes sin limite de tiempo”,
comenta. Y apostilla: “Son personas y merecen toda mi dedica-
cién. Mi trabajo es escuchar sus necesidades y darles la mejor so-
lucién”.

A la pregunta sobre qué es lo que mas demandan sus clientes,
Marta Fernandez lo tiene claro: “De todo un poco’; pero basica-
mente “soluciones para su vision, lentes de contacto...”

Su Optica se abrié en 1989 y, desde entonces, la profesién ha
cambiado. “Mucho”, segun cuenta Marta Fernandez, y afiade:
“La fidelidad ya casi no existe". Aunque constata que, “en mucha
menor cantidad, sigo teniendo clientes que confian en nosotros
desde que abrimos hace mds de 30 arios”.

Pero no solo la clientela ha cambiado, sino también la profe-
sion. La optica de Castellbisbal cree que, “ahora, los optometris-
tas sabemos mucho mds acerca de nuestra profesion. Tocamos
muchos mds temas y nos hemos especializado, para dar un mejor
servicio” Al tiempo que asevera, “la formacién constante sigue
siendo la clave”.

Respecto al Covid-19, Marta Ferndndez cree que la pandemia
ha desembocado en mas problemas visuales. Ella comenta,
“el confinamiento, con el teletrabajo y con los nifios abusando,
inevitablemente, de las pantallas ha perjudicado la visién de al-
gunos pacientes”. Sin embargo, no todo ha sido malo. Para esta
optometrista, “a nivel laboral, este sector ha salido reforzado”. Su
explicacion es ldgica: “Los clientes, al no poder salir fuera, han
acudido a su propia poblacién a resolver el problema. Cosa que
no suele ocurrir, desgraciadamente’”.

Para ella“el mimo al cliente lo da el pequerio comercio”y se atre-
ve a decir que “la mejor solucién, también”. Sin embargo, tiene
claro que “eso no parece que sea la ténica habitual de compra”

El futuro lo ve un poco incierto. Por varios motivos. Por un
lado, senala “las grandes companias estdn cayendo en manos
de grandes inversores”. Por otro lado, “la digitalizacién es otro
punto clave que debemos afrontar para salir adelante’”’ Ademas,
considera que, “hoy en dia, el cliente tiene tanta informacién que
no siempre sabe elegir la mejor solucion’.

Para Marta Fernandez los pequefios comercios “solo podemos
combatir y sobrevivir con un buen servicio y una buena profesio-
nalizacién. Y, aun asi, serd dificil". Pase lo que pase, esta dptica
de Castellbisbal lo tiene claro:“Yo no dejaré de luchar por mi bo-
nita profesién, desde luego. Llevo toda mi vida dedicada a ella y,
cuanto mds me formo, mds me gusta’; sefala.

“DURANTE LA PANDEMIA, LOS CLIENTES,
AL NO PODER SALIR FUERA, HAN ACUDIDO
A SUPROPIA POBLACION A RESOLVER EL
PROBEMA”
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Gemma Salas
Gptica Gemma Salas (Tarragona)

Con casi 35 afnos dedicados al mundo de la 6ptica, Gemma Sa-
las conoce muy bien esta profesion. Comenta que se hizo éptica
optometrista “porque conocia muy bien en lo que consistia ser dp-
tico optometrista’, ya que su padre y su abuelo ya se dedicaban
a este sector. Le viene de familia. Por ello no es de extraiar que,
como ella misma cuenta, “desde pequeria iba a trabajar alguna
tarde a la dptica, aunque, como era muy timida, no queria estar de
cara al publico, y mi trabajo consistia en ayudar en la parte admi-
nistrativa”. A pesar de su timidez, anade, “elegi ser dptica optome-
trista porque tenia un poco de todo. Una parte cientifica, otra mds
comercial y también el mundo de la moda. Me gusta la mezcla”
Casi 35 anos de profesion, de los cuales 28 los ha realizado en
tienda, a pie de calle, ya que “con anterioridad habia trabajado
en clinicas oftalmoldgicas, dedicdndome a optometrias y adap-
tacion de lentes de contacto”.

Actualmente, en la 6ptica que lleva su nombre en Cambrils
(Tarragona), su dia a dia “consiste en un poco de todo. Recibir el
material, atender a los clientes, refracciones, adaptacion y con-
troles de lentes de contacto, etc. También actualizar escaparates
y tener controlada la parte administrativa”

Un variado trabajo dia tras dia que le permite aseverar que lo
que mas demandan sus clientes son “principalmente gradua-
ciones y servicio post venta’”.

Alo largo de todos estos afios de experiencia, Gemma Salas se
ha dado cuenta de que la profesion ha sufrido graves perjui-
cios, principalmente por “la venta en todo tipo de comercios, de
productos que correspondian al mundo de la dptica. Productos
que ahora se venden incluso en gasolineras”. La consecuencia es
que “aunque la calidad del producto no tiene nada que ver con el
que ofrece una dptica y, en muchisimas ocasiones, puede llegar
a ser incluso dariino, ha hecho disminuir la venta a pie de calle”.
Unas ventas que también han descendido como consecuencia
del Covid-19. Gemma Salas considera que la compra compul-

“EL CAPRICHO SE HA RESENTIDO
MUCHO CON LA PANDEMIA"
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siva, “el capricho, se ha resentido mucho con la pandemia’. Aun-
que, por otro lado, el coronavirus ha provocado mas trabajo,
ya que considera que “la parte visual creo que ha requerido mu-
cha mds atencion’.

Si hablamos de futuro, la 6ptica de Cambrils considera que su
profesién debe dirigirse hacia “una atencién personalizada”. Y
puntualiza: “Como centros sanitaros que son las opticas, deben
trabajar siempre de la mano y bajo el amparo de los organismos
oficiales a los que pertenecemos”.

“ELEGI SER OPTICA OPTOMETRISTA

PORQUE TENIA UN POCO DE TODO.

UNA PARTE CIENTIFICA, OTRA MAS COMERCIAL
Y TAMBIEN EL MUNDO DE LA MODA”



CONVERSANDO CON...

Juan Carlos Martinez Moral, presidente del Colegio General de Opticos-Optometristas

“La formacion es fundamental para
ganarnos el respeto”

LOS OPTICOS OPTOMETRISTAS JUEGAN UN PAPEL DECISIVO A LA HORA DE AYUDAR A
LA POBLACION A ENTENDER COMO CUIDAR SU VISION. SE CONVIERTEN EN ASESORES Y
TRABAJAN, A DIARIO, PARA QUE LA DETECCION PRECOZ DE PATOLOGIAS DISMINUYA SU
IMPACTO. PARA ELLO, DEBEN RECICLARSE, CONOCER NUEVAS TECNICAS, INSTRUMENTOS
Y PROCEDIMIENTOS PARA ACORTAR Y MEJORAR LA ATENCION.

uan Carlos Martinez forma parte de la historia del Co-
legio Nacional -es su decano desde 2003- y del Consejo
General de Colegios de Opticos-Optometristas, que presi-
de desde su fundacion hace mas de diez afios. En todos
estos anos de andadura, ha visto como este sector sanitario
ha cambiado, y mucho. Para él, el gran cambio vino marcado
en el ano 2003 por la promulgacién de la Ley de Ordenacién
de Profesiones Sanitarias. Fue entonces cuando “la dptica y la
optometria entraron a ser una de las profesiones que regulaba la
ley”, rememora. Otras grandes mejoras en estos Ultimos afios
han sido la creacion del Consejo General del sector y la mejora
formativa con el Grado en Optica y Optometria que “nos hace
salir al mercado de manera mds preparada que en los ciclos an-
teriores".
Martinez tiene claro que, hoy dia, el paciente quiere que le
atiendan profesionales con mayor garantia y seguridad. De
hecho, pese a su amplia experiencia en el sector, recuerda que
no se puede caer, como profesional, en “creer saberlo todo". En
un campo como el sanitario, “aprendes continuamente de otros
colegas, de trabajar en equipo, de distintas dpticas y maneras de
ver las cosas y tomar decisiones “, ahade.
Por todo ello, de nuevo, la formacion es uno de los aspectos
mas relevantes e importantes. Para el presidente del Consejo
General de Colegios de Opticos-Optometristas, “la formacién
de nuestros asociados es fundamental para ganarse el respeto de
la sociedad y de las autoridades sanitarias”. La formacién con-

tinuada es, pues, una garantia absoluta que da respuesta a la
demanda real de la ciudadania. “Los profesionales, y sobre todo
los sanitarios, deben reciclarse, conocer nuevas técnicas, instru-
mentos y procedimientos para acortar y mejorar la atencion’.
Por lo tanto, para Juan Carlos Martinez es de obligado cum-
plimiento que ese aprendizaje continuo se realice. Y, para ello,
se necesita mayor financiacion por parte de la Administracion,
reclama.

Siguiendo en esta filosofia de validar y garantizar el mejor
servicio que deben dar los sanitarios, el Consejo General de
Colegios de Opticos-Optometristas, presidida por Martinez,
certifica mediante la Validacién Periédica Colegial (VPC) a sus
profesionales. Esta certificacion, totalmente voluntaria, evalla
la buena praxis profesional, la aceptacién del cédigo deonto-
l6gico y que “ese profesional estd al dia del conocimiento y de la
evidencia cientifica”. Con la VPC -similar a las recertificaciones
que ya se dan en paises como Estados Unidos- se avalan los
mejores estandares a la hora de ejercer como 6ptico optome-
trista. Para Martinez, es “un avance fundamental que ya han so-
licitado mds de 1.000 colegiados".

Hacia una mejora tecnoldgica

La pandemia acelerd, sin duda, la apuesta por las nuevas tec-
nologias en todos los campos sanitarios. En los primeros meses
de esta crisis sanitaria, se recomendod a los ciudadanos “acudir
al médico solamente si era necesario” y aparecié el concepto de
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telemedicina y asistencia online. El problema para Juan Carlos
Martinez es que algunos sectores o dreas no estaban prepara-
dos y que, ahora, “es necesario regular toda esta nueva praxis’.
En este sentido, recomienda que todos los implicados -sani-
tarios y administraciones- se sienten para debatir y crear una
norma que “garantice lo mejor para el paciente y la sociedad”.

Por otro lado, las tecnologias también estan mejorando los
instrumentales que tienen a su disposicion los épticos op-
tometristas. Con herramientas e instrumentales avanzados,
“podemos saber qué problema existe y cudl es su profundidad o
cémo afecta a la estructura y funcién de los ojos con mayor ra-
pidez". Las innovaciones en este campo generan “una mayor
seguridad en los diagndsticos”, a su vez que permiten dedicar
menor tiempo a descubrir patologias. Es decir, las tecnologias

ayudan a dictaminar “diagndsticos mds certeros y rdpidos, algo
que conlleva ventajas econémicas, médicas y personales"”.

En este sentido, la deteccién precoz puede llegar a evitar en-
fermedades crénicas y también disminuir el impacto de pro-
blemas como los glaucomas o las miopias. Martinez recuerda
que, en su sector, los pacientes suelen acudir solamente cuan-
do presentan un problema como pueda ser no ver correcta-
mente de un ojo o cansarse al leer. Aqui es donde se torna cla-
ve la figura del 6ptico optometrista. Gracias a su conocimiento
y al material del que dispone, “puede advertir del comienzo de
una enfermedad” y ayudar a concienciar a la sociedad de la
importancia del cuidado visual. “Uno de los deberes principales
que tenemos es ensenar a la poblacién a llevar a cabo medidas
preventivas y aportar conocimiento para evitar dolencias futuras,




o al menos, retrasarlas”. Recomienda, asimismo, acudir aproxi-
madamente cada afo a revisarse la vista y, al momento, si apa-
rece alguna molestia.

Sol y pantallas, como protegerse

La eleccion de unas gafas de sol depende de la luz ambiental
y de la sensibilidad de la luz, que marcaran el cristal que se ne-
cesite. “No es lo mismo si su uso mayoritario va a ser en la playa
0 en la montana, en la ciudad o en el campo...”, explica Marti-
nez. Por ello, se aconseja en caso de duda siempre consultar
con el 6ptico optometrista y comprar en establecimientos de
confianza, “donde se pueden acreditar su autenticidad". Es decir,
“en un centro dptico aconsejan, recomiendan la mejor gafa para
cada necesidad y garantizan que ésta cubre toda la radiacién in-
visible". De hecho, el decano del Colegio Nacional advierte del
grave problema de la venta online de productos como las ga-
fas o las lentes que “son productos sanitarios de adaptacion in-
dividualizada”y no deberian poder comprarse libremente “sin
un profesional delante que se asegure de una buena decision”.
Por otro lado, alerta del aumento de horas que la sociedad

pasa delante de las pantallas, sean ordenadores, méviles o
televisores. En los nifos, existe ademas “un problema de uso
abusivo y sin control parental en muchos casos”. Juan Carlos
Martinez repasa las investigaciones actuales al respecto de los
problemas visuales que pueden acarrear estos habitos, y des-
taca, sobre todo, tanto en adultos como en los pequefos, que
“si se usan mucho se produce un importante cansancio visual'.
El consejo de los dpticos optometristas es vigilar estas largas
exposiciones a las pantallas. Martinez, de hecho, recuerda el
caso de los anglosajones que se basa en la regla 20/20/20,
traducida a nuestro sistema quiere decir que “cada 20 minu-
tos que estemos ante una pantalla, debemos parar 20 segundos
y mirar seis metros alld parpadeando”. Es una técnica que se
usa para relajar el sistema visual y evitar ese cansancio. Ade-
mas, comporta cierto movimiento, algo vital también, ya que
“cuando estamos enfrascados en una pantalla, solemos estar
sentados”. Precisamente, poder aportar consejos como estos
es lo que mas motiva a este profesional. “Me encanta ayudar a
la poblacién a tener comportamientos mds sanos y favorecer a
que el paso de los afos sea lo menos agresivo posible”, cuenta.

Campanas puestas en marcha

Desde el CGCOO, varias son las campanas que han llevado a cabo a lo largo de estos afios para concienciar a la poblacién
sobre la importancia de tener una buena salud visual. Algunas de las mds importantes han sido:
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Cuidamos de tu salud visual. Esta campana busca concienciar
al publico en general de la importancia de acudir al éptico
optometrista, profesional sanitario, a la hora de cuidar de la
salud visual. A lo largo de varios meses, se lanzaron videos
en los que se trataban temas como la terapia visual, las len-
tes de contacto, la baja visidon o la conduccién. Asimismo,
hay una gran cantidad de informacién para la poblaciéon ge-
neral en la pagina web www.revisatuvision.es

Mira por tu diabetes. La campana “Mira por tu diabetes II” tie-
ne como principal objetivo animar a las personas con esta
patologia a realizarse exdmenes visuales periédicamente en
los establecimientos sanitarios de 6ptica para prevenir las
complicaciones mas habituales que la diabetes provoca en
la vision, pero también para controlar los cambios de agu-
deza visual que se dan en este tipo de pacientes. Asimismo,
la campana persigue fomentar la prevencién de la diabetes
en aquellas personas que estan en situacion de riesgo de
padecerla. Y es que, cuando se desarrollan los sintomas de
la retinopatia diabética, con frecuencia, ya se han producido
danos irreversibles en el ojo.

Mucho que ver contigo. En 2016 y 2017, el CGCOO llevé a
cabo esta campana con el objetivo de difundir y potenciar, a
través de las redes sociales, el caracter sanitario de los épti-
cos optometristas que trabajan en los 10.000 establecimien-
tos sanitarios de dptica de Espana.
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DESDE EL 2010

Como consecuencia de la segregacion de algunas Delega-
ciones Regionales del Colegio Nacional de Opticos-Optome-
tristas (CNOO), se solicité en su dia la creacién del Consejo
General de Colegios de Opticos-Optometristas (CGCOO),
que agrupa a todos los Colegios existentes en la actualidad
y que, en este momento, son Col-legi Oficial d’Optics i Op-
tiques-Optometristes de Catalunya, Colegio Profesional de
Opticos-Optometristas de Castilla y Leén, Colegio Oficial de
Opticos-Optometristas de la Region de Murcia y Colegio de
Opticos-Optometristas de la Comunitat Valenciana, Colegio
Oficial de Opticos-Optometristas de Andalucia como Cole-
gios Autonémicos, y el Colegio Nacional de Opticos-Opto-
metristas (que agrupa en la actualidad a las Delegaciones Re-
gionales de Castilla-La Mancha, Extremadura y Madrid, Pais
Vasco, Cantabria, Navarra y La Rioja, Galicia, Ceuta y Melilla,
Canarias, Baleares, Aragén y Asturias). Asi, desde el 2010, el
CGOOO aglutina a todos los colegios profesionales de épti-
cos-optometristas de Espafa, con el doble objetivo de de-
fender la profesién en todo el territorio nacional y ejercer su
representacion a nivel internacional.

LAS NUEVAS TECNOLOGIAS AYUDAN
A DICTAMINAR DIAGNOSTICOS MAS
CERTEROS Y RAPIDOS, ALGO QUE
CONLLEVA VENTAJAS ECONOMICAS,
MEDICAS Y PERSONALES

El Consejo estad integrado por:

« Pleno. El Pleno del Consejo General es el érgano maximo
de representacion de la profesién en los ambitos estatal
e internacional.

« Presidente. El Presidente ostentara entre otras funciones
la representacion legal unitaria del Consejo.

«  Comision Permanente. La Comisiéon Permanente es el 6r-
gano de gobierno del Consejo General y titular de sus
competencias, salvo las expresamente atribuidas a los
demas érganos por los estatutos.

« Asamblea de Decanos. La Asamblea de Decanos estd
constituida por el Presidente del Consejo General, que
la presidird, y por los Decanos o Presidentes de todos
los Colegios de Opticos-Optometristas de Espafia. Sus
funciones son elegir al Presidente del Consejo General,
proponer al Pleno del Consejo el otorgamiento de dis-
tinciones y las que delegue o le encomiende el Pleno del
Consejo.

Por su parte, el CGCOO tiene colaboraciones con el Consejo
Europeo de Optometria y Optica, la Academia Europea de
Optometria y Optica, el Consejo Mundial de Optometria, la
Fundacién Salud Visual, la Sociedad Espanola de Optometria
y la Federacion Espaiola de Diabetes, entre otros.
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CONVERSANDO CON...

Salvador Alsina, presidente de Vision y Vida

“Cada persona debe cuidar
de manera preveniva su vision
y revisarla de manera periodica”

EL PAPEL DEL OPTICO OPTOMETRISTA ES CLAVE EN EL ASESORAMIENTO
Y PREVENCION DE LAS PATOLOGIAS OCULARES. MAS ALLA DE LAS
CONSECUENCIAS NEGATIVAS QUE HA TRAIDO CONSIGO EL CORONAVIRUS
EN LA VISTA, DESDE VISION Y VIDA RECUERDAN QUE DETECTAR
DE MANERA PRECOZ PROBLEMAS DE VISION AYUDA A EVITAR
ENFERMEDADES MUCHO MAS GRAVES.

| 6ptico optometrista, asi como todos los agentes del
sector, tienen en sus manos la posibilidad de cuidar uno
de los bienes mas preciados del ser humano, la vision.
Para el 95% de las personas la vista es su sentido mas
valorado. Por ello, Salvador Alsina, presidente de Visién y Vida,
asegura que “es un honor poder trabajar por cuidarlo, protegerlo
y sacar el mayor rendimiento de él para poder disfrutar del dia a
dia en plenitud”. De hecho, mas del 80% de los recursos de la
entidad que preside son destinados, precisamente, a acciones
con una repercusion real en el ciudadano, y “solo un 20% o me-
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nos a gastos administrativos de la asociacién”. Visién y Vida tra-
baja para lograr un 100% de salud visual en Espaina por medio
de acciones, campanas, redes sociales, estudios e iniciativas.
Confian en que un mayor conocimiento de la salud visual por
parte de la ciudadania y una mayor implicacion de las institu-
ciones pueden ayudar a conseguirlo.

El sector ha sufrido, como todos, en estos ultimos meses de-
bido a la crisis sanitaria del coronavirus. Aunque, Alsina es
optimista y asegura que “hemos salido fortalecidos en ciertos
aspectos. Por ejemplo, hemos aprendido que la unién hace la



fuerza”. Todos los agentes de esta industria, se coordinaron y
establecieron, entre otros, un protocolo de apertura segura
en los establecimientos sanitarios de 6ptica. Es mas, un ano
y medio después se han incorporado “aspectos positivos en la
gestion diaria de la éptica’, como“la cita previa, que ayuda a ges-
tionar los tiempos y visitas del usuario, haciéndolas mucho mds
eficientes”. Pero no se puede obviar que la pandemia ha afecta-
do seriamente a la visién de los ciudadanos.

En Vision y Vida han realizado dos informes que arrojan datos
muy alarmantes. El primero de ellos se realizé en julio. ‘Cémo
ha afectado el confinamiento a nuestra salud visual’ concluia
con esta cifra: al 57% de la ciudadania se le empeoro la vision
durante el confinamiento. En el caso de los adolescentes (12-
19 anos) aumentaba hasta el 77,4%. De hecho, cerca de la
mitad de los jovenes ha requerido una nueva graduacion tras
su visita al profesional de la vision. Meses mas tarde, Vision y
Vida publicé un segundo estudio, ‘;Estamos cuidando la visién
en la nueva normalidad?; y se confirmo que los datos habian
mejorado algo; aunque del 70% de personas que anunciaron
que se revisarian (en el anterior estudio) tras el confinamiento,
solo lo hizo el 18,2%. Es mas, solo una de cada cuatro familias
reviso la vista a sus hijos antes de la “vuelta al cole” el pasado
mes de septiembre. Tres de cada cinco (59,1%) no lo hicieron
porque el menor no se habia quejado de ningun problema. Es
decir, “el confinamiento estd logrando que la visién del ciudada-

no empeore, tanto en la etapa adulta como en la infancia’, opina
el presidente de la entidad.

La buena noticia es que las consecuencias negativas “se pue-
den minimizar". En primer lugar, “necesitamos que cada persona
cuide de manera preventiva su vision y que acuda a realizarse
una revision de manera periédica’, opina. Asi sabrd que su vi-
sion “siempre estd preparada para enfrentarse a las necesidades
del dia a dia" y a situaciones inesperadas como este confina-
miento. Por otro lado, es imprescindible que el ciudadano se
deje asesorar por el profesional de la visién para equiparse con
aquellos productos visuales que les permitan mayor comodi-
dad visual durante el dia a dia. Alsina cita un ejemplo claro:
“Gafas con filtro azul o de relajacién para que, si trabajamos ante
el ordenador, nuestro ojo no necesite un sobre esfuerzo para ter-
minar la jornada”. En tercer lugar, es importante que el usua-
rio sepa como cuidar su vision, medidas y consejos de higie-
ne postural y de higiene visual. Resultan de vital importancia
aspectos como la iluminacién, la postura, las horas de uso de
pantalla o los descansos que se deben realizar cuando se esté
haciendo un uso intensivo de la visién.

En este sentido, la labor de los 6pticos optometristas es“ofrecer
la asesoria para que el usuario pueda conocer todas las opciones
disponibles y saber cudl es la que mejor se adapta a sus necesida-
des”. Y no solamente en lentes, también pueden ayudar a dar
informacion sobre opciones, sean temporales, a largo plazo o
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LA HISTORIA

La trayectoria de Vision y Vida se remonta al 1955, aiio en
el que fue fundada la asociacién. El objetivo era, y sigue
siendo, procurar lo mejor para la vision de los ciudadanos
de manera altruista (informando, educando, aconsejando y
recomendando) con los médicos a su alcance y en todos los
sectores sociales y profesionales.
En 1984, el Consejo de Ministros la declaré Asociacion de
Utilidad Publica. Asimismo, su impacto a nivel europeo lle-
vO a que 13 paises crearan asociaciones semejantes, que,
a dia de hoy, se agrupan en el Comité International pour
I’Amélioration de la Vue (C.I.A.V.)
Fundada en sus inicios por un grupo de profesionales, 6p-
ticos optometristas, ingenieros, oftalmélogos y en general,
por personalidades cientificas y sociales interesadas en la
mejora de la visién, también incluye en la actualidad a las
entidades integradas en las tres asociaciones empresariales
mas importantes de sector:
Asociacién Espanola de Fabricacién, Comercializacion
e Importacién General de Optica y Oftalmologia (AEO)
Asociacion Espafiola de Cadenas de Optica (AECO)
Asociaciéon de Empresarios de Comercio de Opticas
(AECOP)
Asi como el Colegio Nacional de Opticos Optometristas que
han comprendido la necesidad de colaborar juntos en los
amplios y a veces costosos objetivos de Vision y Vida.

de rapida solucién, a la actual problemética del vaho causado
por el uso reiterado de las mascarillas como medida de pro-
teccion del Covid-19. “Existen las toallitas antivaho o gamuzas
de microfibra que pueden tener una vida util de hasta 300 usos;
los sprays que se aplican sobre las lentes; las lentes antivaho que
es una de las mejores soluciones a largo plazo; o combinar el uso
de gafas graduadas con el de lentes de contacto para disponer de
unavisién nitida y cémoda".

