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Javier Gémez,
gerente de Abel Opticos

é¢Cree que el cobro

de honorarios por la
consulta optométrica seria
una forma de revalorizar
la profesién ante la
ciudadania?

Sin duda. El cobro de honora-
rios por la consulta optomé-

trica es una manera de poner

en valor el conocimiento, la
experiencia y la responsa-
bilidad que conlleva nuestro
trabajo en gabinete. Una
exploracién visual completa
no se limita a determinar una
graduacion, sino que implica
una serie de pruebas y eva-
luaciones con equipamiento
de alta precision, capaces de
detectar problemas visuales
vy oculares que muchas veces
pasan desapercibidos.

En Abel Opticos contamos
con tecnologia avanzada y
protocolos de exploracién
exhaustivos que nos per-
miten ofrecer un servicio

de alto nivel. Al establecer
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honorarios por este trabajo,
no solo revalorizamos la pro-
fesioén, sino que transmitimos
a la ciudadania que detrds
de cada diagnéstico hay

un profesional cualificado,
un tiempo dedicado y unas
herramientas especializa-
das puestas al servicio de la
salud visual.

z;_oué obstaculos
percibe hoy en dia para
implantar un modelo de
pago por servicio en las
oépticas, mas alla de la
venta del producto?

El principal obstdculo es la
percepcion social: muchos
pacientes siguen viendo la
consulta optométrica como
un paso previo y gratuito
para comprar gafas, sin

reconocer que se trata de un
acto sanitario que requiere
formacién, tiempo y tecno-
logia avanzada. Ademadas, la
falta de homogeneidad en

el sector —donde unas 6pti-
cas cobran por el servicio y
otras no— genera confusion
vy frena la normalizacién del
modelo.

Si miramos a paises como
Reino Unido o Estados Uni-
dos, el pago por la consulta
optométrica estd plenamente
instaurado y asumido por la
poblacion, al mismo nivel que
cualquier revision médica.
En Esparia, el reto es preci-
samente ese cambio cultural,
que solo se lograra a través
de la educacién y la concien-
ciacion de los pacientes sobre
el verdadero valor de una
exploracion visual completa.

66

Si miramos a paises
como Reino Unido

o Estados Unidos,

el pago por la
consulta optométrica
esta plenamente
instaurado y asumido
por la poblacién

¢Cémo reaccionan

los pacientes cuando
se propone cobrar por
una exploracién visual
completa sin vincularlaala
compra de gafas o lentillas?

La reaccion inicial suele ser
negativa, porque muchos
pacientes no entienden to-
davia que la exploracion
visual completa es un servicio
profesional en st mismo y no
un mero tramite. Es habitual
escuchar frases como “solo
quiero saber mi graduacion’”,
lo que refleja que aun falta
conciencia sobre el valor del
trabajo realizado en gabinete.
Curiosamente, cuando lo
que solicitan es un informe
detallado de su graduacion,
st aceptan con mayor natu-
ralidad que se les cobre por
ello, ya que lo perciben como
un documento tangible. Esto
demuestra que la clave estda
en la comunicacion y en expli-
car con claridad qué incluye
la exploracion: las pruebas
realizadas, la precisién de

la tecnologia empleada y la
importancia de detectar po-
sibles alteraciones visuales u
oculares. Cuando el paciente
comprende este valor ana-
dido, cambia su percepcién
Y empieza a aceptar que se
trate de un servicio sanitario
que merece ser retribuido.

¢Qué papel deberian

jugar los colegios
profesionales y las
asociaciones del sector

para impulsar una
cultura de honorarios
profesionales en
optometria?

Los colegios y asociaciones
tienen un papel fundamen-
tal como impulsores de este
cambio cultural. Por un lado,
pueden trabajar en la for-
macién y concienciacion de
la ciudadania, transmitiendo
que la consulta optométrica
es un acto sanitario que debe
valorarse al mismo nivel que
cualquier otra revisién de sa-
lud. También podrian estable-
cer camparnas de divulgacion
que ayuden a normalizar el
pago por servicio y a reducir
la resistencia inicial de los
pacientes.

Otra linea de actuacién seria
la unificacién de criterios
dentro del propio sector. Si
los profesionales avanzamos
de forma coordinada y con
respaldo institucional, serd
mucho mas sencillo implantar
este modelo de manera pro-
gresiva y evitar la confusién
que existe hoy en dia.

En mi opinion, lo ideal es que
estas entidades combinen
ambas estrategias: sensibili-
zar a la poblacién y, al mismo
tiempo, ofrecer apoyo real

a los profesionales para que
puedan dar este paso con
confianza. Solo asi consegui-
remos que el cobro de hono-
rarios se perciba como algo
natural y beneficioso tanto
para el optometrista como
para el paciente. B
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