Detectar a tiempo

Salvador Alsina recuerda que la poblacién deberia revisarse la
vista una vez al afo para comprobar que todo funciona correc-
tamente. Es necesario porque “no siempre detectamos el proble-
ma que podemos estar padeciendo”. Por ejemplo, en el caso de
los menores no siempre detectan que no ven -ya que estan
acostumbrados a ver de esa manera- y en el de los adultos no
identifican cierta sintomatologia como el ojo seco, molestias
de espalda, dolor de cabeza, etc., con un problema visual no re-
suelto. La realidad es que las patologias mas importantes que
conducen a la ceguera podrian frenarse o tratarse para mejo-
rar la calidad de vida del paciente hasta su vejez. “Por ejemplo,
el glaucoma, llamado el ladrdn silencioso de la visién, no avisa
hasta que se ha perdido cerca del 40% de vision", muestra Alsina.
Asi que es muy importante detectarlo a tiempo porque, en ese
caso, “se puede frenar su desarrollo por medio de unas gotas que
se aplican diariamente”.

Otra clara preocupacion del sector son las alarmantes cifras de
miopia o problemas visuales en los nifios y adolescentes. Alsi-
na considera que se debe al “cambio en nuestro estilo de vida".
Antiguamente, la gente utilizaba Unicamente su visién lejana
para cazar, vigilar a los nifos, etc. Ahora, “ademds de incremen-
tar el uso de visién préxima en el dia a dia para leer, estudiar, tra-

LAS CIFRAS DE MIOPIA SE ESTAN
INCREMENTANDO: EN ASIA SUPERA YA EL
95% DE PREVALENCIA Y EN ESPANA, EL 63%
DE LOS UNIVERSITARIOS SON MIOPES
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“ES IMPORTANTE QUE EL USUARIO SEPA
COMO CUIDAR SU VISION, MEDIDAS
Y CONSEJOS DE HIGIENE POSTURAL

E HIGIENE VISUAL”

bajar en el ordenador... también hemos reducido el nimero de
horas de ocio y deporte al exterior, algo que antes en la infancia
era clave”, sintetiza. Es decir, se podria decir que el sistema vi-
sual se ha adaptado a las circunstancias actuales, de manera
que “ha prescindido de su buena agudeza visual en distancias
lejanas para potenciar su agudeza visual préxima”. Asi, en todo
el mundo, las cifras de miopia se estan incrementando: en Asia
supera ya el 95% de prevalencia y en Espafa, el 63% de los
universitarios ya son miopes.

En esta lucha por la deteccién precoz, las nuevas tecnologias
estan teniendo ya un papel decisivo. Como en todos los sec-
tores, cada dia vemos cémo la tecnologia esta mas inmersa en
el dia a dia de estos profesionales. Uno de los ejemplos mas
claros es “el telediagndstico”, que permite trabajar a distancia
de la mano del oftalmoélogo, para la deteccién precoz de pato-
logias visuales que pueden causar un dafo severo en la visién
del ciudadano. Alsina explica que, si el 6ptico optometrista
sospecha de algun tipo de patologia ocular, puede derivar al
paciente de manera inmediata al oftalmdlogo, para su diag-
nostico y tratamiento.

EL TRABAJO

Desde hace mas de 60 afnos, Vision y Vida trabaja por lograr
unos objetivos claros, que se vertebran a lo largo de estas
tres misiones:

« Actuar sobre la sociedad espaiiola para mejorar la vision
de sus individuos, informando de cémo deben cuidar su
salud visual.

« Ser el referente de opinidn sobre la vision de los espaio-
les, para la sociedad y sus medios de comunicacion.

« Trabajar conjuntamente con los organismos oficia-
les, que son quienes pueden colaborar en la mejora de la
salud visual, aportadndoles informacion cientifica y estu-
dios clinicos que avalen la necesidad de su intervencion,
creando Planes de Salud Visual para la poblacién.
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WIKIVISION

Uno de los proyectos estrella de Vision y Vida es Wikivi-
sion, la primera enciclopedia virtual de la visién escrita
en castellano que quiere acercar el mundo de la salud
visual y del cuidado de la visidon a la sociedad. En un
lenguaje cercano y sencillo, la entidad ofrece diferentes
contenidos escritos, graficos y videos con definiciones
sobre conceptos basicos de salud ocular, definiciones
de términos poco conocidos, consejos para el cuidado
de la visién y el uso de equipamientos épticos, trucos,
curiosidades entretenidas sobre este mundo y, cémo no,
respuestas a dudas que todos hemos tenido en algun
momento u otro.

Este proyecto que se ha presentado recientemente esta
concebido como una enciclopedia colaborativa. Asi, tras
la carga inicial de contenidos, la Wikivision comienza a

recibir la participacién de profesionales épticos opto-
metristas, oftalmélogos, pedagogos y expertos de otros
sectores que quieran contribuir a la obra y lograr que
exista un 100% de buena salud visual en Espaia.

Este proyecto nace tras el analisis social y los resultados
de muchos estudios que Visién y Vida ha ido presentando
a lo largo de estos ultimos afos y que demostraban un
amplio desconocimiento del cuidado visual. “Necesitamos
acercarnos a la sociedad y ocupar un espacio en los canales
mds usados para asi derribar mitos y ofrecer informacion fia-
ble y veraz. Ver cémo los mds jévenes, a dia de hoy, no saben
cémo cuidar sus ojos, observan lo que hace un influencer
como fuente de inspiracién o desconfian del consejo profe-
sional por no hablar su idioma consideramos que es una ba-
rrera que podemos y debemos eliminar desde nuestro sector,
en el que recae la tarea de educar en salud visual’, explica
Salvador Alsina, presidente de Vision y Vida.

La asociacion trabaja estas misiones a través de una serie de
acciones como son:

« Libro blanco de la visién

- Gabinete de prensa

« Publicacién de Consejos Visuales

+ Informacion a la poblacién a través de las redes sociales

- Estudios sobre la salud visual

- Contacto con autoridades y organismos oficiales

- Vias de cooperacién con DGT, SCT, FOOT-UPC, COOOC,

etc.
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n total de 10.039 épticas. Este es el nimero de esta-
blecimientos que habia a finales de 2020 en nuestro
pais. Pese a que en el ano del coronavirus tuvieron
que cerrar 24 épticas, nuestro pais sigue situandose
como uno de los que tiene mayor representatividad de esta-
blecimientos por nimero de habitantes a nivel europeo. Este
descenso se produce tras un ano, el 2019, en el que se abrieron
484 nuevos establecimientos.
Por territorio, Andalucia es la CCAA que cuenta con un mayor
numero de 6pticas en su territorio. Son 1.875, es decir, el 18,7%
del total del pais. Le siguen Madrid (1.453 establecimientos, el
14,5%) y Catalufa (1.392 centros, y el 13,9%). En el otro lado
de la balanza, La Rioja (0,61%) y Navarra (0,89%). Si se analizan
el nimero de habitantes por 6pticas, Murcia y Comunidad Va-
lenciana son las que tienen menor ratio, mientras que Melilla'y
Baleares, las que atienden a un mayor ndmero.
Asi, estamos hablando de que en Espana hay 2,1 épticas por
cada 10.000 habitantes mientras que en Alemania solo hay
1,2 0 1,5 en Francia y Portugal. Esto, como es de esperar, se
traduce en unas menores ventas por Opticas en Espaia que
en el resto de paises. Asi, en Alemania, las 6pticas facturan de
media 541.667 euros, frente a los 529.189 euros de Francia o
los 151.967 euros de Espana.
Por lo que al nimero de 6pticos optometristas se refiere, estos
han vuelto a aumentar un aflo mds en nuestro pais. Estamos
hablando de que, en total, hay 18.495 profesionales en este
ambito, 459 mas que hace un afo. La tendencia alcista se ha
consolidado, con crecimientos del 1,55% en 2018, de 2,24% en
2019y del 2,54% en 2020.
En definitiva, tal y como sefalan desde el Libro Blanco de la
Vision, elaborado por Fedao y Vision y Vida, cada profesional

Mercado total: productos y servicios opticos. Facturacion

2020 1.525.599.151

atiende a unas 2.607 personas y cada establecimiento a una
media de 4.684. Estas cifras, comparadas con Alemania (donde
hay casi el mismo numero de 6pticas, pero el doble de pobla-
cién), demuestran que “la atencidn y el servicio de proximidad
que ofrece el sector dptico en nuestro pais es envidiable en com-
paracién con paises del entorno”. De hecho, cualquier nucleo de
poblacién de mas de 15.000 personas tiene un establecimien-
to sanitario.

Establecimientos

En el sector, podemos encontrar diferentes establecimientos
sanitarios de épticas segun su estructura organizativa y de
compras. En concreto, hablamos de: cadenas, franquicias, gru-
pos de compra y épticas independientes.

En nuestro pais, en 2020, la mayor parte de las ventas co-
rrespondié a los Grupos de compra (47,6%), seguidos de las
Cadenas y Franquicias (41,2%). En cuanto al total de estable-
cimientos, los Grupos de compra también se llevan la mayor
parte del pastel. En concreto, el 54,5% de los establecimientos
en Espana forman parte de algun Grupo de compra, mientras
que el 32,5% lo es de una Cadena o Franquicia. Finalmente,
las 6pticas independientes son el 13% de todos los estableci-
mientos, representando el 11,2% de las ventas.

El 2020, el sector de la 6ptica vivié un mal afo, descendiendo
su facturacion un 18%, quedandose en los 1.525 millones de
euros, segun las cifras aportadas en el Libro Blanco de la Visidn
2021. Por tipo de establecimiento, las que mostraron un mejor
desempeno, a pesar de las cifras negativas globales, fueron las
Opticas independientes, que retrocedieron un -9%. En el caso
de los Grupos de compra, las ventas recularon un -16%, en sin-
tonia con la cifra total del mercado. Finalmente, las Cadenas

Variacion (%)

Productos opticos. Ventas en millones €

E
F

ozl
m-T/‘/'

Gafas para graduado 297,3 357,3 355,7

Lentes de contacto 202,2

Productos para lentes de contacto _

Gafas de sol 116,4

241,8

@-'

2143 VADA

Fuente: Libro Blanco de la Visién 2021. Fedao. Elaboracién: IM Opticas

33




Las diferentes estructuras

El sector éptico en nuestro pais cuenta con diferentes tipos
de establecimientos en funcién de su estructura organi-
zativa y de compras. Los grupos de compra, por un lado,
funcionan como central de compras, permitiendo mayores
descuentos a sus asociados. Asimismo, muchos grupos de
compra también ofrecen servicios de formacién, marketing,
informatica.

En cuanto a las franquicias, nos encontramos con estableci-
mientos que pertenecen a su propietario, pero comparten
imagen de marca, campanas de marketing y de comunicacion
con la franquicia. La gestién la hace el propietario (que no es
necesario que sea Optico optometrista, aunque en la 6ptica
debe de haber minimo un graduado que acttie como Director
Técnico), quien tiene cierta independencia de la central.

Por su parte, las cadenas de dpticas son tiendas extendidas
por toda la geografia que pertenecen al mismo propietario o
razén social. Toda actuacién y decision depende de la central.

Finalmente, las 6pticas independientes son aquellas em-
presas de Optica que pueden tener uno o mas estableci-
mientos (siendo el maximo nueve). La mayoria de veces es
el mismo 6ptico optometrista el propietario del centro.

y Franquicias han sido las que han salido peor paradas de la
crisis. Sus ventas retrocedieron un -22%, y es que, tal y como
sefalan desde Fedao, muchas de ellas tienen mucho personal
y estan situadas en centros comerciales, que han estado cerra-
dos durante la mayoria de meses del 2020.

Sin embargo, analizando las ventas promedio por tipo de es-
tablecimiento, las Cadenas y Franquicias son las que facturan
mas, 182.960 euros. A continuacién, encontramos las 6pti-
cas independientes (145.287 euros) y los Grupos de compra
(135.076 euros).

Mercado total

Como se ha mencionado anteriormente, el mercado total de
productos y servicios épticos ha ascendido hasta los 1.525 mi-
llones de euros. Una cifra que representa un 18% menos que
en 2019, cuando fue de 1.861 millones de euros. Veniamos de
unos anos de tendencia positiva (concretamente, el ultimo
ano negativo fue en 2013).Y es que, durante el 2020, muchas
6pticas han tenido que cerrar o atender solo urgencias, por lo
que toda la cadena (desde proveedores de servicios y produc-
tos como fabricantes y dpticas) se ha visto afectada, dejando
de ingresar, segun estimaciones del Libro Blanco de la Vision,
unos 33.600 euros por establecimiento.

Ahondando en los diferentes productos 6pticos, todos han
mostrado un decrecimiento durante el 2020, pese a que las
lentes oftalmicas son las que han disminuido menos. Aun asi,
estamos hablando de unas pérdidas de 114 millones de eu-
ros solo en este tipo de productos. Por otra parte, las lentes de
contacto, un segmento que lleva afos en subida por el pro-
gresivo aumento de usuarios, ha descendido sus ingresos un
16,8%, cifra muy parecida a las gafas para graduado (-16,8%).

Peso de productos opticos y servicios

. 51,9%
Lentes oftalmicas 48,6%
19,5%
Gafas para graduado 19,2%
13,3%
Lentes de contacto 13%
Productos para lentes de contacto | oo
p 1,6%
7,6%
Gafas de sol 11,5%
Servid fesional 0,6%
ervicios profesionales | o'y,
o 0,9% 2020
ros | 420 2019
. , 4,7%
Audiologia 4,3% ‘ | ‘ |
0 10 20 30 40 50 60
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El sector de la dptica en Europa

ALEMANIA
Opticas 12.000
Ventas por dptica 541.667 €
FRANCIA @Gasto en 6ptica por habitante 78,30€
Opticas 9.885 Habitantes por dptica 6.917
Ventas por ptica 529.186 € Opticas por 10.000 hab. 1,2
Gasto en Optica por habitante 78,10 €
Habitantes por dptica 6.778
Opticas por 10.000 hab. 1,5
PORTUGAL ITALIA
Opticas 1.581 Opticas 9310
Ventas por dptica 366.856 € Ventas por Optica 311.493 €
Gasto en Optica por habitante 56,40 € ESPANA Gasto en dptica por habitante 48 €
Habitantes por dptica 6.507 Opticas 10.039 Habitantes por dptica 6.488
Opticas por 10.000 hab. 1,5 Ventas por 6ptica 151.967 € Opticas por 10.000 hab. 1,6
Gasto en optica por habitante 32,50 € r
Habitantes por dptica 4,684
Opticas por 10.000 hab. 2,1
Opticas en Espaiia |
Total Habitantes por dptica Habitantes por
Optico optometrista
1.875 4.488 2.959
Aragén 267 4,941 2.715
Asturiss | 160 | 6393 3467
Baleares 6.802 3.857
(@NEES 3.694 3.785
N ESPANA

AY 10.039
LECIMIENTOS,
O ANDALUCIA,
MADRID Y CATALUNA
LAS CCAA CON MAS
OPTICAS

Cantabria
Castillay Leén
Castilla-La Mancha

Cataluna

Com. Valenciana
Extremadura
Galicia

Madrid

Murcia

Navarra

Euskadi

La Rioja
Ceuta
Melilla

3.565
2.874
2.835
2.564
2.108
3.379
2.294
2.111
1.901
3.255
3.305
2618
4.462
5.087

N

1.321 3.788
N
60

5.280

8 10.811
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Sin embargo, las gafas de sol son el segmento que sale peor
parado, pues estamos hablando de que las ventas se han re-
ducido casi a la mitad (-45,67%). La ausencia de turismo y el
estar confinados en casa ha hecho que los usuarios no hayan
apostado por estos productos.

En el caso de los servicios épticos, donde se incluyen servicios
profesionales de exdamenes optométricos, terapia visual y te-
lediagnéstico, la audiologia y otros (ventas de otros produc-
tos y reparaciones), las ventas se han reducido un 15,6%. En
concreto, los servicios de audiologia han facturado un 11,44%
menos; los servicios profesionales, un -11%, y los otros, -33,9%.
Y es que los servicios de audiologia si que se han considerado
esenciales, por eso la menor caida respecto a los otros.

El sector de la dptica en Espana

Ne épticas

10.039 10.063 9.579

N° épticos optometristas 18.495 18.036 17.641

Las lentes oftalmicas, las reinas

Las lentes oftalmicas son las que suponen un mayor in-
greso para las épticas. No obstante, de cada euro que
vende una éptica, 55 céntimos corresponden a este
producto. Si a ello se le suma la montura, el combo gafa
para graduado + lente oftalmica equivale al 76,1% de
las ventas totales. Por su parte, las lentes de contacto y
los productos para su cuidado suponen el 15,7% de los
ingresos de los establecimientos 6pticos. En 2020, las
gafas de sol han representado tan solo el 8,1% de las
ventas, habiendo perdido un 4,2% de peso respecto al
ano anterior.

En el cdmputo global de facturacién (servicios y produc-
tos) las lentes oftalmicas, por primera vez, pasan a supo-
ner mas del 50% de los ingresos, mientras que el peso de
las gafas para graduado se mantiene en el 19%.

Establecimientos por tipo

Independientes 13%

Cadenas y franquicias 32,5%

Por tipo de
establecimiento

Grupos 54,5%

Establecimientos por tipo

Establecimientos

Ventas 2020 (€)

Independientes 11,2%

Cadenas y franquicias 41,2%

Ventas

Grupos 47,6%

% ventas
2019/2020

Ventas promedio por tipo
establecimiento (€)

Cadenas y franquicias 3263 597.000.000 182.960

Grupos

Independientes

Total 10.039 1.525.600.000 -18,06 154.441

Fuente: Libro Blanco de la Visién 2021. Fedao. Elaboracién: IM Opticas
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GAMA SALUD OCULAR

NOVEDAD Toallitas oftalmicas

'Sin onservantes
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| sector de la optica ha sufrido un gran revés durante
el 2020. A nivel estatal, la facturacién de productos y
servicios 6pticos ha descendido un 18% hasta situarse
en los 1.525 millones de euros. Todas las regiones de
nuestro pais se han visto afectadas por los cierres temporales
de establecimientos, el estado de alarma y por unas medidas
restrictivas que durante mucho tiempo tan solo han permitido
atender situaciones de urgencia.
Teniendo en cuenta esta dindmica, en este articulo vamos a
analizar el sector de las épticas en las comunidades auténo-
mas de Catalufia, Comunidad Valenciana e Islas Baleares, unas
de las mas afectadas econémicamente al ser mas dependien-
tes del turismo.

C. VALENCIANA
POBLACION
(OLEGIADOS
OPTICAS
HABITANTES POR OPTICA

5.057.353
239
1321
3.788

Establecimientos y colegiados

La ultima edicion del Libro Blanco de la Vision 2021, elaborado
por Fedao y Vision y Vida, indica que en Espafia hay un total
de 10.039 establecimientos, una cifra ligeramente inferior a la
del 2019. De estas, 1.392, es decir un 13,87%, se encuentran en
Cataluia, siendo la tercera comunidad, solo superada por An-
dalucia y la Comunidad de Madrid, con un mayor nimero de
establecimientos. La Comunidad Valenciana ocupa el cuarto
lugar, con 1.321 establecimientos y un porcentaje del 13,16%.
En cuanto a las Islas Baleares, el nimero total de 6pticas es de
169, lo que supone el 1,68% del total.

Sin embargo, estas son cifras generales, con las que es difi-
cil comprar. Si entramos mas al detalle, en Espaia hay 2.607

-

CATALUNA
POBLACION

(OLEGIADOS

OPTICAS

HABITANTES POR OPTICA

7.780.479
3.005
1.392
5514

ISLAS BALEARES
POBLACION 1.171.543
(OLEGIADOS 308
OPTICAS 169
HABITANTES POR OPTICA 6.802

CADENAS
Y FRANQUICIAS

Alain Afflelou
General Optica
GrandVision
Optimil
Vistaoptica
Multidpticas
Soloptica
Cottet
Angelsvision y Angelsfon
(laraVisién
Opticalia
Optica Universitaria
Visionlab!

GRUPOS DE COMPRA
Grupo Cione
Farmaoptics
Federdpticos

Natural Optics Group
Cecop
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(ataluna, Comunidad Valenciana y Baleares

POBLACION

CATALUNA

7.780.479

Barcelona

5.743.402

Girona

781.788

Lleida

438.517

Tarragona

816.772

COM. VALENCIANA

5.057.353

Alicante

1.879.888

Castellon

585.590

Valencia

2.591.875

I. BALEARES

1.171.543

Indicadores economicos 2019

€

CATALUNA

Renta media
hogar

Renta media
pers.

Gasto medio

hogar

33.321

13.527

32915

COM. VALENCIANA

32.179

12410

33.125

I. BALEARES

26.176

10.611

29.444

ESPANA

29.132

Gasto medio en sanidad 2020

CATALUNA

Por hogar

(€)

Variacion
2019/2020
(%)

11.680

(€)

Por persona

30.242

Variacion
2019/2020
(%)

1.035,26

-7,3

4204

-7,7

COM. VALENCIANA

1.059,19

-5,9

429,84

-5,8

I. BALEARES

829,16

-9,3

318,93

-9,5

ESPANA

Niimero de opticos optometristas

CATALUNA

Barcelona

Girona

Lleida

Tarragona

COM. VALENCIANA

Alicante

Castellon

Valencia

I. BALEARES

1.100,96

-4,5

595,42

-4,5

Colegiados por 100.000 habitantes

CATALUNA

COM. VALENCIANA

I. BALEARES

ESPANA

Opticas

Habitantes
por centro
Optico

Habitantes
por dptico

CATALUNA

5514

2.564

COM. VALENCIANA

3.788

2.108

|. BALEARES

6.802

3.857




Facturacion sector optico
Mercado total en €

CATALUNA 250.198.400 305.343.031

COM. VALENCIANA 167.816.000 204.803.000
I. BALEARES 38.140.000 46.546.000
ESPANA 1.525.600.000 1.861.848.000

Facturacion sector dptico
Productos y servicios 2020

CATALUNA 234.435.900 15.762.500

Q)

COM. VALENCIANA 157.318.606 10.497.300
I. BALEARES 35.764.228 2.386.750

ESPANA 1.430.169.150 95.430.001

Facturacion segun establecimiento
2020 €

Grupos de Cadenasy Independientes Total
compra franquicias

CATALUNA 119.094.438 103.081.741 28.022.221 250.198.400
COM. VALENCIANA 79.880.416 69.140.192 18.795.392 167.816.000
I. BALEARES 18.154.640 15.713.680 4.271.680 38.140.000

Uso de gafas o lentillas Uso de audifonos

0 %
COM.VALENCIANA | 5568 68,83 62,41 3,71 4,39
|. BALEARES 50,93 59,82 2,54 3,31

S

ESPANA 3,96 4,06 4,01

ESPARIA 54,65 61,04

Fuente: INE, Fedao, CNOOO e IM Opticas. Elaboracién: Departamento de Investigacién de IM Opticas
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personas por cada 6ptico optometrista, y 4.684 personas por
cada establecimiento de 6ptica. Analizando los datos de las
tres comunidades, vemos que la Comunidad Valenciana es la
que presenta una menor ratio. En concreto, alli encontramos
un 6ptico optometristas por cada 2.108 personas, y un esta-
blecimiento por cada 3.788. En Catalufa, sin embargo, la cifra
aumenta, hasta llegar a las 2.564 personas por éptico optome-
trista y 5.514 por 6ptica. Sin embargo, la peor parada son las
Baleares, donde la ratio de persona/éptico optometrista es de
3.857 y de 6Opticas, de 6.802, de las mas elevadas de Espana,
tan solo superada por Navarra (7.351) y Melilla (10.811).

Si analizamos las cifras de dos afos antes (octubre de 2018), po-
demos ver que a nivel estatal aumenta el total de establecimien-
tos (pasa de 9.680 a 10.039). Pese a ello, este incremento no se ve
reflejado en las comunidades analizadas. Si bien en la Comunidad
Valenciana se produce un aumento del nimero de épticas, pa-
sando de las 1.247 en 2018 a las 1.321 en 2020, la situacién en
Baleares y Catalufia es totalmente opuesta. En las Islas, se pasa
de 187 a las 169 actuales, mientras que en Cataluia desaparecen
unas 200 épticas (de las 1.602 en 2018 a las 1.392 en 2020).

EN ESPANA HAY 10.039 ESTABLECIMIENTOS:
1.392 EN CATALUNA,
1.321 EN COMUNIDAD VALENCIANA
Y 169 EN BALEARES

En cuanto a los colegiados en 2018, podemos ver un creci-
miento constante en las tres CCAA. Asi, en dos aihos, Baleares
ha ganado siete épticos optometristas colegiados, Catalufia,
54,y la Comunidad Valenciana, 114. Si analizamos las cifras
por cada 100.000 habitantes, Baleares es la que sale mejor
parada tanto en 2018 como en 2020, pues hay un 6ptico op-
tometrista colegiado por cada 25 habitantes. Una cifra relati-
vamente baja teniendo en cuenta que en 2020 la media es-
tatal es de 38,54. Por su parte, Cataluia se encuentra cercana
a esta cifra (39,19), mientras que la Comunidad Valenciana la
supera por casi 10 puntos (47,39).

La poblacion de la zona

Segun la Encuesta Europea de la Salud 2020, el 61% de la po-
blacion espafnola usa lentillas o gafas. Una cifra que varia en-
tre las diferentes comunidades autonomas. Asi, en Cataluia el
porcentaje crece hasta el 62,9%, siendo la tercera comunidad
donde mas se usan, tan solo por detras del Pais Vasco y Cana-
rias. En el caso de la Comunidad Valenciana, el porcentaje tam-
bién es de los mas altos (62,9%). Sin embargo, en las Islas Ba-
leares, el nUmero desciende hasta el 59,8%, encontrandose los

baleares entre los espafioles que menos usan gafas o lentillas.
En el caso de los audifonos, en Espaia el 4% de la poblacion
dice hacer uso de ellos. Esta cifra se eleva en el caso de Catalu-
Aa (5,57%), mientras que desciende en Comunidad Valenciana
(4,39%) y las Islas Baleares (3,31%).

Por lo que al gasto medio en Sanidad por hogar se refiere,
como era de esperar, el 2020 ha decrecido en todas las CCAA.
Sin embargo, en Catalufia, Comunidad Valenciana y Baleares
ha descendido mas que la media. Asi, si a nivel estatal el gasto
total en Sanidad por hogar fue de 1.100 euros, en Cataluia se
quedd en los 1.035, en la Comunidad Valenciana en 1.059y en
las Baleares, 829. De hecho, las islas sufrieron un retroceso del
9,3%. A nivel individual, esto se tradujo en un gasto medio por
persona de 319 euros en Baleares, 439 en la Comunidad Va-
lenciana, y 420 en Cataluia, mientras que la media de Espafia
fue de 595 euros.

Facturacion del sector

Como ya es sabido, el 2020 fue un mal afo para el sector, con
un descenso de la facturaciéon de un 18%. En total, el conjunto
de productos y servicios del sector 6ptico facturd 1.525 mi-
llones de euros. El sector llevaba en nimeros positivos desde
2013, ano en el que el decrecimiento fue del -5,82%, aunque
la cifra global se quedd en los 1.618 millones de euros, casi 100
millones mas que el afio pasado.

Por comunidades auténomas, en 2020 el sector de la 6ptica en
Cataluia ha facturado 250,2 millones de euros: 236 millones
correspondientes a los productos épticos y 15,7 a los servicios
Opticos De esta manera, la facturacién de Catalufa desciende
de los 300 millones de euros, cifra que consiguié superar en
el 2019.

En el caso de la Comunidad Valenciana, la cifra total del sector
se queda en 167,8 millones de euros, también perdiendo el
horizonte de la simbdlica cifra de los 200 millones que cose-
ché en 2019. Por segmentos, la venta de productos 6pticos
supone algo mas de 157 millones y los 10 millones restantes
equivalen a los servicios de audiologia, servicios profesionales
y otros.

Finalmente, en el caso de las Islas Baleares, la facturacion total
es de 46,5 millones de euros es de 38 millones de euros, distri-
buidos en 35,7 para los productos 6pticos y 2,3 en el caso de
los servicios.

En definitiva, el pais entero ha vivido un mal afio en cuan-
to a ventas, pero el optimismo esta presente a lo largo del
territorio espanol. Y es que, pese a que los ingresos han
disminuido, el niumero de 6pticas se ha mantenido casi
estable en todo el territorio y el nimero de especialistas
sigue aumentando. Por lo que todo apunta a que este afno
en curso serd muy positivo, sobre todo en zonas como
Cataluia, Comunidad Valenciana y Baleares. No obstante,
estamos hablando de tres comunidades auténomas con
una gran dependencia del turismo, incluso también en el
sector Opticas, que se ha resentido, principalmente, en la
venta de gafas de sol.
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Este producto cumple con la normativa de productos sanitarios. Contraindicaciones: Alergia, inflamacién, infeccién o irritacién alrededor del
ojo o en los pdrpados. Cualquier enfermedad sistémica que pueda exacerbarse o interferir con el uso de lentes de contacto. Uso de cualquier
medicacién que esté contraindicada o interfiera con el uso de lentes de contacto incluyendo medicaciones oftdimicas. Pelicula lagrimal
inadecuada (ojo seco). Hipoestesia corneal (sensibilidad reducida de la cérneq). Silos ojos enrojecen o se irritan. Posibles efectos secundarios:
Sensacién de cuerpo extrafio. Incomodidad de la lente. Ojos rojos. Sensibilidad a la luz. Escozor, quemazdn, picor o lagrimeo del ojo. Reduccién
de la visién. Arco iris o halos alrededor de las fuentes de luz. Aumento secreciones oculares. Incomodidad/dolor. Ojo seco grave o persistente.
Para mds informacién consulte las instrucciones de uso del producto. Otros factores pueden afectar la salud ocular. Pide a tu profesional de
la visién informacién completa acerca del uso, mantenimiento y seguridad de lentes de contacto. Alcon, TOTAL30, el logo de ALCON y el logo
de TOTAL30 son marcas registradas. ©2021 Alcon. Aprobado en 06/2021. ES-T30-2100007.

Alcon




Im DISTRIBUCION EN LA CCAA

QEncas
Alfons Bielsa, presidente del Col-legi Oficial d'Optics Optometristes de Catalunya y vicepresidente
primero del Consejo General de Colegios de Opticos-Optometristas de Espaia
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“(reo que tenemos mucho
por hacer y decir”

NO HAY NINGUNA DUDA DE QUE EL OPTICO OPTOMETRISTA ES UN
PROFESIONAL SANITARIO DE PRIMER NIVEL. CONVERSAMOS CON ALFONS
BIELSA, PRESIDENTE DEL C000 DE CATALUNA, SOBRE EL PRESENTE Y EL
FUTURO DE LA ESPECIALIDAD, Y EL IMPORTANTE PAPEL QUE TIENE EL
COLECTIVO EN LA BUENA SALUD VISUAL DE LA POBLACION.

onsidera Alfons Bielsa, presidente del Col-legi Oficial
d'Optics Optometristes de Catalunya y vicepresidente
primero del Consejo General de Colegios de Opticos-Op-
tometristaa de Espania, que el Covid-19 ha supuesto
un“un punto de inflexién para la profesion” No obstante, a raiz de
la pandemia provocada por el coronavirus, “el profesional éptico
optometrista se ha mostrado mds como profesional sanitario, que
es lo que somos, teniendo un papel muy importante, tanto en la
prevencién como en el control de los problemas de visién”.
Asimismo, el confinamiento, y los posteriores meses, han servi-
do, sobre todo, para “concienciar a la poblacion de la necesidad
de tener una buena visién". Durante largas horas cada dia, la
poblacién ha abusado de pantallas, de méviles, de teléfonos,
de tablets...y esto ha dejado en clara evidencia problemas de
vision. Por el otro lado, “también ha motivado que en algunos
casos aparecieran pequefios problemas como pueden ser una
ligera miopia o el aumento de la miopia, sobre todo en nifios y
jovenes", explica Alfons Bielsa, quien asegura que, a partir de
aqui, esto “ha marcado un futuro de trabajo, de tener que aten-
der a muchas personas”. Y es que, desde la Organizacion Mun-
dial de la Salud (OMS) aseguran que nos encontramos ante
una ola de miopia: “Estamos ante un aumento constante de la
miopia en los mds jévenes y nifios, debido al uso cada vez mayor
de las pantallas’.
Teniendo en cuenta esto, el presidente del COOO de Catalun-
ya augura un “futuro con mucho trabajo”, en el que el éptico
optometrista tiene “un papel muy importante junto al oftalmo-
logo, para tratar y prevenir los problemas de salud visual y salud
ocular”. En si, el problema de la miopia no es solo intentar que
no aparezca, que ird apareciendo, sino controlarla, “porque a

partir de las cinco o seis dioptrias puede ir asociada a diferentes
patologias, como pueden ser patologias de retina graves”, acla-
ra Alfons Bielsa, y anade: “Y aqui es cuando entra de lleno el
oftalmadlogo. Por eso es tan importante la colaboracién entre el
oftalmdlogo y el optometrista”. Teniendo en cuenta todo ello,
el también vicepresidente primero del Consejo General de Co-

Un mensaje para
los dpticos optometristas

Alfons Bielsa aprovecha para mandar un mensaje a sus
colegas 6pticos optometristas. “Que no tiren nunca la
toalla, que se animen, pues trabajo tenemos. Y, sobre todo,
que la sociedad nos necesita como referentes”, esgrime, y
remarca que “cuando hablamos de que la miopia ha au-
mentado una dioptria, nos quedamos igual, pero esa per-
sona realmente lo estd pasando mal”. Por eso, reitera que
hay que “pensar al mdximo lo mds globalmente posible en
el cliente-paciente”.

Asimismo, cree que la profesion, “pese a todo, atraviesa
un buen momento, porque la sociedad nos necesita para
mejorar la calidad de vida, sobre todo frente a las necesida-
des visuales que cada vez son mayores”. Concluye dando
muchos animos a todos los compafieros: “No hay que
perder nunca la inquietud y las ganas por formarse, por in-
vertir en las nuevas tecnologias, por ser nosotros mismos
como profesionales sanitarios de la vision”.
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legios de Opticos-Optometristas de Espafia (CGCOO) recuerda
que estamos ante un mundo cada vez mas visual, “con mds

DESPUéS del Covid-1 9, zqué? necesidades visuales que debemos solucionar”. Por ello, predice

un futuro con “una actividad cada vez mayor y cada vez mds ne-
Preguntado acerca del trabajo realizado durante estos cesaria para poder lograr que el propio usuario y la sociedad ten-
meses de pandemia, Alfons Bielsa resalta que, “tanto a gan unas condiciones de vision lo mejor posibles para adaptarse
nivel del CGCOO como de los colegios autondmicos, se ha a las necesidades visuales de cerca”.
trabajado mucho todo el protocolo ante el Covid-19". Esta
seguro de que habra “un antes y un después” para la pro- Pedagogl'a activa
fesion, y que “que muchas cosas seguramente vendrdn La pedagogia al paciente-cliente es una de las principales
ya para quedarse”. Ejemplos de ello son las normas del misiones que se llevan a cabo desde los colegios de dpticos
gabinete en cuanto a higiene, a tratamiento del aire, a optometristas de todo el Estado. “Es importantisima’; remarca
aseptizar todo el material que se usa (ya sea con ultravio- Alfons Bielsa, e incide en que el paciente-cliente “no son dos
leta, ultrasonido), el uso de gel, de guantes, de mascari- ojos sueltos que entran rodando en la consulta. Son personas que
lla, concertar cita previa... “Ha habido una concienciacion tienen unas necesidades visuales, que trabajan en un entorno,
muy grande a nivel sanitario”. “Ahora se tienen en cuenta que pueden tener o no unas molestias...” Teniendo en cuenta
una serie de factores que quizd antes no éramos tan estric- todo esto, es clave transmitirle al paciente-cliente el concep-
tos, y en esto ha cambiado la profesién”. to de prevencién, “que es muy importante” y que pasa por una

pedagogia activa. “Una pedagogia activa en la sociedad, ya sea
directamente sobre las propias personas o a través de institucio-
nes, colegios, empresas, etc.”

Otro cambio que se ha producido, en este caso por parte
de la sociedad general, es la percepcién de que “el éptico
optometrista es un profesional sanitario”. Los usuarios han
tenido miedo o respeto a ir a un centro hospitalario, y se
han encontrado con que “el propio optometrista les pue-
de revisar la vision y si hay alguna alteracion les derivard al

centro”. “Este papel de filtro sanitario es muy importante”, “DOMINARLO TODO ESTA BIEN,
asegura, y remarca que, de hecho, “cada vez, el usuario va PERO ESPECIALIZARTEEN TEMAS
mds a su optica a revisarse la visién. O es incluso el propio CONCRETOS ES A U N MEJOR”

oftalmdlogo quien lo recomienda. Es importante en este
sentido este cambio de paradigma”.




Y es que la higiene visual, por ejemplo, es clave para evitar la
progresién de la miopia. La OMS habla de que en el afio 2050
la mitad de la poblacion sera miope, “y esto es muy preocupan-
te”. A dia de hoy, se estima que en Espaia hay entre un 15y
un 20% de miopes. “Estamos hablando de que en las universi-
dades hay ahora un 60%’, anade, mientras que, en Africa, por
ejemplo, el porcentaje es del 8-10%, y en los paises asiaticos,
del 85-90%.

“Hablar de un 50% de miopia en todo el mundo es muchisimo’,
reitera el especialista. ;El motivo? “Si hay muchos miopes, incre-
mentan las posibilidades de que haya miopes altos y con ellos,
también, mayores riesgos de patologias graves oculares”. Y esto
conlleva un riesgo para la sociedad, ademas de para el sistema
sanitario, el cual“debe ser capaz de asumir el tratamiento instan-
tdneo de un desprendimiento de retina”.

En ese sentido, valora el presidente del COOO de Catalunya,
los oftalmélogos tienen muchisimo trabajo. “Nosotros, como
profesionales en la en atencion visual primaria, también tene-
mos que ser eficaces y poder derivar rdpidamente al oftalmélogo
cuando hay casos o sospechas de posibles patologias. Es muy im-
portante, en este sentido, la prevencion, la pedagogia, el explicar
las cosas, el prevenir que puedan pasar otras o detectar signos de
posibles alteraciones de salud ocular’, argumenta.

Relacion con los oftalmélogos

Ahondando en la relacion de los épticos-optometristas con
los oftalmdlogos, Alfons Bielsa explica que muchas veces hay
cierta confusion entre la poblacion sobre el trabajo de cada
uno de ellos. Asi, “el oftalmdlogo trabaja sobre el ojo, sobre la
salud ocular; mientras que el dptico optometrista, sobre la salud
visual, sobre el software. Nosotros somos la ITV de la vision” Par-
tiendo de esta base, nos encontramos ante “dos campos que se
solapan totalmente’, y pone como ejemplo la playa, donde el
mar y la arena se juntan, y “donde no hay una linea que marque
claramente la separacion de la éptica y la optometria”.

Con todo, tiene claro que “la colaboracion entre el oftalmélogo
y el optometrista es imprescindible. De hecho, en la mayoria de
centros oftalmoldgicos se trabaja en colaboracion con la opto-
metria” Asegura que las opticas, como establecimientos sani-
tarios, estan a pie de calle, y que “cuando una persona tiene un
problema de visidn, viene a nosotros. Nosotros somos un primer
filtro para derivar al profesional”. En ese sentido, la colaboracion
es buena: “Nos complementamos mucho y la clave siempre estd
en la colaboracién interprofesional, interdisciplinar; en pensar en
la persona, en el cliente que recibe el servicio, no en nuestros egos
o amores propios. Es buena, la colaboracién, pienso que tiene que
ser asi siempre, y asi lo serd".

La tecnologia

Aunque lo mas importante es la formacién y el profesional que
esta tras la tecnologia, Alfons Bielsa tiene claro el importanti-
simo papel de la misma: “La tecnologia facilita mucho la detec-
cion, el cribaje, afinar al mdximo la solucién éptima, una refrac-
cién concreta” “Estamos con una variedad importantisima de
lentes oftdlmicas” que, sin la tecnologia, hubiese sido imposi-

“LA PROFESION ATRAVIESA UN BUEN
MOMENTO PORQUE LA SOCIEDAD
NOS NECESITA PARA MEJORAR
LA CALIDAD DE VIDA”

ble logar. Asimismo, cada vez hay incluso mas productos enca-
minados a prevenir o controlar la miopia para que no aumen-
te.“Detrds de ellos -anade- hay una tecnologia muy importante,
tanto a nivel de gabinete, de estudio de refraccién para valorar la

I’II

vision, como a nivel de producto en si”.Y es que el presidente del
COOO de Catalunya lo tiene claro: “Realmente hay productos
muy buenos y que nos facilitan mucho el ‘screen’y, sobre todo, la
busqueda de la mejor solucidn dptica para el usuario”.

Aunque hablemos de la éptica en términos generales, dentro
de la misma hay diferentes expertos que abordan diferentes
patologias. Asi, en los Ultimos anos, por ejemplo, ha cobrado
importancia la ortoqueratologia, que es el control de la mio-
pia mediante unas lentes de contacto con las que se duerme,
modificando la forma de la cérnea, reduciendo la miopia. “Es-
tamos hablando de toda la contactologia, de la vision infantil, de
la geridtrica, vision y deporte... Hay muchos campos que estdn
contemplados dentro de la optometria y que se irdn desarro-
llando mds a través de unas lineas de trabajo’; comenta Alfons
Bielsa, quien, asimismo, considera que tanto desde la Univer-
sidad como el propio colectivo de profesionales se esta enca-
minando hacia unas especializaciones. “Actualmente, cuando
terminas los estudios universitarios de Optica y Optometria,
puedes acceder a un Mdster y a un Doctorado, pero realmente
las especialidades no se dan en la Universidad. Hablamos mds
de expertos, que se acaban especializando en temas concretos.
Realmente, a medio plazo, esto serd una realidad, porque la vi-
sién es un campo muy grande, unas dreas muy importantes y que
hay que profundizar”. Teniendo en cuenta esto, valora que “do-
minarlo todo estd bien, pero especializarte en temas concretos es
aun mejor”.
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Andrés Gené, presidente del Colegio de Opticos-Optometristas de la Comunitat Valenciana
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“Disponer de los opticos
optometristas en Atencion
Primaria beneficia a la salud
de los ciudadanos”

EL COLEGIO DE OPTICOS-OPTOMETRISTAS DE LA COMUNITAT VALENCIANA RECUERDA
LA IMPORTANCIA DE LA PREVENCION Y EL CONTROL PERIODICO DE LA SALUD VISUALY,
PARA MEJORARLA, INSISTE EN LA NECESIDAD DE INCORPORAR A LA SANIDAD PUBLICA

MAYOR NUMERO DE PROFESIONALES OPTICOS OPTOMETRISTAS.

ese a que la salud visual -y la pérdida de visidn- es una
de las principales preocupaciones sanitarias de los es-
panoles, el Sistema Nacional de Salud (SNS) presta, en
este sentido, una atencion ineficiente a los ojos. Asi lo
considera Andrés Gené, presidente del Colegio de Opticos-Op-
tometristas de la Comunitat Valenciana (COOCV), quien cree
que se hace mediante una cartera de servicios bajo minimos
en Atencién Primaria. En este contexto, de la escasa e inefi-
ciente cobertura publica de la salud visual por parte de SNS,
surge “la importancia de prevenir, detectar y solucionar proble-
mas visuales, no habiendo ninguna de las tres que prevalezca y
que sea mds importante que la otra”.
Cada vez es mas necesario que el modelo sanitario publico en
Espafia se optimice y reorganice. Segun el COOCV, se requie-
ren nuevas formas de gestion para una sanidad que no ten-
dria que abandonar el concepto de universal ni solidaria, sino
que, opina Andrés Gené, se basaria en “un fortalecimiento de la
Atencion Primaria mediante la ampliacion de la cartera de servi-
cios"y la inclusién de otros proveedores de Atencidn Primaria.
En este sentido, recuerda que la mayor parte de la atencién
asistencial sanitaria del 6ptico optometrista esta encaminada
a “detectar y solucionar problemas, altamente prevalentes en la
poblacién, asi como a la prevencion de la salud visual”. Es decir,
una ayuda altamente eficaz para el paciente y el sistema pu-
blico de salud.

Inclusion en la Atencion Primaria

El presidente del COOCV considera que para disponer de un
sistema de salud eficiente es necesario “incorporar en niimero
suficiente a los épticos optometristas en el nivel primario de aten-

cion sanitaria para que se pueda realmente ofrecer un servicio
visual para prevenir, detectar y ser mds resolutivos”. De hecho,
ésta es una de las reclamaciones histéricas de la entidad. Tras
conseguir en la Comunidad Valenciana la creacién y recono-
cimiento de la figura estatutaria del éptico optometrista en la
sanidad publica, se insiste a la administracion en dicha necesi-
dad. Para Andrés Gené, la integracion de los épticos optome-
tristas en la Atencién Primaria es “una aspiracion justa, Iégica y
merecida’, que estd encaminada a solucionar problemas visua-
les y optimizar los recursos en la Sanidad Publica.

Vision y Covid-19

El impacto de la pandemia del Covid-19 en la salud de los
espanoles es mas que evidente, aunque la sociedad ya se
ha acostumbrado al uso generalizado de mascarillas, por
ejemplo, sus efectos siguen siendo devastadores. No obs-
tante, el uso prolongado durante muchas horas seguidas
de las mascarillas puede causar molestias oculares. Gené
tiene claro que éstas se deben, principalmente, a que gran
parte de la exhalacion de aire se produce por la parte su-
perior resecando la mucosa conjuntival del ojo. Esto pue-
de provocar “una mayor sequedad ocular, picor y escozor,
ademds de verse los ojos enrojecidos”. Aconseja, entonces,
ajustar bien la mascara por la parte superior y usar perié-
dicamente una buena lagrima artificial.
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La publicacién del primer concurso-oposicién para opticos
optometristas de la Comunidad Valenciana es, sin duda, “un
hecho histérico fruto de la labor realizada durante arios por el
COOCV y del excelente trabajo llevado a cabo por cada uno de
los dpticos optometristas en su dia a dia”. Este concurso es “un
esperanzador comienzo” para que, en los préximos anos, sea
habitual disponer de plazas suficientes de éptico optometris-
ta en las diferentes ofertas de empleo de la administracién
sanitaria. Esta incorporacién a la Sanidad Publica supondria
“un alivio para la atencion asistencial de los defectos refractivos
y binoculares permitiendo optimizar la planificacién del resto
de los recursos humanos en la atencidon médica y quirdrgica
ocular’ Esto a su vez “facilitard la disminucién de las listas de
espera, aumentando la satisfaccién de los pacientes en la aten-
cién a tiempo, y la reduccién del costo econémico”. El paciente
podria resolver gran parte de sus problemas de salud en un
nivel base. Es mas, se estima que al solucionar en el SNS un
80% de la demanda de atencioén visual “se evitarian las deriva-
ciones innecesarias a la atencién secundaria”. La incorporacion
del 6ptico optometrista a la sanidad publica debe ser, segin
el COOCQV, una realidad para la optimizacién de la asistencia
visual a la poblacion.

Y es que la salud visual es de gran importancia. Por ello, desde
la entidad, insisten en la importancia de educar y concienciar
de una buena vision y de revisérsela periédicamente en el 6p-
tico optometrista. Es la forma de confirmar que las capacida-
des visuales funcionan correctamente. Un ejemplo claro: a la
hora de conducir una buena visién es clave para garantizar la
seguridad vial. Gené arroja unos datos clarificadores: “Mds del
80% de la informacién que recibimos llega a través de nuestros
ojos y el 90% de las decisiones que tomamos frente al volante de-
pende directamente del estado de nuestra vision".

Patologias habituales

El Informe mundial sobre la vision de la Organizacion
Mundial de la Salud (OMS) afirma que, en la actuali-
dad, hay 76 millones de personas con glaucoma en
todo el mundo. Esta neuropatia éptica multifactorial
estd caracterizada por el daio de la cabeza del nervio
optico y la pérdida irreversible de la vision, “por ello
cuanto antes se detecta, antes se puede aplicar el trata-

GRAN PARTE DE LA ATENCION
DEL OPTICO OPTOMETRISTA
ESTA ENCAMINADA A DETECTAR
Y SOLUCIONAR PROBLEMAS
PREVALENTES EN
LA POBLACION Y A LA PREVENCION

miento para intentar que no evolucione”, comenta Andrés Gené.
El aumento de la presion intraocular (PIO) es un factor de ries-
go importante en el desarrollo de esta patologia y, para la ma-
yoria de los expertos, la mejor forma de prevenirlo es realizar
examenes periédicos en los que se evaluen: “Nervios dpticos,
campos visuales y tensién ocular”. También es importante tener
en cuenta el manejo optométrico de los pacientes diabéticos.
Se estima que la retinopatia diabética afecta al 40-50% de los
diabéticos. “Es una patologia que puede producir graves proble-
mas oculares, pero diagnosticada y tratada a tiempo se puede
evitar la afectacion visual’, puntualiza el presidente del COOCV.
Precisamente, estas revisiones son también la mejor forma
de frenar otra de las grandes problematicas oculares: la mio-
pia. Considerada ya como una pandemia, la OMS estima que
un 50% de la poblacién sufrird miopia en 2050. A nivel de la
poblacion infantil y juvenil es importante la prevencion vy el
control periddico, “sobre todo si tenemos en cuenta que en el
aprendizaje escolar mds del 85% de la informacion que recibe el
alumno es a través de sus ojos” En este sentido, cualquier pro-
blema a nivel visual, que dificulte al menor tener una buena
vision, le va a afectar a su rendimiento.

Finalmente, y coincidiendo con la llegada del verano, el presi-
dente del COOCV aprovecha para recordar la necesidad vital
de “utilizar gafas de sol homologadas para proteger nuestros
ojos del incremento de las radiaciones nocivas del sol que se pro-
ducen en estas fechas”. Usar gafas de sol con lentes de mala
calidad adquiridas en tiendas no especializadas no solo no
protegen del sol, sino que ademas “incrementan los dafos que
las radiaciones ultravioletas e infrarrojas provocan en el sistema
visual”. En este sentido, la figura del 6ptico optometrista tiene
muy claro su papel en la comunidad para concienciar sobre la
importancia de cuidar y mantener una buena salud visual. En
verano y en cualquier época del afo.
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ONCIENCIA QUE TIENEN LOS PACIENTES SOBRE SU USO Y A LAS MEJORAS

TECNOLOGICAS DE LOS MATERIALES

orregir los trastornos de la visidn, el aumento de la
miopia o favorecer una buena visibilidad a la hora
de practicar deporte. Las lentes de contacto, o len-
tillas, viven una época dorada gracias a sus multiples
beneficios y adaptaciones. De los 25,5 millones de espaioles
con problemas de visién, un 10% usa lentillas. Por eso, cada
vez es mas habitual que se fabriquen con nuevos materiales y
sean mas cémodas y practicas. Ademds, muchos han optado
por esta solucidn durante la pandemia para evitar el empafia-
miento causado por la mascarilla y el uso de gafas. Cabe des-
tacar, asimismo, que las lentes de contacto se corresponden
con la curvatura de los ojos, lo que hace que proporcionen un
campo mas amplio de visién y generen menos distorsiones y
obstrucciones visuales que las gafas.
Por todas estas ventajas, la contactologia seguira registrando
un crecimiento anual del 5% tras la crisis del Covid-19, segun
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un estudio realizado por Global Industry Analysts, que tam-
bién cita que en 2026 este negocio podria llegar hasta los
14.900 millones de délares. Este incremento también se nota-
ra en el segmento de las lentes especiales, donde las mejorias
tecnoldgicas tienen mucho que aportar, sobre todo, en el pro-
ceso de fabricacion. Dicho informe estadounidense, ademas,
sefiala un cambio de tendencia, principalmente en Estados
Unidos y Europa: cada vez se usan mas las lentes desechables
diarias y se empiezan a utilizar mucho las lentes multifocales y
de contacto toricos.

Es importante tener en cuenta que las lentes de contacto son
un producto sanitario, por lo que deben adquirirse en locales
autorizados, como los establecimientos sanitarios de éptica. En
este sentido, cuando un éptico optometrista realiza una adap-
tacion de lentes de contacto, lo que esta haciendo es prescribir
una solucién para un paciente concreto. Es por ello, que no se
deben usar otras distintas sin previa consulta con este profe- |
sional. Para determinar qué tipo de lentes son las idéneas para
cada persona, el 6ptico optometrista requerird hacer una serie
de exdmenes adicionales al examen optométrico convencional. | "
Dependiendo de las dioptrias, las medidas de los radios de los |
ojos, la cantidad y calidad de la lagrima y el uso que se vaya a
hacer de las lentes, recomendara un tipo u otro.




Y es que en el mercado, actualmente, existen muchas modali-
dades de lentillas. Por ejemplo, las lentes de contacto blandas
que son faciles de adaptar y cdmodas. Los avances en los ma-
teriales han llevado a una nueva generacion de estas lentes,
las llamadas hidrogel de silicona. Segun la American Optome-
tric Association (AOA), estas permiten que circule cinco veces
mas oxigeno que las lentes de contacto de hidrogel antiguas.
De lentes de contacto blandas, ademas, hay desechables de
reemplazo diario, de un solo uso o reutilizables que permiten
usar el mismo par de lentes determinadas semanas.

Por otro lado, existen las lentes de contacto rigidas permea-
bles a los gases, que son mas pequenas y consistentes que las
lentillas blandas. Suelen usarse para corregir ciertos proble-
mas visuales y requieren un periodo de adaptacién mas largo.
También hay lentes hibridas -para los casos en que la curvatu-
ra presenta una forma irregular- y las lentes de contacto bifo-
cales y multifocales, que corrigen la miopia, la hipermetropia
y, en algunos casos, el astigmatismo. Segun la AOA, las lentes
multifocales son recomendables para los pacientes que tienen
presbicia y que usan gafas, las personas que usan lentes de
contacto, pero cuando leen utilizan gafas y, finalmente, para
aquellos que usan lentes de contacto monofocales.

deportiva mejorando la visién central y la periférica, y hacen
de escudo frente a choques, algo vital segun la disciplina de-
portiva. Por esto, se recomiendan especialmente en nifios y
adolescentes. De hecho, siete de cada diez nifnos encuestados
en un estudio realizado por la American Optometric Association
afirmaban que practicaban mejor su deporte cuando utiliza-
ban lentes de contacto en lugar de gafas. Y es que, ademas,
usar lentillas en las competiciones o actividades deportivas
evita la distraccidon que puede generar el miedo a perder las
gafas 0 a que éstas se resbalen y se rompan.

Mercado lentes de contacto en Espaia

PRECIO MEDIO en € VARIACION

36,4 34,3 34,5

Por otro lado, los avances conseguidos en la tecnologia de
lentes de contacto ofrecen a los atletas mayor comodidad.
Actualmente, las opciones desechables permiten disfrutar de
una superficie limpia y suave cada dia para reducir la irritacion.
Entre las nuevas generaciones de lentes de contacto destacan
las de hidrogel de silicona que ayudan a que los ojos reciban
mas oxigeno y mejoran la visién, a la vez que se mantiene la
humectabilidad y el confort del paciente.

Las lentes de contacto futuristas

La contactologia vive en constante cambio debido a los avan-
ces tanto cientificos como tecnoldgicos que buscan ofrecer
nuevas alternativas a los pacientes. En los préximos anos, el
sector estard protagonizado por lentes novedosas e inteli-
gentes capaces de administrar medicamentos o proyectar en
los ojos una imagen digital. Empresas y expertos de todo el
mundo estan viviendo una carrera de fondo para desarrollar
nueva tecnologia y se estima que el mercado de las lentillas
inteligentes vea una tasa de crecimiento del 10,4% para 2023.
El avance de estas soluciones ya ha creado nuevos prototipos:
investigadores coreanos han desarrollado una lente que moni-
torea los niveles de aztcar en sangre de personas con diabetes
y el laboratorio Johnson & Johnson ha desarrollado una lenti-
lla desechable que administra antihistaminicos para aliviar el
prurito ocular. También se estan disefiando lentes de contacto

EN ESPANA, CERCA DEL 35% DE TODAS LAS
LENTES DE CONTACTO BLANDAS ADAPTADAS
A PACIENTES MENORES DE EDAD FUERON
PARA EL CONTROL DE LA MIOPIA

Ventas segun tipos de lentes de contacto %

Blanda
convencional

Diaria No diaria

67,5

Rigida

2018
2019
2020

08 | 05 |
| 09 | o4 | 338 | 649
09 | 03 | 322

Ventas segtin funcion de las lentes de contacto
0

S

Multifocales | Cosméticas
(color)

Esféricas Toricas

2018

2020

2019 46
32

Fuente: Libro Blanco de la Vision 2021. Fedao.
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Recuperacion a la vista para el 2021

El 2020 fue un mal afo para todo el sector de la éptica.
Sin embargo, algunos segmentos sufrieron una caida de las
ventas menos pronunciada. Es el caso de las lentes de con-
tacto, consideradas de primera necesidad, que, en lo que
llevamos de afo, han conseguido remontar sus ventas.

Asi, de enero a mayo de 2021, su crecimiento en valor
ha sido del 52,3% respecto al 2020. Una cifra muy positi-
va que se traduce en una facturacién que casi roza la de
enero-mayo de 2019, antes del coronavirus. No obstante,
estamos hablando de un segmento que se considera de
primera necesidad y que se ha visto favorecido por el in-
cremento de horas que hemos pasado delante de dispo-
sitivos, teletrabajando o haciendo clases online.

Finalmente, en lo que llevamos de ano, el precio medio
se ha reducido un 0,7%, después de haber terminado el
2020 con un incremento del 0,6%. Haciendo la compara-
tiva con el periodo enero-mayo de 2019, el precio medio
gueda ligeramente por encima (0,7%).

Exito de las lentes para el control
de miopia en menores

En Espana, en los ultimos tres aios, cerca del 35% de to-
das las lentes de contacto blandas adaptadas a pacientes
menores de edad fueron para el control de la miopia. Esta
es una de las proporcionas mas altas de los 23 paises in-
cluidos en el informe “Prescripcién Internacional de Lentes de
Contacto en 2020".Y demuestra, asimismo, la tendencia que
sitUia a esta opcidon como un estandar en el cuidado de la
salud visual de los menores miopes. De hecho, revisando
los estudios de 2019 y del afo pasado, el analisis confirma
que el porcentaje de las lentes de contacto blandas para el
control de la miopia crecié en Espaia del 6% al 13%; es de-
cir, se duplicé.

La miopia hace que los rayos de luz se enfoquen en un
punto frente a la retina en lugar de directamente en la su-
perficie, debido al alargamiento del ojo. La progresion de
la miopia se ha relacionado con afecciones que amenazan
la salud ocular en etapas posteriores de la vida, como cata-
ratas, desprendimiento de retina, glaucoma y maculopatia
midpica. Por eso, los profesionales de la salud visual estan
comenzando a adoptar el control de la miopia para garanti-
zar la mejor agudeza visual y la mejor salud ocular para sus
pacientes mas jévenes.

Mercado lentes de contacto 2021

VALOR PRECIO MEDIO

-0,7%
-2,3%
I
Enero-Mayo 2019

vs Enero — Mayo 2021

Enero
Mayo 2021

Fuente: GFK
Datos total mercado tradicional (6pticas, dpticas farmacias y especialistas de sol).
No incluye venta online

Mercado lentes de contacto en Espaiia

FACTURACION millones de euros VARIACION
241,8 243
2,9% 202,2

-16,8%
2018 2019 2020
UNIDADES millones
7,08
6,63
5,85

-17,3%

2018 2019 2020
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que ayudan a combatir el cansancio ocular asociado con el
uso de pantallas.

Uso correcto de las lentillas

La Fundacién Salud Visual recuerda que la primera vez que
una persona usa lentes de contacto puede ser algo molesto,
sobre todo a la hora de colocarlas o retirarlas. Es algo normal y
habitual que no debe alertar. Uno de los aspectos primordia-
les con el uso de las lentillas es, sin duda, su higiene. Es fun-
damental para que el tratamiento sea exitoso y no provoque
dolores, incluso infecciones oculares. Se debe tener en cuenta
que, cualquier cuerpo extraiio que se encuentre en las manos
de una persona cuando ésta vaya a colocarse la lentilla, serd
propenso a pasar a los ojos. Por eso, antes que nada, hay que
higienizarse las manos y secarlas completamente.

Ademas, es indispensable guardar las lentillas en su estuche
con su soluciéon de mantenimiento. Este liquido debe ir re-
novandose cada vez que se guardan: mezclar una solucion
antigua con una nueva puede reducir su eficacia a la hora de
eliminar gérmenes. Y, nunca se debe dormir con las lentes de
contacto puestas si no estan indicadas para ello. Si, accidental-

LAS LENTES DE CONTACTO SE
CORRESPONDEN CON LA CURVATURA DE LOS
0JOS, PROPORCIONANDO UN CAMPO MAS
AMPLIO DE VISION Y PROVOCANDO MENOS
DISTORSIONES Y OBSTRUCCIONES VISUALES
QUE LAS GAFAS

Peso sobre la facturacion del mercado

Sobre productos 6pticos
. Sobre total del mercado

mente, ocurre, se deberan usar lagrimas artificiales o una solu-
cién estéril para humedecer el ojo antes de intentar quitarlas.
Segun un informe de los Centros para el Control y la Preven-
cion de Enfermedades (CDC), una de cada tres personas que
usa lentillas se las olvida puestas al irse a dormir. Esto puede
aumentar de seis a ocho veces el riesgo de padecer infeccio-
nes en los ojos.

Las lentes de contacto en Espaiia

Después de mas de una década de crecimiento, las len-
tes de contacto se han topado, como otros sectores, con
el Covid-19. Asi, si bien en 2019, el crecimiento del seg-
mento fue bastante inferior al del 2018 (0,5% respecto
al 2,9%), el coronavirus terminé de rematar la situacion.
En total, en 2020, la facturacién fue de 202 millones de
euros, es decir, un 16,8% menos que en el afio anterior.
El estar encerrados en casa, sin poder salir, ha hecho que
los usuarios hayan dejado de lado sus lentes de contac-
to, y hayan apostado mas por las gafas.

En cuanto al peso del segmento sobre el total del mer-
cado 6ptico, este se ha mantenido constante. De hecho,
este segmento lleva un trienio de estabilidad con ligeras
variaciones, manteniéndose siempre por encima del 13%.

Analizando las unidades vendidas a lo largo del 2020,
la bajada también ha sido considerable. En total, se han
vendido algo mas de 5,8 millones de lentes de contacto.
Una cifra muy lejana de los 7 millones del 2019. Lo que si
que se ha mantenido, e incluso crecido, ha sido el precio
medio de las lentes de contacto. Asi, han incrementado
ligeramente su precio en un 0,6%, rompiendo la tenden-
cia de caida que traia de los afos previos 2018 y 2019. El
precio medio se ha quedado en 34,53 euros.

También se mantiene constante la distribucion
de las ventas de los diferentes tipos de lentes de
contacto. Asi, el 66,6% de las ventas son no dia-
rias, frente al 32,2% de diarias. Si clasificamos las
lentes por el tipo de defecto visual y le sumamos
la categoria de las lentes cosméticas, que ademas
de la graduacién aportan un cambio de color de
los ojos, las mas vendidas son las esféricas (65,6%),
aptas para la compensacién de la miopia y de la
hipermetropia; seguidas de las téricas (21,5%),
dirigidas al astigmatismo y que muestran un lige-
ro crecimiento respecto al 2019; las multifocales

(9,7%), para personas con presbicia, aumentan
también sus ventas en unidades por la comodi-

13,3% 13% 13,2%
el
e e
2018 2019 2020

Fuente: Libro Blanco de la Visién 2021. Fedao.

55

dad de ver bien de lejos y de cerca sin utilizar las
gafas; y las cosméticas (3,2%), que han decrecido
sus ventas en un 1,3%.




Im MONOGRAFICO

OPTICAS

VISONEALDIOLOGIA




unque actualmente el uso de las gafas de sol estd
generalizado, su utilizacion como la entendemos
hoy en dia no fue hasta principios del siglo XX. Nos
hemos de remontar alrededor del siglo XIl en China
para encontrar su origen. Aqui fue el primer lugar donde se
desarrollé una tecnologia que permitia ahumar las lentes de
cuarzo con el objetivo de oscurecerlos. Sin embargo, no era
para ser usados como gafas de sol, sino para ocultar la ex-
presién de los ojo de los jueces chinos y evitar cualquier evi-
dencia sobre el veredicto que iban a formular.
Siglos mas tarde, a mediados del XVIII, el 6ptico britanico Ja-
mes Ayscough comenzé a experimentar con gafas tintadas
para tratar problemas visuales de algunos de sus pacientes
con sensibilidad a la luz solar. Pero no fue hasta 1929, cuando
el empresario estadounidense Sam Foster comenzé la produc-
cién y distribucion masiva de gafas de sol a un precio asequi-
ble en Atlantic City. Hasta ese momento, su uso era limitado
por el alto coste de su fabricacion. Rapidamente, la comerciali-
zacion de esas gafas que protegian del sol se extendié al resto
de Estados Unidos y del mundo. El resto ya es historia.
Generalizado su uso, jrealmente utilizamos las gafas de sol
como debemos? ;Las escogemos por estética, moda o por
proteccion? ;Las compramos donde debemos?

Mayor consciencia de proteccion solar

Segun un estudio realizado por la asociacién de utilidad publi-
ca Vision y Vida en marzo de este afio, bajo el titulo‘;Estamos
preparados para el sol?; la ciudadania esta tomando consci-
encia y considera que es mas importante que nunca proteger
los ojos del sol. Al menos para dos de cada cinco personas
(38,5%). No obstante, el 14% de la poblacién sigue sin asociar
la relacion existente entre exposicion UV y enfermedades ocu-
lares, a pesar de que cada afno en el mundo se quedan ciegas
tres millones de personas debido a la exposicién a rayos UV.
Asi, por ejemplo, el 38% de los encuestados no sabe que los
rayos UV del sol son los principales responsables de la apari-
cién de cataratas en la edad adulta.

Donde acostumbras a adquirir las gafas de sol

Optica 70,2%
Tiendas especializadas en gafas de sol 15,3%

Online 4,7%
Grandes almacenes 3,5%

Otras tiendas 3%
Tiendas de ropa 2,1%
Mercadillos ambulantes 0,6%

«  Lasque dan en revistas 0,4%

. ) Top manta 0,2%

6 ¢

Fuente: ;Estamos preparados para el sol? Vision y Vida
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Con la llegada del verano y tras el levantamiento de las res-
tricciones por el Covid-19, pasaremos mas tiempo al aire libre.
En este sentido, el informe de Vision y Vida sefala que dos de
cada tres personas reconoce llevar gafas de sol siempre que
estd al aire libre, en playa o en montafia. Mientras que solo seis
de cada 10 las utiliza en un entorno urbano.

Del mismo modo, el 66,5% es consciente que, tras un afo sin
salir demasiado de casa, es fundamental protegerse del sol.
Por ello, dos de cada tres afirma llevar siempre encima sus
gafas de sol. Una de cada tres personas las utiliza para hacer
deporte y dos de cada tres para conducir.

Resulta curioso que, mientras que el 66,2% considera impres-
cindible el uso de gafas en adultos para protegerse del sol, solo
una de cada dos personas cree que es necesaria la proteccion
de los ojos de los nifos y solo el 45,9% de los pequenos de la
casa usan gafas de forma habitual. Se desconoce que sus ojos
son mas débiles ante la radiacién UV y no se tiene en cuenta
que, sin proteccion, antes de haber cumplido los 18 afos, ya
han recibido el 80% de la radiacién UV que recibird en su vida.

Descenso de la facturacion por la pandemia

Como consecuencia de la pandemia, las ventas de gafas de sol
cayeron el afo pasado un 45% respecto a 2019, segun datos
recogidos en el ultimo Libro Blanco de la Vision. El Covid-19
y el confinamiento provocaron un abrupto descenso de la
facturacion. Lo cual denota que las gafas de sol no han sido
consideradas un producto esencial para el usuario y, por tanto,
su renovacién o compra ha sido relegada a meses posteriores.
Asi, el 44% de las ventas de gafas que hicieron las 6pticas en
2020 se concentrd entre junio, julio y agosto, mientras otros
anos, las mayores ventas se acumulaban en los meses de abril
y mayo.

Sin embargo, el precio medio de las gafas de sol crecié en 2020
un 3% mas respecto a 2019. Un factor que puede ser relevante
para aclarar el por qué el usuario compra las gafas de sol don-
de las compra.

Mientras el 81,1% de las personas entrevistadas en el estudio
Visidn y Vida confirma que el mejor lugar para adquirir gafas
de sol son las épticas, por seguridad, higiene, variedad y con-

Peso de las gafas de sol en total mercado opticas

Gafas de sol 7,6%

2020

Resto de productos 92,4%

Ventas por tipos de gafas de sol

Otros 1,3%

Combinacion 8,7%

Metal 23,9% 2020

Acetato 66,1%

Fuente: Libro blanco de la visién. Fedao
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Metal 23,5%

Gafas de sol 11,5%

2019

Resto de productos 88,5%

PARALOS
EXPERTOS ES MEJOR
NO LLEVAR GAFAS
DE SOL
A COMPRAR
GAFASNO
HOMOLOGADAS

Otros 1,1%

Combinaciéon 11,8%

2019

Acetato 63,6%



sejo profesional, los datos indican que estos establecimientos
solo venden el 16,9%. ;Y el resto? Pues se estima que el 30%
se vende por el canal no regulado del “top manta”y el resto en
tiendas especializadas en gafas de sol o por el canal online. Lo
curiosos es que, al ser preguntados por la ultima compra, un
70,26 % de los encuestados afirman que acudieron a un centro
optico. Cosa que no concuerda con las cifras de venta de estos
establecimientos.

Todo ello va en detrimento de nuestra salud visual. Es impor-
tante saber qué tipo de gafas estamos comprando y ser aseso-
rados por un profesional. No todo vale. Segun los expertos, es
mejor no llevar gafas de sol a comprar unas gafas que no son
homologadas y que pueden dafar nuestros ojos.

A pesar de ello, parece que los ciudadanos van tomando con-
ciencia de la importancia de proteger sus ojos del sol y no les
importa pagar un precio mas o menos elevado para cuidar su
salud visual. No obstante, desde la Asociacidn de Fabricantes
de Optica (AEO) sefalan que tres de cada diez personas solo
renueva sus gafas cada dos o mas aios. Lo cual también indica
que no se preocupan por tener unas gafas adaptadas a cada
una de sus necesidades y usos. Es decir, utilizan las mismas ga-
fas de sol, tanto para su dia a dia como para hacer deporte,
y por ejemplo, no utilizan filtros de luz diferentes o distintos
formatos que se adapten a su actividad.

Ultima compra de gafas

No me acuerdo 8,3%

Hace 6 meses 14%

Mas de 2 anos 25,1%

Hace 1 ano 23,9%

Mas de 1 afio 28,7%

Fuente: ;Estamos preparados para el sol? Visién y Vida

El mercado mas afectado

Segun los datos aportados en el Libro Blanco de la Vision
2021, de Fedao, el segmento de las gafas de sol es el que
ha sufrido una mayor caida. ;El motivo? Las restricciones
asociadas al Covid-19 y a la usencia de turismo han he-
cho que el ano pasado se redujeran las ventas en algo
mas del -45%; suponiendo una pérdida de casi 100 mi-
llones de euros.

Sin embargo, previo a la crisis del Covid-19, ya existian
ciertos condicionantes que habian reducido la cuota de
mercado de este tipo de productos. Y es que gran parte
de las ventas de las gafas de sol se produce en el canal no
regulado o top manta, suponiendo alrededor del 30% de
las ventas totales. Un porcentaje que, lejos de disminuir,
va creciendo con los afos.

Teniendo en cuenta estas variables, no es extraino que
la facturacion haya descendido un 45,67%, suponiendo
un 7,63% del total del mercado. Asi, la facturacion del
sector ha sido de unos 116,5 millones de euros, cifra muy
lejana de los 214 del 2019. En unidades el descenso ha
sido muy parejo. En total el ailo del coronavirus se ven-
dieron 1,8 millones de unidades, un 47,25% menos que
en 2019, cuando fueron 3,5 millones.

En el otro lado de la balanza, se con-
firma la tendencia alcista del precio
medio de las gafas de sol. Si en 2018
era de 59,59 euros, el ano pasado ya
fue de 62,66 euros, lo que supuso un
crecimiento del 3% respecto al 2019.

En cuanto al materia, las gafas de
pasta o de acetato siguen siendo las
preferidas por dos de cada tres com-
pradores, viviendo una ligera subida
respecto al 2018 y al 2019. Ligera su-
bida que también se produce en las
monturas de gafas solares de metal,
que pasan del 23,5% al 23,9%.

Con todo, esta claro que en 2020 el
segmento de las gafas de sol no fue
visto por el usuario como un produc-
to esencial, siendo su renovaciéon o

compra relegada para los préximos
meses. Por lo que, el 2021 podria ser
un buen ano para este mercado.



Ultimas tendencias en gafas de sol

Mas alla de su faceta de proteccidn, las gafas de sol se han con-
vertido en un accesorio mas del mundo de la moda. Y, como
tal, cada ano, el mundo 6éptico también sigue unas tendenci-
as. En 2020 las gafas de pasta o acetato fueron las preferidas,
mientras que la combinacién acetato y metal han dejado de
ser tendencia. ;Y qué nos espera esta temporada? Ligereza,
atrevimiento, color y comodidad. Unas pautas marcadas por la
pandemiay las consecuencias generadas de ella.

Después de un afo de restricciones y de estar encerrados en
casa, la gente necesita alegria y libertad. Por eso se imponen
los modelos muy atrevidos, con reminiscencias a los aflos 60.
Con lentes de gran tamaiio, lentes degradé y, sobre todo, muc-
ho colorido. Pero, al mismo tiempo, también se llevan los mo-
delos mini, la reinterpretacién de los modelos mas miticos de
los afos 90, con monturas retro, redondeadas y pequenas. Una
moda de extremos, porque el usuario lo que quiere es llamar
la atencion, subir su autoestima y nada de discrecion, después
de un afno escondido tras una mascarillas.

Se busca también la ligereza de las lentes. Y en esto también
ha tenido relevancia el uso de la mascarilla. La moda visual se
adapta a ella con monturas que no pesen, donde el metal co-
bra una gran relevancia por su ligereza y versatilidad. También
tienen cabida los acetatos, pero siempre con monturas mucho
mas finas.

Y sobre todo se impone el color. Color que aporte alegria. Co-
lor que ilumine nuestro rostro y nos haga sentir bien. Si algo
nos ha ensefado la pandemia es a dedicarnos mas tiempo a
nosotros mismos, a cuidarnos y a invertir en nuestra salud.
Para hacerlo, nada mejor que elegir unas gafas que, sobre
todo, nos protejan, pero que también se adapten a nuestro es-
tilo y a la forma de nuestro rostro. Por ejemplo, para los rostros
con forma cuadrada, lo mejor son las gafas ovaladas. Si tiene
la frente ancha, debe decantarse por lentes en forma maripo-

Mercado gafas de sol

PRECIO MEDIO VARIACION

62,7€

60,8€

2018

2019 2020

sa. Mientras que si su rostro es redondo, es mejor apostar por
monturas mas cuadradas.

Unas buenas gafas de sol, compradas en un centro especializa-
do, son el mejor remedio para cuidar nuestros ojos y proteger-
nos del sol. Al tiempo que, su vertiente mas fashion, nos hara
subir la autoestima y nos aportara ese toque de color y alegria
gue tanto necesitamos este verano.

EL81,1% DE LA GENTE CONSIDERA
QUE EL MEJOR LUGAR PARA ADQUIRIR
UNAS GAFAS DE SOL SON LAS OPTICAS.

SIN EMBARGO, ESTOS ESTABLECIMIENTOS
SOLO VENDENEL 16,9% DE LAS VENTAS

Mercado gafas de sol
FACTURACION millones de euros VARIACION
212,05 214,28
3,96% L 116,42
-45,67%
2018 2019 2020
UNIDADES millones
3,52

3,65
4

1,86

2018

-47,25%

2019 2020

Fuente: Libro blanco de la vision. Fedao
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Paso a paso este 2021

Como se ha mencionado anteriormente, el sector de las
gafas de sol fue el que salié peor parado el 2020, con una
caida del 45% en facturacion. Y es que, al ser un producto
mas ligado al sector de la moda, su cierta dependencia
con el turismo y las restricciones que vivimos afectaron
negativamente.

En lo que llevamos de afio, se estd trabajando para que
la recuperacion llegue a este segmento de la dptica. Asi,
segun los datos de GFK, hasta mayo de 2021, el sector de
las gafas de sol habria incrementado sus ventas en valor
en un 41,8% respecto al 2020. Unas cifras positivas, pero
todavia lejanas de los tiempos precovid. Si se comparan
con el mismo del 2019, son casi un 40% inferiores.

En cuanto al precio medio de las gafas de sol, este se ha
reducido ligeramente, después de que en 2020 se incre-
mentase un 3%. En concreto, entre enero y mayo de este
2021, se habia reducido un 0,7% respecto al 2020, y un
-1,5% en comparacién con el 2019.

Mercado gafas de sol 2021

VALOR PRECIO MEDIO

-1,5%

Enero
Mayo 2021
Fuente: GFK

Datos total mercado tradicional (6pticas, épticas farmacias y especialistas de sol).
No incluye venta online

Enero-Mayo 2019
vs Enero — Mayo 2021
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Alain Afflelou
Si necesitas unas gafas faciles de combinar
y que ademds aporten un toque roc-
- kero a los looks diarios... el modelo
: AFFLELOU Graneda es lo que estas
buscando. El modelo Graneda, con su
forma cuadrada, viste la mirada en un abrir
y cerrar de ojos. Esta disponible en gris y en
color carey.
www.afflelou.es

Kubik

En un momento en el que cada vez
cuesta mas diferenciarse, Kubik elige
apostar por la expresién de la persona-
lidad de cada uno a través de cada una
de sus monturas. Apuestan por cuatro
lineas de marca, disefiadas pensando
en cada tipo de forma de ser, de vivir.
(El objetivo? Buscan que cada persona
pueda transmitir al mundo su identidad.
Disefada en exclusiva por el equipo de
Stile Italiano, la coleccion de Kubik esta
creada con materias primas europeas y
componentes producidos por Visottica
Comotec, OBE y Mazzuchelli.
Todos los disefios cuentan con lentes
polarizadas.
www.superb-vision.com

Gigi Studios
Gigi Studios presenta la edicion limita-
da Maverik, formada por tres disefios:
The Beatnik, The Independent y Free
Spirit. Por primera vez, los modelos se
presentan en versién de graduado y de
sol. El primer modelo, The Beatnik, tiene
forma redonda y de gran tamafo; The
Independent, forma de aviador, y Free
Spirit el modelo cat-eye. Toda la gama
es un tributo a la libertad y al espiritu
revolucionario de la década de 1970y la
actitud vibrante y atrevida de la época.
www.gigistudios.com




Julia Backer
Identificable por su estilo femenino y sus colores
delicados, Julia Backer es sinbnimo de elegancia,
— calidad y tendencia. Cada uno de los
disefos que componen la coleccion esta
// pensado para acompafar en su dia a dia
a una mujer cosmopolita, selecta, sofisti-
caday que sigue activamente las tenden-
cias en cada temporada. Bajo una base de produc-
cién solida y de calidad, la coleccién de Julia Backer
esta confeccionada con materias primas europeas
y componentes producidos por empresas lideres
del sector como Visottica Comotec, OBE
y Mazzuchelli. Todos los disefios cuentan
con lentes polarizadas.
www.superb-vision.com

Westwood Scotland
Todas las gafas de sol de Westwood Scotland estan
equipadas con lentes polarizadas de alta definicion
cromdtica y proteccion total frente a los rayos UV y
UVA. Una combinacién exclusiva de revestimiento
polarizante que ofrece una nitidez de color insupe-
rable, vision sin reflejos y una reduccion de la fatiga
ocular. La coleccién de gafas de Westwood Scotland
se fabrica con metales antialergénicos y ligeros como
el monel, y acetatos fresados con combinaciones
cromaticas de alto grado.
www.viudademontemerlo.es

Cottet
Inspirada en la montura que auto-dise-
fié el fundador de Cottet Madrid, Rena-
to llega con su marcada personalidad
e irreverencia. Este modelo rectangular
oversize para no pasar inadvertido es
apto para aquellos hombres y mujeres
con espiritu libre y creativo. Con puente
recto y acetatos combinados bicolor
en su frontal y patillas que conjugan
acetatos y el alma dorada. Disponible
en color verde Cottet/marmoleado con
lente gris y en havana/lemon
tea con lente verde.
www.cottet.com/es
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UNABUENA SALUD VISUAL SE DEFINE CUANDO
EL SISTEMA VISUAL REALIZA SUS FUNCIONES
BASICAS DE FORMA CORRECTA,
‘ . SIN EVIDENCIAS DE ENFERMEDAD NI
DE DISFUNCIONES VISUALES. LA VISTAES LA
CAPACIDAD QUE TENEMOS DE DIFERENCIAR
DETALLES, LO QUE CONOCEMOS COMO
AGUDEZA VISUAL, MIENTRAS QUE LA VISION
ES UN CONJUNTO DE HABILIDADES QUE VAN
MAS ALLA DE DISPONER DE UNA BUENA VISTA,
COMO POR EJEMPLO, ADAPTARNOS
DE MANERA RAPIDAY EFICIENTE A
LOS CAMBIOS DE DISTANCIA VISUAL,
DISPONER DE LA CAPACIDAD DE CENTRAR
DE MANERA ESTABLE Y COMODA LO QUE
MIRAMOS O DE PODER ORIENTARNOS EN EL
ESPACIO. PREVENIR PARA QUE TODO SIGA
FUNCIONANDO CORRECTAMENTE DEBERIA
SER NUESTRA PRIORIDAD.
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a vision es uno de nuestros sentidos mas preciados y,

sin embargo, muchas veces no le prestamos la suficien-

te atencion y cuidado. Utilizamos los ojos para mirar y

el cerebro para ver: trabajar, descubrir las maravillas del
mundo, reconocer a nuestras personas queridas o leer. Pero, no
le damos importancia hasta que detectamos algun problema.
Nuestra salud visual deberia ser prioritaria para prevenir en-
fermedades y disfunciones oculares, y mas alla de acudir al
especialista visual para descubrir y prevenir posibles anomali-
as, cuidar nuestra visién en nuestro dia a dia es posible con
simples gestos que pueden ayudarnos. Considerar las normas
posturalesy ergondmicas basicas, recurrir si es necesario al uso
de lubricantes oculares, usar las gafas y lentes de contacto de
manera adecuada, utilizar la tecnologia de forma responsable
estableciendo pautas de descanso en la actividad continuada
con pantallas y evitar cansar nuestra vista innecesariamente,
deberian ayudarnos a disfrutar durante mas tiempo de una vi-
sion cdmoda y saludable

Consejos y prevencion

Aunque algunos problemas visuales no tienen facil preven-
cion, si que podemos seguir algunos consejos para protegerla
mejor y evitar algunas afecciones.

Es importante visitar al 6ptico optometrista o al oftalmélogo
con cierta frecuencia, especialmente si tenemos anteceden-
tes, enfermedades sistémicas o hemos pasado de los 50 afos.
Frente al problema, el especialista marcara la pauta a seguir
y su tratamiento. Muchas patologias de retina como el glau-
coma o la degeneraciéon macular en fases incipientes no dan
sintomas evidentes de pérdida visual.

Es recomendable, durante la infancia, visitar al especialista al
menos una vez, antes de los cuatro anos, para comprobar el
buen funcionamiento visual del menor. En la adolescencia, lo
ideal seria una visita cada afo. En los adultos hasta los 40 afios,
sin sospecha de patologias oculares o de vias dpticas, los inter-
valos de visitas pueden alargarse hasta los dos afos. Mientras
que a partir de los 40, edad en la que empiezan los primeros
sintomas de vista cansada, por ejemplo, este intervalo debe
acortarse, llegando a una visita anual a partir de los 65 afos,
salvo que la presencia de patologia exija un control mas fre-
cuente. En cualquier caso, al primer indicio de problema, ya
sea de vista borrosa o dafio ocular, conviene acudir al especia-
lista para su valoracion.

Otro factor preventivo importante es la alimentacion. Produc-
tos ricos en magnesio, vitamina Ay C son fundamentales para
una vision saludable.

Es indispensable protegerse del sol con gafas que equipen fil-
tros de proteccién adecuados, tanto en verano como en invier-
no, puesto que los rayos ultravioleta e infrarrojo pueden dafnar
nuestros ojos. Mantener los ojos hidratados con lubricantes
oculares en el caso en que padezcamos de déficit lagrimal.

Si usamos gafas, debemos tener la graduaciéon actualizada
para evitar una visién incomoda e ineficiente con probables
problemas a medio plazo. De igual modo, el uso de lentes de
contacto, obliga a limpiarlas siempre a conciencia porque, de

no hacerlo, podemos contraer una infeccién ocular. En ese
sentido, también es importante retirar completamente el ma-
quillaje de los ojos, ya que la acumulacién de suciedad en su
entorno puede causar molestias favoreciendo la aparicién de
irritaciones oculares.

Una buena iluminacién y el uso moderado de las pantallas
también ayudardn a nuestra vista. La utilizacién creciente de
nuevas tecnologias, que nos sitian frente a pantallas de mé-
viles, tablets, ordenadores o televisores durante gran parte del
dia, provoca una tension sobre el sistema que favorece la apa-
ricion cuando no la manifestacién de problemas visuales.

Beneficios y perjuicios de la luz azul

La luz azul es parte de la luz visible, la regién del espectro
electromagnético que el ojo humano es capaz de percibir. La
emiten tanto fuentes naturales, como el sol, como fuentes ar-
tificiales como los dispositivos electrénicos.

Esta documentado que la luz azul, especialmente la conocida
como “azul turquesa’, es esencial para nuestra salud, ya que

{Qué consecuencias ha tenido
la pandemia en la salud visual?

Segun el primer informe “La salud ocular en tiempos de
pandemia’, realizado por Miranza, un 30% de los es-
panoles considera que sus problemas visuales han em-
peorado desde el inicio de la pandemia. Sin embargo, la
mayoria de ellos (75%), también afirma que durante este
periodo no ha acudido al especialista.

El miedo a los contagios o la saturacién de los centros
hospitalarios ha provocado que exista un retraso en los
controles de pacientes criticos y, por tanto, un empe-
oramiento en su estado visual. Al igual que existe una
mayor demora en la deteccién de diagnésticos.

Del mismo modo, el aumento de horas ante las panta-
llas, ocasionadas por el confinamiento, ha disparado
otros problemas oculares mas leves, como el sintoma
del ojo seco o la fatiga visual. Y, aunque la solucion pasa
por hacer descansos visuales o por lubricar los ojos con
lagrimas artificiales, no esta de mas acudir al especialista.

En este sentido, el informe de Miranza constata un au-
mento de la cirugia refractiva y de tratamientos estéticos
alrededores de los ojos, derivados del uso de la masca-
rilla. La incomodidad de usar gafas con la mascarilla o
poner el punto de atencion en la mirada, son algunas de
las causas. Eso si, siempre deben hacerse de manos de
expertos, tanto para compensar las disfunciones refrac-
tivas, acomodativas o binoculares, como para tratar los
temas estéticos de la zona superior del rostro.
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estimula la agudeza mental, ayuda a la memoria, eleva el es-
tado de animo y regula el ritmo circadiano (el ciclo de suefio y
vigilia de nuestro cuerpo). Sin embargo, la luz azul morada, de
mayor energia, puede favorecer la sequedad ocular, la blefa-
ritis, el cansancio ocular, astenopia acomodativa o de conver-
gencia, que pueden derivar en dolores de cabeza y malestar
general, y una mayor propension a la miopia, especialmente
en adolescentes. Al tiempo que, si se abusa de dispositivos
eléctricos durante la noche, puede alterar el ritmo circadiano,
provocando insomnio y fatiga diurna especialmente en indivi-
duos predispuestos.

Otro de los problemas que originan las pantallas es que la gente
pasa demasiado tiempo sin parpadear y sin alejar y acercar la vis-
ta. Por ello, los 6pticos optometristas recomiendan la regla 20-20-
20, que consiste en mirar a lo lejos (unos 20 pies que son unos 6
metros) moviendo los ojos y parpadeando, durante 20 segundos,
cada 20 minutos. En algunos casos puede resultar efectivo el uso
de gafas con filtro para luz azul, para minimizar su impacto en ca-
sos de especial sensibilidad a la luz de las pantallas.

Salud visual en pandemia

Precisamente, este tipo de dolencias se ha visto incrementado
a causa de la pandemia. Como en la mayoria de aspectos de
nuestra vida, el Covid-19 también ha afectado a la salud visual
y no precisamente de forma positiva. Por un lado, el elevado
numero de horas ante las pantallas, a causa del teletrabajo y
del confinamiento, ha derivado en muchos casos en fatiga vi-
sual y vision borrosa, asi como en un aumento de miopia entre
los menores, a consecuencia del exceso uso de pantallas, su-
mado a la falta de actividad al aire libre.

Por otro lado, el uso de la mascarilla también ha tenido efec-
tos secundarios en la salud visual. El flujo de aire que genera
la mascarilla desestabiliza la pelicula lagrimal, provocando se-
quedad en los ojos. Mientras que los que usan gafas, el hecho
que se les empanen constantemente los cristales representa
una dificultad anadida.

Ademds, aunque el Covid-19 es una enfermedad respiratoria,
se han detectado casos en los que la conjuntivitis se ha su-
mado a sus sintomas. Un informe del Hospital Clinico San Car-
los de Madrid ha establecido una relaciéon entre coronavirus
y conjuntivitis, afirmando que esta afeccion visual puede ser
uno de los primeros sintomas del virus y que uno de cada diez
pacientes contagiados podra desarrollarla.

Otras de las consecuencias de la pandemia es el descenso en
visitas al especialista por miedo a contagios. Lo que ha pro-
vocado que algunos diagnoésticos se demoren, que algunas
afecciones se agraven o que exista un retraso en la aplicacion
del tratamiento, con el consiguiente perjuicio para el paciente.

Disfunciones visuales, enfermedades y patologias ocula-
res mas frecuentes.

Las disfunciones visuales mas habituales pueden ser de tipo
refractivo (miopia, hipermetropia, astigmatismo acompanado
o no de las anteriores), de tipo acomodativo (ya sea de origen
estructura,l como la “presbicia’, o funcional como el déficit

acomodativo en las personas jévenes) o binoculares, ligados
a problemas en la visiéon conjunta y coordinada de ambos ojos
(de dificil o nulo control como los “estrabismos” o tropias, o de
mas facil control como las “forias”). También puede ir ligadas
a la motilidad ocular (movimientos de fijacion, sacadicos o de
seguimiento), de coordinacién 6culo manual o de percepcién
del color (discromatépsias), por ejemplo.

Las enfermedades mas frecuentes suelen ser alteraciones ocu-
lares como inflamaciones de la conjuntiva (de origen meca-
nico, quimico, bacteriano o virico) y/o de la cérnea (querati-
tis). La presién intraocular alta como uno de los factores que
pueden conducir al glaucoma, las cataratas o la degeneracion
macular, por ejemplo. El desprendimiento de retina es una de
las condiciones que exigen atencién oftalmoldgica urgente.
Hay pacientes con todo tipo de dolencias relacionadas con la
vision. Las enfermedades de los ojos mas comunes se manifi-
estan a través de sintomas como la visiéon borrosa, manchas,
resplandor en la noche, fatiga ocular, ojos secos, etc. Si tene-
mos que enumerar las mas comunes, hablariamos de dalto-
nismo o discromatopsia que es la deficiencia en la vision de
colores; miopia, enfermedad en la que el paciente ve mal de
lejos, pero muy bien de cerca; hipermetropia, que permite ver
perfectamente los objetos lejanos, no asi los cercanos; presbi-
cia a vista cansada; astigmatismo, cuando la visién esta desen-
focada a cualquier distancia; glaucoma, cuando la presién in-
terna del ojo aumenta hasta dafiar el nervio 6ptico; cataratas,
cuando hay opacidad en el cristalino del ojo; o conjuntivitis,
una inflamacién de la membrana interna de los parpados cau-
sada generalmente por una infeccion.

ELMIEDOALOS CONTAGIOS HA HECHO
DESCENDER LAS VISITAS OFTALMOLOGICAS,
CON CONSECUENCIAS GRAVES PARA
ALGUNOS PACIENTES

Muchas de las patologias oculares pueden surgir como resul-
tado o como parte de infecciones o complicaciones de enfer-
medades sistémicas (de todo el cuerpo, como la hipertension
arterial o la diabetes), pero hay muchas de ellas en las que el
factor hereditario es fundamental para tener una mayor predis-
posicion a padecerlas. Tal es el caso del glaucoma o la degenera-
ciéon macular. de la miopia, del estrabismo o del astigmatismo. El
daltonismo es una alteracién ligada a la herencia, generalmente
por via materna, con caracter recesivo en la madre.
Predispuestos o no a padecerlas, lo ideal es prevenir y cuidar
nuestra salud visual. No olvidemos que los ojos son uno de
nuestros sentidos mas extraordinarios, nuestras terminales de
recogida de informacion para que el cerebro pueda ver, interac-
tuando con el mundo, descubriendo las grandes y las pequefas
cosas que nos rodean para disfrutar mas y mejor de la vida.
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AL ELEGIR UNAS GAFAS DE SOL PARA HACER DEPORTE NO TODC
VALE. DEBEN PROTEGERNOS DE LAS RADIACIONES SOLARES,
PERO TAMBIEN DE POSIBLES IMPACTOS GENERADOS POR LA
PRACTICA DE ESE EJERCICIO. CADA DEPORTE NECESITA UN
MODELO ESPECIFICO, EN FUNCION DE COMO Y DONDE SE REALIZA.



on la llegada del buen tiempo, pasamos mas horas

al aire libre. No solo paseando, tumbados en la playa

0 en una terracita tomando algo, sino practicando
{ nuestro deporte preferido. Y, aunque pueda resultar
obvio que, estando expuestos al sol, deberiamos proteger nu-
estros ojos con gafas de sol, no siempre es asi. Muchas veces se
practica deporte sin proteccion ocular y otras muchas se hace
con las gafas inadecuadas.
La asociacion de utilidad publica Vision y Vida recuerda que el
2% de las lesiones oculares que reciben los profesionales de
la visién se producen mientras se practica algun deporte, y el
90% de éstas podria haberse evitado si el paciente se hubiese
asesorado previamente y hubiese utilizado las gafas correctas.
Con la llegada del verano, es imprescindible protegerse de
las radiaciones solares, pero mas alla de la exposicion al sol,
también es importante proteger los ojos de otros elementos,
como particulas u objetos que pueden impactar en los ojos
durante la practica de deporte.

Lesiones mas comunes al hacer deporte
Hablamos de lesiones como los traumatismos por golpes di-
rectos en el ojo, de hemorragias producidos por el golpe, lesi-
ones superficiales en la cornea, inflamaciones de la conjunti-
va, lesiones por la sobreexposicion a la radiacién UV e incluso
desprendimiento de retina, como las lesiones mas frecuentes.
Problemas facilmente evitables si se utilizan las gafas adecu-
adas, tanto si necesita graduacion como si no. Los avances en
este campo permiten que se pueda graduar la mayoria de ga-
fas deportivas o combinarlas de forma sencilla con sus lenti-
llas. Por lo que no hay excusa para no utilizarlas.

A rasgos generales, las gafas de sol deportivas deben cumplir
con una serie de caracteristicas. Lo primero es que no deben
alterar la calidad de las imagenes ni la vision de los colores. Las
lentes deben abarcar un campo de visién amplio sin presentar
efectos prismaticos ni tener deformaciones. Deben eliminar la
radiacion ultravioleta (UV). Ser resistentes a posibles impactos
y estables frente al calor. Y, por supuesto, ser cémodas y ligeras.
En este sentido, la gran mayoria de gafas de sol deportivas es-
tan realizadas con el frente de acetato, por su resistencia a los
impactos. Mientras que las varillas es mejor que sean de goma

Color de la lente para mejorar la visibilidad de la pelota

En el caso de los deportes en los que interviene una pelota es muy importante el color de
la lente para mejorar el contraste de esa pelota con el cielo, las paredes o en entorno en
general. Asi, los amantes del golf, mejor si utilizan lentes de color cobre, mientras que, si pre-
ferimos el tenis, lo ideal son unas lentes amarillas para incrementar la visibilidad de la pelota.

Para los deportes de contacto en la que intervienen objetos a gran velocidad, como es el
caso de hockey o el rugby, son imprescindibles unas buenas gafas protectoras contra los
golpes, con lentes de color ambar para filtrar la luz azul y mejorar la visibilidad de la pelota y
evitar los deslumbramientos.



para lograr un mayor agarre y flexibilidad. Es recomendable
también que tengan curvatura, es decir, que sean envolventes
para conseguir una mayor proteccion lateral.

Un filtro segiin sea el deporte

Respecto a los filtros, todas deben llevar la proteccion UV'y, de-
pendiendo del tipo de deporte a practicar, un color de la lente
que le permita al deportista una mejor visiéon de entorno. Asi
por ejemplo, el filtro marrén mejora la percepcion del contras-
tey, por tanto, es mejor para deportes de invierno, el golf o el
tenis. Mientras que el filtro amarillo aumenta el contraste de la
luz cuando hay condiciones meteoroldgicas adversas, perfec-
tas para la practica del running o el ciclismo. Para los deportes
nduticos, lo mejor es un filtro gris que transmite la luz de una
forma uniforme.

También, dependiendo del tipo de deporte, es importante
elegir unas gafas polarizadas, gradientes o fotocromaticas. Las
primeras son aquellas que bloquean la luz reflejada y evitan
el deslumbramiento. Las segundas son las que tienen su par-
te superior mas oscurecida y mas clara en su parte inferior, lo
que permite reducir el resplandor del sol. Y las ultimas son las
que adaptan su oscuridad a las radiaciones solares a las que se
exponen, adaptandose a la cantidad de luzy a las condiciones
atmosféricas de cada lugar y de cada momento.

Y tampoco estd de mas utilizar gafas de sol deportivas con
tratamiento antireflejante. Se aplica a todo tipo de lentes y su
objetivo es mejorar la transparencia del cristal, consiguiendo
asi una visién mas limpia y con menos reflejos. Aunque hay
que tener en cuenta que no vale por si mismo para proteger
del sol. Siempre debe ir acompanado de un filtro UV.

Asi como aplicarles un tratamiento anti-vaho para evitar que
se empanfen durante la practica del deporte, y siempre que sea
posible que tengan ventilacion a través de las lentes.

Sin embargo, no debemos generalizar en un tipo de gafas de-
portiva. Segun sea el deporte a practicar y las circunstancias
en las que se hace, serdn mejores un tipo de gafas u otro, de-
pendiendo de su forma, del tipo de lente o el tipo de filtro.
Cada deporte requiere un tipo especifico de gafas.

Gafas especificas para cada deporte

Asi, por ejemplo, para los deportes nauticos es muy impor-
tante la proteccién de la radiacién UV y son aconsejables las
lentes polarizadas, ya que evitan el brillo del sol sobre el agua.
Del mismo modo, deben ser resistentes a los golpes. Cabe des-
tacar que el 16% de los traumatismos oculares en el deporte,
se producen mientras se pesca, siendo el 44% de los trauma-
tismos perforantes consecuencia de los anzuelos.

Al margen queda la natacién. Para estos casos lo mejor son las
gafas con montura de silicona y ajustables con correa para evi-
tar que nos entre agua en los ojos y, con ello, el cloro y las bac-
terias del agua que pueden provocar afecciones oculares. Si la
natacion se realiza en el exterior, no olvide llevar unas gafas
oscuras o polarizadas para proteger también los ojos del sol.
Para los amantes del ciclismo, se necesitan unas gafas que ten-
gan curvatura para tener mayor proteccion lateral, tanto del

sol como de los posibles impactos por piedras o ramas de los
arboles si se practica un ciclismo de montafa. Unas gafas de
sol deportivas muy similares se necesitaran si se practica at-
letismo o running. Mejor si son ajustables y mejor si son foto-
cromdticas para adaptarse a las diferentes intensidades de luz
durante la carrera.

Y si estamos en la montafia, para hacer senderismo o esquiar,
es imprescindible una alta proteccién de las radiaciones UV.
Aqui no vale todo. Para el esqui o snowboard se recomienda
un filtro 4 para evitar quemaduras en la cérnea, asi como el uso
de lentes rosadas o dmbar que realzan los tonos grises y mejo-
ran la visibilidad de las pendientes. Lo mejor son las gafas de
gran pantalla para una mayor proteccion, y polarizadas para
una mejor adaptacion a la luz, sin deslumbramientos.

LAS GAFAS DE SOL DEPORTIVAS DEBEN
ELIMINAR LAS RADIACIONES ULTRAVIOLETAS,
SER RESISTENTES A IMPACTOS,
COMODAS Y LIGERAS

Es imprescindible el asesoramiento dptico

En todos los casos, es importante acudir a un establecimien-
to éptico para contar con el asesoramiento de un especialista
que nos indicara cudl es la mejor opcién para el tipo de depor-
te que queremos practicar.

Es importante una visita anual al 6ptico-optometrista para
prevenir riesgos. Antes de iniciarnos en una practica deporti-
va nos ayudard a evaluar la actividad a realizar, prevenir y en-
tender los riesgos asociados a ella, asi como detectar posibles
anomalias de nuestra vista y recibir asesoramiento especifico
y profesional sobre qué tipo de gafas debemos elegir para
desarrollar un deporte determinado.

Es importante recordar que, aunque se sea usuario habitual de
gafas de sol, no todo vale a la hora de practicar deporte. Las
gafas de sol normales no estan preparadas para recibir ningun
impacto o no llevan los filtros adecuados. Y al revés, en muchas
ocasiones las gafas que se utilizan para la practica especifica
de un deporte tampoco valen para nuestro dia a dia porque
los colores de lente utilizados, por ejemplo, no son validos
para conducir.

Elegir la gafa de sol adecuada para disfrutar de nuestro depor-
te favorito es fundamental para proteger nuestra vista. Al fin
y al cabo solo tenemos dos ojos y no hay recambio para ellos.
Igual que cambiamos de ropa segun sea el ejercicio que va-
mos a realizar, debemos adaptar las gafas al deporte que va-
mos a practicar. Si es amante del ciclismo, de la natacién y la
escalada, lo ideal es tener tres tipos de gafas. Una para cada
deporte, con las mejores especificaciones para realizar esos
deportes de forma segura y protegido.
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Apuesta por la sostenibilidad
y 10 viniage

LATENDENCIA RETRO SE QUEDA ENTRE NOSOTROS UNA
TEMPORADA MAS Y A ELLA SE LE SUMA LA APUESTA POR LA
SOSTENIBILIDAD. Y ES QUE, POCO A POCO, LOS CONSUMIDORES
BUSCAN MONTURAS ELABORADAS CON MATERIALES LO MAS
RESPETUOSOS POSIBLES CON EL MEDIO AMBIENTE. TODO SIN
OLVIDAR EL COLOR, SIMBOLO DE ALEGRIA Y POSITIVISMO,
SENTIMIENTOS MUY NECESARIOS TRAS MAS DE UN ANO DE
PANDEMIA.

as gafas dicen mucho de nosotros. Ayudan a favorecer nuestros rasgos faciales, a la par
que muestran nuestra personalidad y nuestro estilo. A la hora de elegir unas
nuevas monturas, el usuario muchas veces se muestra abrumado ante el
gran abanico de posibilidades que hay en el mercado. Un mercadoenel
que, un ano mas, siguen tendencias como lo vintage y lo retro, pero que da /
pasos hacia una mayor sostenibilidad, tanto en los materiales de las mon-
turas como en la produccion de las mismas. Analizamos, a continuacion,
algunas de las tendencias de este 2021.
Aire vintage. Seguimos mirando hacia atrds. Quizd porque lo antiguo
siempre vuelve, o porque queremos resguardarnos en tiempos que fue-
ron mejores y en los que no sabiamos de la existencia del coronavirus.
Sea como fuere, sigue la inspiracion de los afios 70y 80, y lo retro y
vintage continUa entre nosotros. Ya sea con gafas de pasta o de
metal, los modelos que nos transportan a esa década son
los protagonistas de los escaparates esta temporada, y '
quienes las lleven desprenderan elegancia y estilo.
Tamano y forma. Lejos queda aquel refran de
‘Menos es mds’ Una temporada mas siguen entre







El futuro consumidor

El mundo estd cambiando a una velocidad importante. La
pandemia ha traido nuevas tendencias y nuevos consumi-
dores. Por eso, hay que entender qué quiere el consumidor
a corto, medio y largo plazo. ;Cémo nos sentiremos en el
2022? Los sentimientos de los consumidores seran los que
dirigiran la compra y sus acciones. Desde MIDO han explica-
do que tres seran los sentimientos que van a predominar el
ano que viene: miedo, resiliencia y optimismo. Del primero,
hablaremos de la ecoansiedad (miedo por el calentamiento
global y la situaciéon mundial); el miedo por la incertidumbre
financiera y econémica; y el contagio emocional, es decir,
sentir propias las penas y malas situaciones de los demas.

Estos sentimientos afectaran a los perfiles de los nuevos
consumidores, que se podran dividir también en tres tipos
diferentes: The Stabilisers, The Settlers y los Nuevos Optimis-
tas. Los primeros, principalmente millennials y generacion
X priorizan estabilidad en todos sus aspectos de la vida,
en reaccion a la desincronizacién y a los sentimientos de
incertidumbre crénica. Estdn comenzando a optar por sa-
lir del culto a la productividad y optar por una mentalidad
de aceptacion radical. Estan cansados y padecen burnout,
pero también quieren encontrar su espacio zen. Los Sett-
lers, quieren asentarse en su ambiente, poner al dia su nue-
vo entorno, y volver a integrarse en la comunidad a medida
que lo hagan. Finalmente, los nuevos optimistas querran
compartiry celebrar, y eso se traducird en un consumo tam-
bién optimista.

EL OPTIMISMO Y LAS GANAS DE VIVIR, QUE
SE NOS HAN ARREBATADO DURANTE ESTE
LARGO ANO DE PANDEMIA, HAN HECHO
QUE TODO TIPO DE COLORES LLEGUEN A
LAS MONTURAS

nosotros los modelos oversize. Encontramos monturas extra-
grandes y con formas muy variadas: cuadradas, de mariposa,
hexagonales, cat eye... Sin embargo, las gafas redondas si-
guen estando entre las tendencias mas demandadas sean del
tamano y del material que sean.

Hay que mencionar, asimismo, las monturas con barra superior
que unen ambas lentes, una de las Ultimas novedades. Se pue-
den ver tanto en monturas de pasta como de metal, y dardn un
toque atrevido a aquellos que apuesten por estos modelos.
Colores. El optimismoy las ganas de vivir, que se nos han arreba-
tado durante este largo aio de pandemia, han hecho que todo
tipo de colores lleguen a las monturas. Encontramos monturas
con colores vivos, flior, nedn, o algo mas discretos, ademas de
monturas con estampados o, incluso, monturas bicolores. Este
afo, sin embargo, destacan las monturas en tonos rosados. El
consumidor tendrd una gran variedad de posibilidad para ele-
gir. Eso si, a la hora de escoger la montura, es necesario que el
cliente tenga en cuenta tanto su tono de piel como de cabello,
ya que unos son mas favorecedores que otros.

Por otro lado, mencién especial merecen las gafas transpa-
rentes, que esta temporada han tomado fuerza en las épticas.
Son gafas que sientan bien a todo el mundo, que enmarcan
la mirada de una manera discreta, y que se pueden combi-
nar con cualquier estilo de ropa. Destacan también las gafas
transparentes de colores, principalmente en rosado como
hemos mencionado antes, que permiten iluminar el rostro.
Ademds, tampoco podemos olvidarnos del carey, un clasico
de todas las temporadas que se renueva constantemente
para ponerse al dia, pero que nunca pasada de moda.
Materiales. El metal, que cada vez va logrando mas adep-
tos, es el rey esta temporada. Las monturas de metal finas
son perfectas para hombres y mujeres por igual, por lo que
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son las que se estan poniendo mds de moda. Ademas, son
una opcién ideal para aquellos que quieren estar a la moda,
pero sin destacar mucho. También se buscan materiales
mas sostenibles, ganando terreno las monturas de bambu,
madera o de materiales reciclados.

Sostenibilidad
Siguiendo con los materiales, no hay duda de que los usuarios
estan demandando cada vez mas respuestas respetuosas con
el medio ambiente. Esto también se ve reflejado en el merca-
do de las 6pticas, donde los usuarios se cuestionan no sélo so-
bre el origen del material de sus monturas, sino también sobre
como ha sido el proceso de fabricacién de las mismas.

En la feria MIDO se presentaron una serie de claves que no hay

que perder de vista sobre la sostenibilidad e innovaciéon en los

materiales de las monturas. Van dirigidas en las siguientes lineas:

o Monturas de bioacetato. Tal y como sefalan desde ace
& tate, “el bioacetato se produce utilizando plastificantes
de base bioldgica, fabricados a partir de fuentes renova-
bles, en lugar de a base de aceite. El acetato reciclado se
elabora a partir de residuos preconsumo: recortes de la
produccién que se recogen y se convierten en nuevas mon-
turas”. Teniendo en cuenta esto, destacan desde MIDO,
hay que asegurarse que el acetato de celulosa utilizado
sea la opcion mas ecolégica. Hay muchas marcas inno-
vadoras que se mueven en este aspecto, como Stella
MCartney.

e Monturas de biopldstico. En este caso, los fabricantes
tienen que asegurarse de que los bioplasticos estén he-
chos con plastificantes de base bioldgica, lo que les per-
mite ser biodegradables. Estan hechos de nuevos mate-
riales biolégicos materiales (como el maiz), son menos
toxicos y pueden ser biodegradables.

o Monturas de pldstico reciclado. La idea es usar los resi-
duos de la industria y trabajar en equipo con iniciativas
que ayuden a las comunidades a convertir los residuos
molestos en fuentes de ingresos.

« Compuestos a base de plantas. Asociarse con agricul-
tores, fabricantes y gestores de residuos para encontrar
nuevos residuos para los materiales de las monturas.

o Materiales naturales. Estan surgiendo monturas de
madera natural, bambu y corcho que ofrecen opciones
alternativas sostenibles. Tienen un menor impacto so-
bre el medio ambiente, tienen colores atractivos y son
hipoalergénicos.

o Metal reciclado. Usar metal reciclado o que sea recicla-
ble, asegurandonos de que los metales sean seguros y
no toxicos en la reutilizacién.

* Revender - reutilizar - reparar. Es hora de extender el
ciclo de vida del producto. A todo ello, hay que anadir
otra tendencia clave: extender el ciclo de vida del pro-
ducto. Y esto se puede hacer incluyendo modelos anti-
guos en las gamas, reutilizando el material en las nuevas
monturas u ofreciendo la reparacién de las gafas para
fomentar una mayor lealtad por parte del cliente.
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Colores y materiales 2022

En MIDO analizaron también los colores que seran ten-
dencia en la temporada primavera/verano del 2022. El
primero que hay que mencionar es el color mantequilla,
que serd el nuevo amarillo, y que se puede anadir para
agregar calidad y lujo a los colores neutrales transesta-
cionales. Sera un color muy prevalente en las proximas
colecciones y es una manera suave de incorporar el ama-
rillo. En cuanto a los marrones, se van a volver mas oscu-
ros y la tendencia serd mezclaros con color sepia, jengi-
bre o el color aceite de oliva. Tampoco hay que perder de
vista los verdes, que equivalen a sostenibilidad.

Los rosas serdn muy importantes la temporada que vie-
ne. Desprenden optimismo, algo imprescindible tras la
pandemia, y se usaran toda la gama: desde rosa brillante
hasta granate oscuro, como alternativa al negro. Siguien-
do con el optimismo y la vitalidad, tampoco podremos
olvidar los naranjas, que aumentan la sensacién de salud
y de bienestar. Entre los naranjas, no hay que perder la
pista al naranja mango.

Los colores pastel seguirdn estando de moda, tanto
mezclado entre ellos (jugando con las combinaciones),
al igual que los verdes y azules tropicales, que nos trans-
portan inmediatamente al verano.

¥

SE BUSCAN MATERIALES MAS SOSTENIBLES,
GANANDO TERRENO LAS MONTURAS
DE BAMBU, MADERA O DE MATERIALES
RECICLADOS
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MARK RUIZ, CEO OPT RETINA

“Al menos 8 de cada 10 casos
e ceguera se podrian evitar
Con Una deteccion a tiempo”

OPTRETINA HA CREADO UNA RED DE OPTICOS OPTOMETRISTAS PIONERA
EN ESPANA CONECTADA A OFTALMOLOGOS ESPECIALISTAS EN RETINA.
NACIO HACE OCHO ANOS PARA PREVENIR PRECOZMENTE
LAS ENFERMEDADES DE LA RETINAY COLABORA CON LAS OPTICAS
PARA PROMOVER EL CRIBADO DE ESTAS PATOLOGIAS.

ropa. Pero, ademas, existen evidencias de que el diag-

nostico precoz de tales patologias puede mejorar su
pronéstico por lo que su deteccidén temprana es primordial.
Esa es la razén de ser de OPTretina, una MedTech especia-
lizada en el cribado de estas enfermedades. Explica Mark
Ruiz, el CEO de la compaiia, que “promovemos que los dpticos
optometristas hagan su revision optométrica lo mds completa
posible y la complementen con un informe de cribado de las pa-
tologias de la retina”.
Esta actividad tiene un porqué. En palabras de Ruiz, no hay
datos de cudnta gente pierde la visién sin posibilidad de vol-
verla a recuperar, pero si que se mide cuanta gente ha per-
dido tanta visiéon que pasan a ser legalmente ciegos. Y en
este sentido, un indicador “bastante claro” de lo importante
que es revisar la retina a toda la poblacion es que “de cada
diez personas que cada dia se quedan ciegas, por lo menos a
ocho no les hubiera pasado si hubiese habido una deteccién a
tiempo”. De manera que, a su modo de ver, “una dptica es muy
buen sitio para identificar a esas personas que no estdn en el
circuito oftalmoldgico y deberian estarlo”.

as enfermedades de la retina central suponen la causa
mas importante de pérdida visual irreversible en Eu-
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“EL OPTOMETRISTA QUE QUIERE TRABAJAR
CON NOSOTROS ES AQUEL QUE TIENE UN
ALTO GRADO DE INQUIETUD RELATIVO
AL VALOR, A UNA VISITA OPTOMETRICA
COMPLETAY ALA SALUD VISUAL"



El procedimiento que lleva a cabo OPTretina es “muy senci-
llo". La dptica que los contrata debe tener una cdmara que les
permita hacer fotos de la retina. Si es asi, apunta Ruiz, “les da-
mos acceso ala plataforma, suben los datos y fotos del paciente
y un oftalmdlogo especialista en retina, sin acceso a datos per-
sonales del paciente, hace una evaluacién totalmente aséptica
en la que descarta cualquier anomalia y, dado el caso, aconseja
que entre dentro del circuito oftalmolégico de forma rutinaria,
o bien insta que lo haga de forma preferente. De vez en cuando
vemos cosas que son urgentes’”.

Cribar si, diagnosticar no

Eso si, deja claro que “en ningun caso diagnosticamos”, solo
se encargan de elaborar recomendaciones. “Ya sean de revi-
siones anuales o de acudir al oftalmélogo en unos plazos de-
terminados. No somos un centro oftalmoldgico, somos una pla-
taforma de cribado. El paciente lo que tiene que hacer es ir a su
oftalmdlogo’; remarca Mark.

Desde que lanzaron el servicio hace mas de ocho afos han
ido fidelizando una red de 6pticas de aproximadamente 500
establecimientos. Asimismo, expone el CEO de OPTretina, “en
ese tiempo hemos realizado 400.000 informes médicos” Otro
indicador de la buena acogida del proyecto es que gozan de
una destacada presencia internacional, como comenta Ruiz.
“Tenemos operaciones en México, en Colombia, en Alemania y
en Paraguay”.

Aunque la muestra concluyente de la aceptacion de la labor
de OPTretina es que quien cruza la linea de utilizar el sistema
y lo incorpora a su dia a dia, se queda para siempre. “Porque
claro, la percepcion para el paciente es espectacular. Un pacien-
te cualquiera, en el sistema publico de salud, para poder ir al
oftalmdélogo tiene que pedirselo al médico de familia, este a su
vez enviarlo al oftalmdlogo, etc. Y probablemente no serd un es-
pecialista en retina, que solo estd justificado cuando el paciente
presenta algun tipo de patologia’; manifiesta Ruiz.

Sin embargo, “el problema de la retina es que no presenta sinto-
mas hasta fases muy avanzadas’; ahade. “Asi pues, lo mds pro-
bable es que un paciente que necesite un abordaje no haga esa
revision de forma preventiva. De ahi la relevancia de que junto a
una visita optométrica completa, preventivamentey por proto-
colo, se intente descartar que no exista un problema latente en

la retina que pudiera ser sospechada por un retinélogo simple-
mente evaluando una imagen. Cuando el éptico optometristas
lo explica y es parte de su revision optométrica, el paciente lo
valora, lo agradece, se conciencia y repite. Esto es un mecanis-
mo de diferenciacion que tienen los optometristas que no quie-
ren batallar solo por precio. Lo que quieren es diferenciarse por
el valor aportado. No somos un producto para una dptica que
se dedique exclusivamente al descuento y que su estrategia sea
precio, precio, precio. El optometrista que quiere trabajar con
nosotros es aquel que tiene un alto grado de inquietud relativo
al valor, a una visita optométrica completa y a la salud visual.
Ese es el tipo de perfil del optometrista que trabaja con noso-
tros” reflexiona.

Si bien la falta de sintomas en estas patologias no es el inico
problema. Desde el punto de vista de Mark Ruiz, el cuidado
de la salud visual es una asignatura pendiente en Espana,
puesto que en general no existe mucha concienciacién. “Ni
de la salud visual en general, ni de la retina en particular, a no
ser que sea diabético, hipertenso, tenga antecedentes de glau-
coma, etc. Es decir, si le ha tocado de cerca en su familia, a veces
si. Pero no es lo mds habitual”.

Siendo la deteccién precoz, no obstante, clave para mejorar
el prondstico e incluso evitar un desenlace fatal de ceguera.
Pero gracias a OPTretina, de entrada, el paciente dispone de
un informe de cribado firmado por un médico. “Con ese papel
se facilitan las derivaciones para llegar al médico que tiene que
llegar y el paciente tiene una herramienta que ya no es curio-
sidad propia, es un informe de un médico que indica que debe
acudir a un oftalmdlogo’; remarca Ruiz.

Enfermedades con opciones terapéuticas

Por otro lado, considera que la patologia suele tener solucién
si se coge a tiempo. “Al menos para la mayoria de las enfermeda-
des. Se estima que el 80% de los casos de ceguera en nuestro en-
torno son evitables. En algunas ocasiones serd suficiente el con-
trol oftalmoldgico, cuidar la dieta, tomar algun tipo de farmaco o
cuidar el nivel de azucar. Digamos que la retina es muy completa
y compleja, se pueden llegar a detectar cientos de patologias.”
También juega a favor de OPTretina que desde el principio
hicieron un esfuerzo para funcionar como una empresa
tecnoldgica caracterizada por la comodidad y la sencillez a
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la hora de utilizar sus servicios para todos los agentes que
participan.

Con lo cual, pese a que no tienen un convenio como tal con
las administraciones, la sanidad publica conoce el proyecto
y sabe que son especialistas en retina. “Asi que, cuando ve
uno de nuestros informes, facilitan el proceso. Digamos que in-
cluso dependiendo de las zonas y del volumen de informes, los
mismos hospitales ya conocen el informe y ayudan a que esos
plazos sean mds rdpidos’; reconoce Mark Ruiz. Ademds, agre-
ga, “hay que tener en cuenta que solo van a los especialistas la
gente que presenta sospecha de patologia y que lo hacen de
forma precoz. Aunque todavia hay cosas que se pueden hacer
al respecto”.

En suma, “fuimos los primeros y definitivamente somos los que
mayor volumen acumulamos’; apostilla. “Nosotros solo nos de-
dicamos a esto” Es verdad, afirma, que hay algunas empresas
de telemedicina que dan servicios parecidos, “pero que solo
sedediquen alaretinay tengan la presencia que tenemos noso-
tros, asi como el volumen que manejamos de pacientes, no”. “En
ese sentido somos un poco tnicos’; concluye.

“PARA UN PACIENTE NORMAL
ACCEDER AL OFTALMOLOGO
ES DIFICIL, Y EN CAMBIO AS|,
A TRAVES DE UNA OPTICA,

PUEDEN OBTENER UNA
OPINION OFTALMOLOGICA
Y UN CONSEJO PARA ACUDIR

A SUOFTALMOLOGO

DE FORMA COMODA”

[ ) o
Enero de 2016 Enero de 2017
Nuevo servicio: Jornadas de OPTRETINA PLATFORM.

cribado de retina en empresas ~ Obtencidn del mercado CE como
Producto Sanitario. 150.000
pacientes revisados

SAURON.AI fébrica de algoritmos JARVIS.AI (CE) informe de
de Al Siete algoritmos de retina prevencion y concienciacion
desarrollados. 250.000 pacientes  basado en Al combinable con

La plataforma

La plataforma de OPTretina es un producto sanitario, au-
torizado por la AEMPS, con el correspondiente marcado
CE de clase 1 que permite poner en contacto a los pro-
fesionales sanitarios que disponen de capacidad para
realizar fotografias del fondo del ojo a los pacientes con
nuestro equipo de oftalmologos especialistas colabora-
dores.

Ahora, médicos de familia, profesionales sanitarios del
sector empresa, optometristas, endocrinélogos, oftal-
mologos generales, etc. pueden obtener las evaluacio-
nes de la retina con fines de cribado en cualquier mo-
mento y lugar.
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Etnia Barcelona: la marca que lleno
(e color ¢l mundo eyewear

ETNIA BARCELONA ES UNA MARCA DE GAFAS INDEPENDIENTE QUE HA
LLENADO DE COLOR EL MUNDO EYEWEAR. ABOGA POR LA LIBERTAD, EL
ARTE, LA CREATIVIDAD Y LA CALIDAD EN CADA UNA DE SUS CREACIONES.
SU FLAGSHIP, UBICADA EN EL BARRIO DEL BORN DE BARCELONA, ES EL FIEL
REFLEJO DE LA GRAN PERSONALIDAD DE ESTA FIRMA CATALANA.

avid Pellicer, fundador de Etnia Barcelona, acaba de
recibir el Premio José Manuel Lara a la Ambicion y
el Propésito Empresarial, otorgado en el marco de la
XXXVI Reunién del Circulo de Economia. Un recono-
cimiento que le llega en el afo en el que su firma cumple 20
anos, siendo un referente como marca de gafas independiente
y ocupando el tercer y segundo puesto del ranking de marcas
mas vendidas de Europa.
Llegar hasta aqui ha requerido esfuerzo y tenacidad. Sin em-
bargo, su innovacién, la calidad de sus productos, su savoir
faire y toda la filosofia conceptual que acompana a esta firma
catalana la han catapultado a lo mas alto.
Hablamos de la tercera generacion de una empresa familiar
dedicada al mundo 6pitico. El padre y el abuelo de David Pe-
llicer fabricaban gafas de vista para otras marcas. Aprendié de
ellos y en 2001 se lanz6 a crear algo nuevo, diferente, que se
salia un poco de los canones establecidos en el mundo de la
Optica. David Pellicer introdujo color a un accesorio que siem-
pre habia sido marrén o negro. Nacia asi Etnia Barcelona. Una
empresa cuyo lema se centra en 3 C: Color, Calidad y Cultura.
Cuyo nombre se basa en la diversidad cultural del mundo y en
la ciudad que la ha visto nacer.
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Explosion de color en el mundo eyewear

Sus disenos son atrevidos, con combinaciones de color nunca
vistas, que resalta la personalidad de cada rostro y que hacen
que sea la marca con mas referencias de color en el mundo
eyewear. Pero mas alld de su innovacién estética, los produc-
tos de Etnia Barcelona son de alta calidad, gracias al uso de
acetatos naturales y lentes de cristal mineral con tecnologia
HD Colors, en cada una de sus monturas.

El uso de acetatos naturales, provenientes del algodén y la
madera, como los de la firma Mazzucchelli, proporcionan a las
gafas mayor flexibilidad, adaptacién al rostro y ligereza. Unas
cualidades que también son validas para sus gafas realizadas
en metal hipoalergénico de altisima calidad, o las elaboradas
con titanio puro japonés.

En cuanto a las lentes, Etnia Barcelona utiliza lentes de cristal
mineral Barberini y la tecnologia HD Colors que resalta e in-
tensifica los colores primarios. A todas ellas se les aplica los
mejores tratamientos antirreflectantes, anti-scratsh, oleofébi-
co e hidrofébico para ofrecer la mejor experiencia visual a sus
portadores. Asi como una amplia variedad de filtros y colores,
segun sean sus necesidades. Todo ello con unos materiales
que favorecen la sostenibilidad, otra de las apuestas de la com-



pania. Ademas de un packaging 100% reciclable, las colecci-
ones de Etnia Barcelona se producen en sus fabricas propias, NUEVAS APERTU RAS
con tecnologia que reduce el impacto medioambiental y con-
tribuyen a la economia circular. A través de su fundacion, Etnia La flasgship de Barcelona se ha convertido en la mejor
Barcelona Foundation, dan una segunda vida al excedente del de las presentaciones de la marca al cliente final. De
producto y ayudan a mejorar la vision de aquellas personas hecho, la tienda se inauguré para que ese publico final
que viven en situacion de vulnerabilidad y no pueden per- conociera mejor la marca, ya que el sector ya era conoce-
mitirse el cuidado de su vision. dor de sus cualidades. Sin embargo, esta incursién en el
Etnia Barcelona se describe como una marca libre, humana, mundo retail no ha sido la tnica. Hace pocos dias abrié
multiétnica. Sus disefos son una invitacién a expresarse con otra tienda en el centro comercial La Roca Village. Una
libertad, a través de su diseno, de sus colores, de su relacion tienda outlet que mantiene la esencia de su hermana
con el arte y la cultura. Entre sus colecciones destacan las cola- mayor. Eso si, en un espacio mas reducido.

boraciones con creadores contemporaneos como Nobuyoshi
Araki, Steve McCurry, Basquiat o mas recientemente con Ignasi
Monreal, entre otros. Entre sus clientes, celebridades como Na-
omi Watts, Rita Ora, Beyonce o Jay-Z.

Del mismo modo, del 1 de julio hasta el 18 de octubre,
Etnia Barcelona se traslada a Ibiza con una pop up store,
situada en Cala Bassa, cerca de San Antonio. Una ubi-
cacion que también conecta con el espiritu de la firma
catalana. De hecho, uno de los primeros éxitos de Etnia
Barcelona fue su coleccion Ibiza. Una serie de gafas fluo-
rescentes que marcaron el verano de 2003 y que ayudd a
posicionar a la marca. Por otro lado, Ibiza es sinénimo de

LA PROPIA FLAGSHIP CUENTA EL libertad, de multiculturalidad, de color. Unos valores que

STORYTELLING QUE LA FIRMA QUIERE también comparte Etnia Barcelona.

HACER LLEGARA SU PUBLICO” Asimismo, recientemente, la compania ha ac?lq.uirido la
marca de gafas catalana Lool Eyewear, especializada en
la fabricacion de monturas sin tornillos ni soldaduras.
En este sentido, desde Etnia Barcelona han comunicado
que “la compania ratifica su estrategia de crecimiento en
el canal éptico, anadiendo a la cartera una marca de gafas
ligeras con espiritu tecnoldgico y un alto potencial en ma-
teria de sostenibilidad”.

Etnia Barcelona prevé llegar a una facturacion de 80 mi-
llones de euros para este ejercicio, lo que supondria un
crecimiento de algo mas del 40% respecto al 2020, y del
20% respecto al 2019, afo en el que sus ventas fueron de
unos 60 millones de euros.

“md

R T ™S

lnaeyg

i

]
|

Tl

.r‘

S =

3]
o

SEEDE




Barcelona parte de su esencia
Con oficinas en Barcelona, Miami, Vancouver y Hong Kong,
estd presente en mas de 60 paises, con 15.000 puntos de venta
distribuidos en todo el mundo. Sin embargo, Etnia Barcelona
tiene su epicentro en la Ciudad Condal. Es la ciudad que la ha
visto nacer, crecer y que mejor representa parte de su ADN. Ese
estilo de vida abierto al mundo, creativo e innovador.
Precisamente en esta ciudad es donde se encuentra su flags-
hip. Una tienda de siete plantas que representa a la perfeccion
la esencia de esta marca. Inaugurada en 2007, cada uno de sus
detalles, cada uno de sus rincones explica la filosofia y los va-
lores de la firma Etnia Barcelona. Empezando por su ubicacién.
Se encuentra en el barrio del Born. Y ello no es casual. El Born
rezuma artesania por los cuatro costados. Sus calles llevan el
nombre de los artesanos que muchos afios atrds ocupaban
sus bajos ejerciendo estas profesiones. Por ello, Etnia no po-
dria estar en otro lugar. No encajaria en un Paseo de Gracia,
por ejemplo.

Ademas, se encuentra frente a la Basilica de Santa Maria del
Mar. Visita obligada para todos los turistas que llegan a la ciu-
dad. Son uno de sus mejores clientes de Etnia Barcelona, llega-
dos de todas las partes del mundo, en busca de sus excelentes
productos. Y donde el boca a boca es fundamental. Su lema es
“de la excelencia para arriba” y eso hace que la experiencia de
compra que viven sus clientes sea muy gratificante y, algunos,
quieran repetir. A pesar de ello, desde Etnia Barcelona recono-
cen que el cliente local es el que ha salvado las ventas durante
la época de pandemia y ello se ha de tener en cuenta.
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EL ARTE INSPIRA

No hay duda de que el arte inspira la manera de ver el mun-
do de Etnia. Por ello, llevan anos creando su historia a través
de colaboraciones con leyendas del mundo del arte.

« 2020. Ignasi Monreal x Etnia Barcelona. Una coleccién
exclusiva disefiada en colaboracién con el “enfant terri-
ble” de la pintura espafiola del siglo XXI: Ignasi Monreal,
uno de los jovenes talentos espanoles con mas proyec-
cién internacional.

2019. A David Bowie tribute. Edicion limitada inspirada
en la personalidad y el inconfundible estilo del artista
durante dos de sus encarnaciones clave de los afios 70:
Ziggy Stardust y The Thin White Duke.

2016. Jean Michel Basquiat x EB. Un homenaje al mun-
do del graffiti y el arte callejero. Una coleccion creada a
partir de tres de sus obras que compartian un denomi-
nador comun: los tres vértices de su corona.

2014. Wild love in Africa. Steve McCurry fotografié la cam-
pana de esta coleccién inspirada en los colores vivos de la
sabanay en la energia que desprende su gente.

2013. International Blue Klein. Una edicién limitada que
tenia como protagonista el pigmento Internacional
Klein Blue, patentado por el mismo Yves Klein.

2012. Paris — Tokyio. La primera coleccién de sol de Et-
nia Barcelona en colaboraciéon con el fotégrafo japonés
Nobuyoshi Araki.




Una flagship que cuenta su historia

Al entrar, la elegancia de sus estanterias, el arte presente en
cada uno de sus rincones, con fotografias y libros, la esmerada
decoracion de la tienda, y la procedencia de sus dependientes
llegados de todas las partes del mundo, siguen contando el
storytelling que la firma quiere hacer llegar a su publico. Una
historia que crea marca y que hace participe de ella a todos
sus clientes.

La restauracion del edificio corrié a cargo del prestigioso di-
seflador de interiores Lazaro Rosa-Violan, quien quiso conser-
var toda la esencia de barrio y del edificio, utilizando baldosas
de mosaico hidraulico, conservando la ‘volta catalana’ de sus
techos o anadiendo, a un moderno ascensor, un elegante to-
que de madera. Y aunque el color de Etnia Barcelona es el rojo,
la tienda esta impregnada de tonos azules. El color del mar, del
Mediterraneo.

El edificio se distribuye en siete plantas. A pie de calle se en-
cuentran las colecciones de sol. En el siguiente piso, las gafas
de vista. Un tercer piso de oficinas y zona de descanso para
los empleados. Dos pisos donde se encuentra dos showrooms
para los épticos optometristas, y una ultima planta que es la
joya de la corona del edificio y la mejor forma de terminar su
exclusiva experiencia de compra: una espectacular terraza con
vistas a Santa Maria del Mar.

En la tienda no realizan revisiones épticas. Aqui el cliente eli-
ge la montura que mas le guste entre infinidad de modelos.
Incluso puede customizarlas y crear su propia montura si no
encuentra nada que se ajuste a sus gustos. Después, Etnia se
encargara de hacer llegar su eleccion al éptico optometrista
que el cliente prefiera para que le haga la graduacion. Eso si,
debe ser una éptica colaboradora de la marca. Si el resultado
final no les satisface, siempre pueden devolverla sin coste al-
guno, ni por parte del cliente ni de la éptica asociada.

En 20 afnos, Etnia Barcelona se ha posicionado en todo un refe-
rente en el mundo de la épticay en el mundo de la moda. Cada
uno de sus pasos ha ido encaminado a crear la marca que un

LAS CLAVES DE ETNIA

Tres generaciones creando gafas. En los afnos 50, Fulgencio
Ramo, abuelo de David Pellicer, abre su primera fabrica de
gafas. En ella ayudaban sus hijos que, rapidamente, adquirie-
ron todo el conocimiento y tomaron las riendas del negocio.
Esta segunda generacién disefiaba, creaba y distribuia las ga-
fas a toda Espana, pero no fue hasta finales de los 90 cuando
David Pellicer entré en la compania con la ilusion de crear
algo nuevo.

Una marca de gafas independiente. David Pellicer aporté color
a un producto que hasta entonces solo era marrén o negro.
Si algo tenia claro es que no se queria dedicar Unicamente a
fabricar gafas, queria algo mas: crear una marca. Una marca
que concibiera la idea de ser libre, humana y respetusosa con

dia David Pellicer soné. Una marca que cuida la excelencia, se
fija en todos los detalles, apuesta por la calidad, la innovacion
y la tecnologia. Y lo mds importante, ofrece a sus clientes una
experiencia de compra dificil de olvidar.

“ETNIA BARCELONA ES UNA MARCA LIBRE,
HUMANA, MULTIETNICA. SUS DISENOS
SON UNA INVITACION A EXPRESARSE CON
LIBERTAD, A TRAVES DE SU DISENO, DE SUS
COLORES, DE SURELACION CON EL ARTEY
LA CULTURA”

todas las etnias. Que pensara en todas las personas y formas
de expresarse a través del color y del arte. Y asi es como nacio
Etnia Barcelona.

Barcelona, la ciudad que les inspira. Barcelona ha sido la ciu-
dad que los ha visto nacer y crecer. Una ciudad abierta, inno-
vadora, que no olvida nunca su pasado. Barcelona ha forjado
el caracter de Etnia, una marca que mira hacia delante sin
olvidar de dénde viene.

Lente mineral y acetato natural. Durante tres generaciones
la calidad ha sido fundamental y lo sigue siendo. Controlan
todo el proceso de principio a fin, teniendo en cuenta cada
detalle para asegurar los estandares de calidad.

Una marca mds sostenible. Etnia lleva afos trabajando para ser
una marca mas sotenible y ética. Desde la materia prima natural
hasta su proyecto mas social con Etnia Barcelona Foundation.
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Experiencia sensorial y tecnologica:
sl es Ia compra en la nueva
flagship de Alain Aiflelou
de Barcelona

LANUEVATIENDA QUE ALAIN AFFLELOU HA ABIERTO EN EL CENTRO DE BARCELONA
SE HA ERIGIDO COMO ESTANDARTE DE LO QUE SERA UNA OPTICA DEL FUTURO.

VISONSAUDIOLOGIAL

lain Afflelou ha estrenado flagship en el centro de Barcelona. Una
zona que no le es desconocida, ya que hasta 2019 una de sus tiendas
insignia se encontraba en Plaza Catalunya. Su traslado al Portal del
Angel, no es solo un cambio de ubicacion por finalizacion de contra-
to de arrendamiento, sino también un cambio en el concepto de tienda en el
que se promete una nueva experiencia de compra para sus clientes.
Situada en el numero 23 de la emblematica calle barcelonesa, el nuevo esta-
blecimiento se ha proyectado para erigirse en el estandarte de lo que deberia
ser una 6ptica del futuro, en la que la tecnologia y la atencién personalizada al
cliente van de la mano. Una tienda pionera que servira de prueba piloto para su
préxima instauracion en los otros centros Alain Afflelou de Espaia.

Nuevo customer journey

La nueva estrategia de la marca redefine completamente el customer journey
que el cliente debe vivir en sus épticas. Donde conceptos como el neuro-
marketing, la realidad aumentada, el yo-centrismo y el visagismo estan muy
presentes. Todo con el fin de que el cliente viva una experiencia lo mas placen-
tera posible y sin fricciones. Pero, ;cémo se traduce eso en la nueva tienda de
Alain Afflelou de Barcelona?

El nuevo espacio se ha proyectado para transmitir los nuevos valores de la
marca y ser atrayente para los viandantes. La fachada de la tienda se abre al
exterior, lo que invita a entrar. Dentro, tonos claros, buena iluminacién, expo-
sitores llamativos y unas zonas de atencién personalizada de forma circular
invitan a la calma, al confort y a dejarse llevar por la experiencia. Se pretende
que el acto de comprar unas gafas sea un momento relacionado con la esté-
tica y el ocio, no tanto como una necesidad visual. Y eso se consigue gracias
a la comunicacién directa, personalizada y cercana, tanto de los elementos
graficos del espacio, como de los empleados.

En todo ello, juega un papel fundamental el lamado neuromarketing. Un con-
cepto que busca medir las actividades neuronales del cliente centrandose en
= - aspectos como la atencion, la emocién o la memoria. Captar la atencién del
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posible comprador, que se emocione con esa compra y que se
acuerde de esa grata sensacion por largo tiempo, es el objetivo.
En la flagship de Alain Afflelou el cliente es el centro de todo.
No los productos, como en la mayoria de los comercios. De
hecho, en el establecimiento solo se encuentra una pequena
muestra de todas las gafas y articulos que uno puede adquirir
en ella. La mayoria se encuentran escondidos en el almacén y
llegan al cliente por un pequefio montacargas, a peticion.

Uso del visagismo

El otro gran concepto que se utiliza en esta tienda insignia es
el llamado visagismo. Un término que se refiere al estudio de
las facciones de la cara. Procedente del francés “visage” (ros-
tro), no se acuid hasta principios del siglo XX. El visagismo
divide la cara en tres areas: la primera va del nacimiento del
cabello hasta la base de la ceja y es la llamada zona intelectual.
La segunda se inicia en la ceja y termina en la base de la nariz.
Es la zona afectiva. Mientras que la zona sensitiva es la que va
de la punta de la nariz a la barbilla.

Asi, por ejemplo, a los rostros con rasgos marcados, con una
mandibula prominente o una frente muy ancha les favorecen
las monturas redondeadas. Mientras que a las caras redondea-
das le quedan mejor las monturas rectangulares. Para los que
tienen un rostro ovalado, cualquier montura les sienta de ma-
ravilla, mientras que si se tienen los mentones y pémulos muy
marcados, lo mejor es optar por gafas con montura transpa-
rente o sin montura.

Sabiendo esto, el cliente ya no tiene porqué probarse todos
los modelos de la tienda en busca de aquella montura que le

Alain Afflelou en Espana

Una experiencia que quiere ir implementandose paulati-
namente en todos los centros de Alain Afflelou. La empre-
sa cuenta con una red de 1.500 tiendas en todo el mundo,
de las cuales 325 se encuentran en Espana. Algunas pro-
pias, otras franquicias. Una amplia red de comercios que
llegaron a nuestro pais en 2003 y que cautivaron al publico
gracias a su famosa campana Tchin-Tchin, vigente todavia
hoy, en la que ofrecen otro par de gafas tan solo por 1 €.

Alain Afflelou es la historia de un joven de 14 aios, hijo de
un panadero que dejé Argelia para llegar a Francia, que ob-
tuvo el titulo de dptico optometrista y audiélogo, y se dio
cuenta de que la venta de gafas debia cambiar. Ser algo mas
impulsivo, estético y placentero. No solo una necesidad.

En 2019, Alain Afflelou Espafia facturé 29 millones de eu-
ros. De esta manera, durante ese ejercicio, la compafiia
consigui6 superar la cifra de los 26 millones de euros cose-
chados en 2018 y 2017.

A finales de abril de este ano, la companiia contaba con
1.439 establecimientos a nivel mundial, 19 mas que en el
mismo mes del afto anterior.

sienta bien. El uso del visagismo reduce su busqueda, pudién-
dose centrar en aquellos modelos que se sabe a priori que le
quedaran mejor.

Tecnologia como estandarte

A todo esto hay que anadirle los aparatos tecnolégicos mas
punteros para determinar la graduacién del cliente de la forma
mas eficiente posible y mas precisa. Asi como el uso de la tec-
nologia para poder aplicar todos estos conceptos (visagismo,
neuromarketing, realidad aumentada y yo-centrismo), de los
que hace gala Alain Afflelou en su nueva flagship de Barcelona.
De esta forma, entrar en Alain Afflelou del Portal del Angel n°
23 es entrar en una experiencia sensorial, a la vez que tecnolé-
gica, que no dejard indiferente a nadie. Pero, ;realmente es asi?
Aparentemente, el nuevo establecimiento no se diferencia
mucho de otras opticas. Si bien es cierto que no cuenta con
escaparates en el exterior. Es una forma de atraer al cliente al
interior de la tienda, para que una vez alli, se deje tentar por
sus productos y la experiencia que alli se ofrece.

Experiencia en tienda

Tan solo poner un pie en el interior del comercio, se topara con
probadores 3D que, basandose en la técnica del visagismo,
estudiara las lineas, el volumen y las formas de su rostro para
indicarle qué tipo de cara tiene. Solo debe situarse frente a la
pantalla y en unos segundos le indicara si su rostro es redon-
do, ovalado, en forma de diamante, angular o triangular.
Junto a ello encontrara varios expositores, cada uno de ellos
sefalizado con un tipo de rostro. Asi que solo debe acercarse
al expositor que le corresponda y empezar a probarse las mon-
turas que, supuestamente, le van mejor a su cara. Olvidese de
buscar monturas de hombre o de mujer o de formas que cree
que le sientan mejor, y disfrute. Diviértase probando cosas que
nunca hubiese elegido. Quizas se sorprenda. Otra cosa es que
usted no siga las recomendaciones indicadas y decida atrever-
se por un estilo totalmente opuesto al seleccionado por su es-
tudio de visagismo. Cada uno es libre de elegir.

Eso si, en todo momento contard con el asesoramiento del
experto personal éptico optometrista que le acompaiara en
esta nueva experiencia de compra.

En los expositores hay tan solo una pequefia muestra de todos
los modelos que ofrece la dptica de Alain Afflelou, tanto de su
marca propia como de las mejores firmas. El resto se encuen-
tra en el almacén de la boutique, al alcance de todo el mundo
bajo peticién.

El local cuenta con varias zonas de atencién personalizada.
Unos espacios formados por una mesa y sofa circular a los que
le acompanaran los dependientes para seguir viendo mas mo-
delos, via tablet. Un lugar acogedor y confortable en el que
elegird, de forma virtual, los modelos que mas le gusten. Tras
seleccionarlos, su eleccion llegara a través de un pequeio
montacargas para que pueda probarse, ya fisicamente, los
modelos elegidos. Facil y certero.

Tan solo le quedara decidirse por un modelo y salir de la tienda
con la vivencia de una nueva experiencia de compra.
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“El nuevo (ratamiento
antirreflejante ZEISS Duravision
Antivirus Platinum UV mejora

|a higiene de nuestras Salas”
\ o

ZEISS APUESTA POR NUEVOS SERVICIOS ENFOCADOS HACIA LA OPTICA DE MAXIMA

PROTECCION E HIGIENE CON LA TRIPLE PROTECCION ZEISS, UNA UNION DE TRES
NUEVOS SERVICIOS BASADOS EN LA CALIDAD Y EN LA ADAPTACION AL NUEVO

PARADIGMA DIGITALY DE PANDEMIA.

EISS DuraVision AntiVirus Platinum UV es el prime-

ro de los lanzamientos, que consiste en mejorar la

higiene de las lentes y, en consecuencia, de nuestro

sistema visual. Mantener las lentes libres de virus y
bacterias es hoy mas importante que nunca, tras demostrar
que la presencia de SARS-CoV-2 puede desencadenar en la
enfermedad Covid-19. Por ello, ZEISS presenta este modelo
que contiene una plata antimicrobiana incrustada dentro del
tratamiento capaz de combatir y eliminar el 99,9% de virus y
bacterias potencialmente dafinos. Alberto Cubillas, Director
General de Carl Zeiss Vision Esparia, destaca su amplia efecti-
vidad, ya que “este nuevo tratamiento antirreflejante mejora la
higiene de nuestras gafas no solo porque es capaz de acabar por
contacto con el virus SARS-CoV-2, sino también porque hace lo
mismo con virus y bacterias que provocan conjuntivitis, blefaritis
u otras infecciones”.

Si bien el director afirma que la pandemia ha afectado los rit-
mos de trabajo y produccion, el proceso de disefo y fabrica-
cién de las mejoras de los modelos de la empresa éptica tiene
un recorrido de aflos de investigacion. Aunque la pandemia
no estd en la “génesis” de los servicios, segun Cubillas, el nue-
vo paradigma ha traido consigo un reenfoque de los procesos
para ajustar su servicio a las necesidades de la sociedad en
este contexto.

Lentes adaptadas al consumo digital

ZEISS BlueGuard es el segundo pilar de la Triple Proteccién
ZEISS, un sistema innovador que, mediante la inclusiéon de un
filtro de luz azul a al lente, evita el Sindrome Visual Informati-
co, una dolencia cada vez mas comun dado el alto consumo
de tecnologias digitales. Segun Cubillas: “La mayoria de los es-
panoles abusamos de los dispositivos digitales -hay estudios que
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indican que pasamos mds de 11 horas frente a pantallas- o en
interiores, iluminados por potentes luces LED, ZEISS BlueGuard
llega para evitar el SVI que puede provocar someter a nuestros
ojos tanto tiempo a una luz tan energética”.

Los sintomas mas comunes del sindrome son la irritacién o la
sequedad de los ojos, el picor molesto o bien una visién bo-
rrosa. El uso de dispositivos digitales genera estas molestias al
forzar a nuestro sistema visual a trabajar con mas intensidad
de lo que harian ante un libro por una variedad de factores
que van desde la presencia de reflejos en el monitor, hasta los
angulos y distancias ante la pantalla. Ademas de realizar pau-
sas de quince minutos cada dos horas aproximadamente, se
recomienda adaptar la luminosidad del monitor, humedecer
los ojos con gotas si es necesario y, sobre todo, acudir a revi-
siones visuales de forma periddica.

ZEISS BlueGuard esta disefado para prevenir el desarrollo del
Sindrome Visual Informatico a través de la implementacion de

Mas alla de los estandares:
ese es el nivel de ZEISS.

ZEISS representa la excelencia en dive

A

de la industria dptica. Sus s~
elevan los estandares e«

Alberto Cubillas
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un filtro sobre la lente que consigue un bloqueo de hasta el
40% de la luz azul potencialmente daiina, evitando la apa-
ricion y la intensificacion del SVI. Ademads, el nuevo modelo
reduce el reflejo en un 50%, lo que se traduce en una mayor
estética y comodidad para el usuario.

Un servicio solidario bajo las directrices de la OMS

En linea con la filosofia de proteccion y adecuacién de la em-
presa, destaca la Tecnologia ZEISS UVProtect, una linea de
productos que cuentan con proteccién ante la radiacién UV
funcional hasta los 400nm, medida recomendada por la Or-
ganizacién Mundial de la Salud. Si bien pequefas dosis de ra-
diacién UV son beneficiosas para la produccién de vitamina
D, una exposiciéon prolongada puede producir efectos daiinos
y cronicos en el sistema visual. Las longitudes de onda de la
region UV se comprenden entre los 100nm y los 400nm, por
lo que ofrecer un modelo de lentes con una proteccién hasta
los 400nm es una resolucién éptima ante el potencial efecto
danino de la exposicién de los rallos UV solares.

Sumando los tres elementos de nuevo lanzamiento, la Triple
Proteccion ZEISS “es un concepto escalonado que permite a los
Opticos optometristas ofrecer diferentes niveles de proteccion a
sus pacientes, segun su estilo de vida o sus necesidades diarias”,
manifiesta Cubillas. La presentacién de las novedades ha ge-
nerado una respuesta positiva segun el director, registrando
un alto interés en el producto en el momento de su presenta-
cién en un encuentro digital entre los épticos.

En paralelo a sus servicios habituales, la Fundacién de ZEISS
ha desarrollado una iniciativa solidaria que consiste en no in-

En constante crecimiento

ZEISS ofrece en su pagina web multitud de servicios gra-
tuitos para realizar un test visual online dirigido a com-
probar la capacidad visual y la necesidad de un examen
oftalmolégico, asi como un cuestionario sobre habitos
visuales para encontrar el producto que se ajuste a las ne-
cesidades de cada usuario.

La empresa, de esta manera, busca seguir creciendo y
ofreciendo los mejores servicios y productos a sus clien-
tes. A nivel global, la compaiiia facturé 3.406 millones de
euros en el primer semestre de su actual ejercicio fiscal
(es decir, hasta el 31 de marzo de este mismo ano). Esta
cifra supone un incremento del 6% respecto al mismo pe-
riodo del afo pasado.

A nivel peninsular, ZEISS Iberia facturd, en 2019, 32 millones
de euros, manteniendo la senda de crecimiento iniciada
anos antes (en 2018 facturd 30,3 millones y en 2017, 26,1).

crementar el coste sobre ZEISS DuraVision Platinum UV, ni ZEISS
BlueGuard DuraVision Platinum AntiVirus sobre ZEISS BlueGuard
DuraVision Platinum UV segun condiciones especificas de la 6p-
tica. El proyecto se pretende mantener hasta que un 70% de la
poblacion adulta espaiiola esté vacunada contra el Covid-19. Cu-
billas hace un llamamiento a sus partners, los 6pticos optometris-
tas, para participar en una iniciativa “destinada a beneficiar de esta
mayor higiene en las lentes y, por ende, a minimizar el riesgo de infec-
ciones en el sistema ocular, al mayor nimero de personas posible”.
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BEGONA GACIMARTIN, DIRECTORA E IMPULSORA DE ORDUNA E-LEARNING

“1a oplomeria e una profesion
sanitaria, y como (al, deberla
estar en continua formacion”

ORDUNA E-LEARNING CELEBRA EL PRIMER ANIVERSARIO DE SU
PLATAFORMA DE FORMACION DISRUPTORA PARA OPTICOS OPTOMETRISTAS.
12 MESES CON UN BALANCE DE 300 ALUMNOS MATRICULADOSY A
LAS PUERTAS DE UNA 32 EDICION DE SUS CURSOS DE ESPECIALISTAS
UNIVERSITARIOS Y MONOGRAFICOS.

n junio Orduna e-Learning ha celebrado el primer ani-
versario de su plataforma de formacién disruptora para
Opticos optometristas, un proyecto impulsado para
conseguir la excelencia de los profesionales de la sa-
lud visual de Espana y Latinoamérica. En concreto, nace cémo
apuesta formativa digital del drea de formacion creada en
2006, para ofrecer una alternativa docente de postgrado.
Haciendo balance de estos meses, la directora e impulsora de
Orduna e-Learning, Begoia Gacimartin, muestra su satisfac-
cién al haber conseguido matricular a mas de 300 alumnos y
llevar a cabo 13 programas diferentes, de los cuales dos son de
especialista universitarios Unicos actualmente, y el resto, for-
macion monogréfica. En octubre y abril comenzaron las dos
primeras ediciones, a las que se sumara en septiembre una
tercera. “Hemos pasado algun bache que otro. Nosotros llevd-
bamos haciendo formacién muchos arnos y siempre habia sido
presencial, aunque la grabdramos. Debido a la pandemia hemos
tenido que cambiar algunas fechas de prdcticas y parte de los
programas, pero el resultado final es que estamos muy conten-
tos’, manifiesta.
A propésito del Covid-19 también ha variado la duracién de
los cursos, que oscilaba entre un solo dia y un mes. “Ahora los
programas mds cortos duran tres meses, que son los monogrdfi-
cos, y los cursos universitarios duran los nueve meses correspon-
dientes’; explica.
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Anticipandose a lo digital

Si bien continian combinando la formacidn presencial con la
online, aunque el cara a cara en estos momentos se limita a
las practicas frente a las ocho horas que impartian antes de la
pandemia. En concreto, 80 horas en el caso de los especialistas
y entre 24y 40 horas en los monograficos.

Esto ha supuesto, bajo el punto de vista de Gacimartin, una
oportunidad. “Yo creo que el hecho de que mds del 80% del con-
tenido sea online, facilitando que se puedan matricular desde
cualquier parte del mundo sin necesidad de desplazarse, ha per-
mitido que tengamos alumnos de 13 paises de Lationamérica,
espafioles residentes en Inglaterra, Australia e incluso Canadd, y
que si quieren hacer el curso solo tengan que venir a Madrid las
dos semanas de prdcticas”. Tal ha sido la aceptacién de sus pro-
gramas en el extranjero que, si se matriculan el suficiente nu-
mero de alumnos para la tercera edicién, es muy probable que
vayan a impartir las practicas presenciales a Colombia, Peru,
México o Costa Rica.

En cuanto a la razén de ser de Orduna e-Learning, su direc-
tora destaca que “la optimetria es una profesion sanitaria, y
como tal, deberia estar en continua formacién, como sucede
en el modelo anglosajén y en otros paises” “Hay que reciclarse
continuamente porque tratamos con pacientes, y, de hecho,
en nuestro modelo, el paciente es el centro de todo’, anade.
Asegura que todo gira en torno a él, de tal manera que cual-



quier profesional “tiene que pensar que es una persona y que
debe hacer un abordaje multidisciplinar. Es decir, cuando tiene
una patologia ocular lo tiene que tratar el oftalmdlogo; después,
por ejemplo, si tiene baja vision lo tiene que manejar un optome-
trista especialista en baja vision; igual que si tiene un problema
de miopia lo debe tratar un especialista en el control de la miopia;
o acceder a las redes de ayuda en el caso de tener una discapaci-
dad visual’ A este tipo de abordaje lo han llamado “disruptor
del siglo XXI".

Cuenta que ella es especialista en baja vision desde hace 20
anos, y en un momento dado se cruzé en su camino el doctor
Carlos Orduna, el co-director. “Vimos que habia poca formacién
en ese momento en patologia para el optometrista y para que
comprendiera cémo afectaba la funcién visual y qué soluciones
se podian aportar desde el punto de vista optométrico dentro de
este abordaje multidisciplinar en que nosotros creemos y fomen-
tamos’”.

Ademas, agrega, “habia un déficit en formacion humanistica en
la parte de la ciencia, o al menos en la ciencia aplicada a la opto-
metria y a la oftalmologia”.

Por ello, han incorporado a los programas un proyecto que se
llama Entornos VUCA, impartido por una filésofa e investiga-
dora. Explica que VUCA es un acrénimo originario de los afios
50, cuando el ejército de Estados Unidos lo acuiié para definir
las situaciones de volatilidad, incertidumbre, complejidad y
ambigiiedad como la que hemos vivido. “Consideramos que ha
sido un acierto, pese a que al principio generd entre los alumnos
mucho desconcierto porque no comprendian muy bien qué hacia
esto en el curso. No estaban acostumbrados a este tipo de forma-
cion, pero ahora estdn encantados’, afirma la experta.

Programas de calidad y exigencia

Lo que se hace durante todo el afo es “desarrollar destrezas
transversales, que aprendan a preguntar, a reflexionar, para pos-
teriormente desarrollar un argumentario potente enfocado a
cada una de las partes de los cursos, con un manual de mejores
prdcticas, y, por tltimo, se ha incluido una parte de negocio en la
que tienen que desarrollar una propuesta de valor independiente
del curso que han realizado’] comenta.

Asi pues, después de dar clases a mas de 1.000 optometristas
“nos complace decir, obviamente no solo por nosotros, que hay
mucha mds formacién en el entorno de la éptica y la optometria”
que cuando empezaron. Aunque admite que “lédgicamente
hay mas competencia, pero no la temen porque ofrecen “una
formacion de calidad”. “Cualquiera de los alumnos que se matri-
cule en nuestros cursos va a tener que trabajar un monton, he-
mos desarrollado una metodologia propia, utilizamos los cana-
les de Telegram de comunicacién, debatimos articulos, hacemos
mucho hincapié en la evidencia cientifica, y luego extrapolamos
todo eso a la prdctica clinica’; detalla.

En este sentido, la metodologia propia que siguen en sus pla-
nes de estudio se basa, por ejemplo, en las webinar a las que
llaman “distance learning” como consecuencia de la explosion
de este tipo de eventos que hubo durante el confinamiento
“para que no perdiera valor”. Asimismo, aparte de las clases
donde se imparten contenido, ofrecen otras a las que deno-
minan in focus, “que son espacios de debate entre nosotros y los
alumnos”; asi como espacios de mds corta duracién como son
las Ordupills, “que duran cinco minutos’, o las microlearnings
“que son de 15 minutos”. “Y después las prdcticas presenciales, las
cuales tienen una parte de patologia y otra evaluacién optomé-
trica especializada’; explica.

Por ultimo, destaca que disponen de un programa de becas
para cada especialidad y cada monografico. Esto a nivel general,
porque luego también tienen acuerdos con partners privados.
“Es decir, nadie se queda sin estudiar si de verdad tiene intencién
de estudiar’ aclara.Y finaliza con una reflexion. “Creo que la pan-
demia es una buena oportunidad para reinventarnos, y si tuviera
que subrayar una frase de e-learning seria formacion disruptora.
Somos diferentes porque hacemos las cosas distintas, apostando
por la excelencia desde caminos poco explorados”.

”

“HAY QUE RECICLARSE CONTINUAMENTE
PORQUE TRATAMOS CON PACIENTES, Y, DE
HECHO, EN NUESTRO MODELO EL PACIENTE
ES EL CENTRO DE TODO”
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Desde IM Opticas queremos mostrar nuestro mas
sincero agradecimiento por el trabajo realizado durante la
pandemia. Sin el esfuerzo, el empeiio y la dedicaciéon de
’ todos y cada uno de los profesionales sanitarios que velais
por la salud de los ciudadanos, no seria posible ganarle
la batalla al Covid-19.
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~ Ferla MIDO 2021: <
sostenibilidad, Innovacion y futuro

LA FERIA INTERNACIONAL DE OFTALMOLOGIA, OPTICAY OPTOMETRIA, MIDO 2021,
QUE CADA ANO SE CELEBRA EL MILAN, HATENIDO LUGAR DEL 5 AL 7 DE JUNIO EN
FORMATO DIGITAL, POR LA PANDEMIA, Y HA PUESTO DE MANIFIESTO ALGUNAS

DE LAS TENDENCIAS DE FUTURO COMO LA SOSTENIBILIDAD, EL MARKETING Y SU
EVOLUCION A LO LARGO DE SUS 50 ANOS DE EXISTENCIA.
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a organizacion anuncia que espera que la edicién de
febrero de 2022 si pueda hacerse presencialmente y
por esto ya trabaja para hacerlo posible. MIDO es la
feria internacional principal del sector, un aconteci-
miento excepcional donde se presentan nuevos productos
a los profesionales del sector. Es, también, un punto de en-
cuentro para hacer negocio, contactos y conocer las ultimas
tendencias del mercado.
El evento digital de junio de 2021 gird en torno a una plata-
forma dedicada a expositores y compradores con interesan-
tes ponencias, charlas y presentaciones de empresa. Con ello,
sirvié para analizar temas econdmicos y sociales, mostrar ten-
dencias, nuevos desarrollos y detenerse en la evolucién del
sector desde hace décadas.

Presente y futuro

Giovanni Vitaloni, presidente de la feria MIDO y Anfao, desta-
c6 este ano de cambios, donde “la tecnologia se ha introducido
todavia mds y ha podido conectarnos con los nuestros. Los gran-
des desafios traen importantes éxitos”. Para el responsable de la
feria, MIDO es el evento global centrado en el arte de la visién
desde todos los aspectos, “no solo hablamos de técnica también
de potenciar la vision de la realidad”.

Para analizar el presente y futuro de este mercado, Satoshi
Otsuki, presidente y COO de Charmant en Europa, sefiala que la
profesion se centra en el cuidado de la vista de las personas, “la
generacion de dispositivos digitales dard que hablar en el futuro,
asi como el uso de teléfonos méviles que estd incrementando la
miopia entre la poblacién”.

El experto habla también del cambio climatico que cambia a
las personas, mientras que reconoce que las nuevas genera-
ciones viven bajo presion porque todo cambia. “La gente tra-
baja y estudia de forma diferente, vive distinto, y esto afecta a to-
das las generaciones, no solamente a las jévenes”. Asi incide en
las generaciones mas mayores, porque la esperanza de vida es
cada vez superiory “debemos acompanar a este colectivo dando
la mejor solucidn visual acorde a las necesidades que estdn surgi-
endo en la nueva era”.

Por su parte, Barbara De Rigo, responsable de Marketing De
Rigo, destaca el papel de la sostenibilidad en todo, y “el merca-
do de las gafas es una realidad, es una demanda de los consumi-
dores, esto se ve en la industria y comporta un mercado sosteni-
ble, asi la sostenibilidad en la industria dptica es posible".

Entre los desafios para llevarlo a cabo, la experta remarca
la gestion del exceso de la oferta, “por lo que cada empresa
deberia trabajar diversos aspectos, como una planificacién estra-
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tégica para definir los objetivos sostenibles, luego analizar cémo
funciona la cadena de produccidn, y en la eleccion de materias
primas biodegradables, optimizando la logistica también para
reducir las emisiones de CO2".

Mientras que Fabrizio Curci, General Manager de Marcolin, tie-
ne claro que no hay razén para que se retrase el desarrollo tec-
noldgico en este sector. Explica que en su empresa introducen
las tecnologias en todo su proceso productivo y todo ello va
hacia un desarrollo sostenible.

Nicola Zotta, presidente y CEO de Marchon Eyewear Inc., co-
menta que ahora, tras la pandemia, se sienten mas fuertes,
pues han aprendido sobre resiliencia y los optometristas han
estado abiertos en la pandemia, “ello ha elevado la confianza
del paciente frente al oftalmdlogo”. Zotta también destaca la
telesalud, algo imprescindible que se ha vuelto mas fuerte ac-
tualmente.

Marketing, compras y opticas

Alessandra Salimbene, Retail & Digital Marketing Specialist,
ha realizado una ponencia versada sobre aquellos productos
que venden en las épticas y que pueden encontrarse en mu-
chos otros lugares, siendo esto un handicap para el sector.
“Por ejemplo, las gafas premontadas apenas se venden en las 6p-
ticas, pero si en canales alternativos”, incide la experta. Asi ella
ve que el riesgo esta en la cantidad de productos que se ven-
den en otros lugares y que tendrian que salir de una 6ptica,
como las gafas de sol, las lentes con filtros contra la luz azul,
“entonces perdemos el control del canal’.

La experta remarca que, entre las funciones del profesional,
estd la educacién, y ademas opina que en una 6ptica encon-
tramos una seguridad en la calidad de las gafas, en sus mate-
riales, el disefo, “aunque ya todo esto no estd relacionado con
las opticas sino mds con la moda o la marca”.

Alessandra Salimbene analiza el comercio minorista ecom-
merce en ltalia donde ha crecido de forma general pero no en
todos los dmbitos. Es decir, el turismo y el ocio, que eran unos
de los mas demandados y comprados, se ha reducido en gran
medida por la pandemia, pero han aumentado otras catego-
rias como el bienestar, la belleza y la tecnologia.

La experta recomienda implementar una actividad de marke-
ting inteligente con soluciones multicanal o bien onmicanal.
“A través de ofertas comerciales que atraigan a nuestros consu-
midores, porque vemos que el papel que tienen los consumidores
de los dpticos no estd tan claro”. Por un lado, explica que saben
que son profesionales que miden su graduacién y que son per-
sonas de confianza.

“Asi identificar las tendencias no solo es algo necesario para una
persona a la hora de ir al éptico, porque la persona necesita unas

ALESSANDRA SALIMBENE RECOMIENDA
gafas, y alguien de confianza también a largo plazo para que
IMPLEMENTAR UNA ACTIVIDAD DE recomiende y nos dé las mejores ofertas. Asi que se necesita un
MARKETING INTELIGENTE CON SOLUCIONES cambio de mentalidad".
MULTICANAL O BIEN ONMICANAL Evolucion de los tltimos 50 afos

Francesco Morace, socidlogo, fundador y presidente de Future
Concept Lab, realiza un repaso a la historia de las gafas y MIDO
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en los ultimos 50 afnos: estética, paradigmas, valores hasta el
cambio acelerado por la pandemia.

En los afos 60, hay una influencia del suefio americano en to-
dos los lugares, algo que 20 afos mas tarde, de los 80 a los
2000 cambia porque hay una nueva forma de ver el mundo,
“aparecen y empiezan los estilos propios, relacionado con el con-
sumo, tecnologia y un mundo inmaterial’, comenta Francesco
Morace. Aqui el desafio de la vista se transforma y cambia, y
aparece el concepto del subjetivo personal.

“Es importante el espiritu del cambio de paradigma del tiempo
hacia un cambio radical y poder compartir”. Siguiendo con los
anos 60, el experto evoca el enorme éxito del disefio italiano,
la idea de perseguir el éxito, el triunfo de la television, pues
todo giraba en torno al consumo, mientras que, segun él, en
los 70 todo se vuelve mas sobrio, “la idea es convertirse en un
critico de la sociedad, pero también la idea de alcanzar un sueno
colectivo”.

En este momento hay cambios en la moda, MIDO se abre al
mundo y la feria e Italia empiezan a tener popularidad inter-
nacional, “crece un mundo empresarial con una fuerte dosis de
creatividad".

La evolucién lleva a los afos 80 dentro de una época de he-
donismo. “Solo lo individual existe, no hay tejido social”. Poste-
riormente, en los afos 90 surge una especie de ansiedad en la
poblacioén, “aparecen las importantes modelos que nacen y son
hitos de la moda, y llega el inicio de una sociedad digital".

El experto destaca entonces la aparicion de los 2000, con un
modelo de la seduccién, todo va rapido, acelerado, “volvemos
a algunas cosas de los 60, pero de una forma mds poderosa a di-
ario, y exigimos necesidades inmediatas’.

Francesco Morace también senala las necesidades y cambios
que aparecen en 2010, como la autocodificacion y el fracaso
de las Google glass porque quiso ir mas alld y demasiado lejos.

Del 2010 al 2020 la sociedad imagina nuevos mundos y na-
cen nuevos servicios, como Netflix, y “la atencidn se centro en
el aspecto humano, con nuevas reglas, modas unisex, y la inteli-
gencia artificial".

Incluso, con la pandemia, el experto cree que las tendencias
no han cambiado, y debemos concebir una nueva visién, no
solo para la industria éptica, sino también general, “pero una
visién colectiva que tiene que ser compartida, definiendo nuevas
formas de liderazgo, que puedan involucrar a las personas, con
mucha empatia”. Tras la pandemia, el experto apunta una ten-
dencia a la belleza de los servicios, de los productos, “la belleza
es una nueva forma de vida donde todo va hacia la sostenibilidad
ambiental”.

Entre los retos futuros, Morace apunta las alianzas generacio-
nales, la inclusividad digital, la economia civil y social, el en-
trenamiento intercultural, el bien comun y la salud publica,
la confianza en la ciencia, la vision a largo plazo, esperanza y
nuevas alianzas.

EL EVENTO DIGITAL DE JUNIO DE 2021 GIRO
ENTORNO A UNA PLATAFORMA DEDICADA
A EXPOSITORES Y COMPRADORES CON
INTERESANTES PONENCIAS Y CHARLAS
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Y tu, ;quieres cambiar tu propia
historia?

Este afo, Prats da un giro a las historias
clasicas con su campana 2021 buscando
un mensaje diferenciador que perma-
nezca en el recuerdo de los clientes
potenciales, asi como reflejando la
alta calidad de sus lentes. Con el claim
“Cuando ves bien, la historia cambia’,
se ha desarrollado una creatividad en
torno a los cuentos clasicos que se ha
convertido en una amplia gama de
material de apoyo pubilicitario para los
Opticos. Tener presencia en las redes
sociales es vital para conseguir nuevos
clientes. Por eso, desde Prats se ha pues-
to en marcha una accién de apoyo a los
Opticos, generando contenido visual e
inspirador que les permita tener mayor
visibilidad.

www.vimaxlens.com

Bausch + Lomb lanza Cebro-
lux® Glaucovis™ 30 capsulas
Bausch + Lomb lanza Cebrolux®
Glaucovis™ 30 capsulas, la primera
Citicolina (Cognizin®) en cdpsulas de
gelatina blanda, faciles de tragar.
Cebrolux® Glaucovis™ es un comple-
mento alimenticio que contiene Citico-
lina, vitaminas A, Ey B6, y esta indicado
para complementar la ingesta de los
nutrientes que contiene. La Citicolina
patentada Cognizin® presenta caracte-
risticas diferenciales como su elevada
purezay su alta estabilidad a tempera-
turas extremas.

Cebrolux 4
GlaucoWis™\ V
|

BAUSCH+LOMB

www.bausch.com.es

La IAllega al Tour de Francia
Volt+ son las nuevas gafas para ciclistas
de Bollé que han empezado a rodar
en el Tour de Francia. Las Volt+ incor-
poran unas lentes desarrolladas con IA
que permiten ver los colores con mas
intensidad. Para llegar aqui, Bollé ha
tenido que probar mas de 20 millones
de combinaciones para desarrollar unas
gafas que ofrecen un 30% de mejora de
color. Todo manteniendo el balance de
blancos. Las gafas se han presentado en
una campana llamada ‘Rediscover the
Earth!

www.bolle.com/es/

Indo presenta el software B-Scan
de Nidek
Indo, de la mano de Nidek, ha anun-
ciado el lanzamiento del software
B-Scan de eliminacién de ruido para
la serie OCT. Este software convierte
una imagen OCT retiniana B-Scan en
una imagen de alta definicion mediante
una técnica de eliminacion de ruido que
utiliza el aprendizaje profundo. Un gran
conjunto de datos de imagenes que se
promedian a partir de 120 imagenes se
utiliza como datos de ensefianza para el
aprendizaje profundo.
www.indo.es

HOYA Vision Care publica los re-
sultados del estudio de las lentes
oftalmicas MiYOSMART
Los resultados del estudio clinico de
seguimiento de tres afios sobre su
galardonada lente oftalmica de trata-
miento MiYOSMART con tecnologia
patentada Defocus Incorporated Multi-
ple Segments (D..M.S) se han publicado
en Minster 2021 en el British Journal of
Ophthalmology. El estudio fue realiza-
do por el Centro de Investigacion de
Miopia de la Universidad Politécnica
de Hong Kong y es una continuacién
del estudio de dos afos que, anterior-
mente, demostro una evidencia de la
efectividad de la lente para ralentizar la
progresién de la miopia en promedio en
un 60% en niflos de 8 a 13 afos.

www.hoyavision.com/es/

£/ NIDEK
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Farmaoptics premia la fidelidad
de sus asociados
Farmaoptics implanta FARMABUSI-
NESS, un programa que premia la fideli-
dad de sus asociados a través de los con-
sumos, y que se articula a partir de las
compras directas a la central y de las
compras a proveedores con facturacion
centralizada. Permite a los asociados ac-
ceder a un Plan de Bonificacion de un
porcentaje de los consumos generados
y de un minimo de compras anuales. Los
asociados de Farmaoptics pueden acce-
dery decidir qué tipo de bonificacion se
adapta mejor a su negocio.
www.farmaoptics.com

= -
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Entrevistas, reportajes, monograficos, novedades y mucho mas.
Esto es lo que te espera en la revista y en la web de IM Opticas.
Para estar al dia de todas las noticias del sector.
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“LA SATISFACCION DEL CLIENTE ¥ SU FIDELIDAD A LARGO PLAZO SON LOS PILARES
MAS IMPORTANTES DE COTTET OPTICA ¥ AUDIOLOGIA® - UN ANO DIFICIL PARA EL
SECTOR DE LA OPTICA - GAFAS DE SOL: PROTECCION, MAS ALLA DEL ACCESORIO DE
MODA - GAFAS DEPORTIVAS: PROTECCION ANTE EL SOL ¥ POSIBLES IMPACTOS -
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Oidos sanos

da secas

SECA EL CONDUCTO AUDITIVO
EXTERNO Y AYUDA A PREVENIR

LA OTITIS EXTERNA.

Con TRIPLE ACCION

En el CONDUCTO

AUDITIVO EXTERNO:

+ EVAPORA el exceso de agua.

+ RECUPERA su pH fisiolégico.

+ PROTEGE la piel que lo recubre.
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Este producto cumple con la normativa de productos sanitarios.
Lea el etiquetado y las instrucciones de uso antes de utilizarlo.

www.orlfaes.com

- oti FAES
i BoriSEC

SPRAY OTICO

oéy

con acido borico

Seca el exceso d
agua del condur
auditivo exterr

|-

ot FAES
BoriSEC
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30 ml

Maximo 2 veces al dia ‘ e, i
¥ SPRAY OTICO

o[ FAES FARM L i

esc de agua
auditive externa

Indicado en adultos
y nifos a partir de

9 afos de edad. -
CN 197192.0 F——
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BORICO

Este producto tiene contraindicaciones y efectos secundarios.
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