Contact Lens, Revista Mensual

Las conversaciones en la practica:
Una introduccion

Las necesidades de los usuarios de lentes de contacto de largo plazo cambian con el paso del tiempo. {Cémo puede usted identificar a
aquellos que necesitan un cambio de lentes o quiza un poco de ayuda para evitar que los abandonen? Shireen Bharuchi y Simon Donne

sugieren algunas maneras de facilitar la conversacion.

Igunos profesionales de la Salud
Visual  invierten  considerables
recursos de mercado para
conseguir  potenciales  nuevos
usuarios en sus clinicas. Invertimos
mucho tiempo de trabajo llevando de la mano
alos pacientes durante su primera experiencia
con lentes de contacto. Ademds, nuestros
empleados pasan muchas horas ayudando a
los pacientes a gozar de la libertad que dan los
lentes de contacto.

Aln asi, y a pesar de nuestros esfuerzos, hay
investigaciones que muestran, por un lado,
que més de 750,000 personas en el Reino
Unido podrian empezar a usar lentes de
contacto en tan solo un afo, pero por otro,
casi medio millén dejardn de hacerlo.'? ;Sera
que estamos mas comodos con los usuarios
habituales que con los nuevos, o seré que se
va pasando la novedad de los “nuevos
usuarios”? ;Simplemente dejamos que se nos
vayan y esperamos que otro paciente venga
en sulugar?

No importa si acaba de empezar, si lleva
tiempo trabajando en esto, o si esté por abriro
administrar su propia clinica. En todos los
casos seguramente se topard con pacientes
que usaran lentes de contacto a largo plazo,
porque sus necesidades visuales o estilo de
vida cambian o estén a punto de cambiar.

Debemos identificar esas necesidades como

presbicia, astigmatismo no corregido o bien
resequedad, que pueden estar empezando a

convertirse en un problema, y ofrecer
alternativas a aquellos que corren el riesgo de
dejar de usar lentes de contacto, antes de
perderlos por completo.

Abandono de los usuarios a largo plazo
Recientes investigaciones muestran que
algunos especialistas creian que casi una
cuarta parte de sus pacientes de lentes de
contacto (24 por ciento), habrian dejado de
usar sus lentes en un ano®, y en muchas clinicas
esto se hizo evidente. ;Ha tenido algunavez a
un paciente usando lentes de contacto cada
vez con menos frecuencia?

La mayoria de nosotros estaremos de acuerdo
en que la resequedad y la incomodidad son un

problema para muchos usuarios de lentes de
contacto, y hay estudios que indican que esto
puede ser la causa de abandono en el 59 por
ciento de los casos.* Un gran nuimero de
usuarios a largo plazo dejan de usar los lentes
porque su visidn no es tan clara como
quisieran.®

Usar lentes para leer

Sintomas de resequedad

Usar gotas humectantes
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Entrecerrar los ojos para ver

Busque pistas para identificar las necesidades de cambio a largo plazo en los usuarios.

Cuando las desventajas de usar lentes
superan a las ventajas, el tiempo de uso
puede disminuir o pueden descartarse por
completo.

La poblacién completa estd envejeciendo.
Una vez que la presbicia se hace imposible de
ignorar y esta empieza a dificultar el ver cosas
“de cerca”, existe un peligro de que el usuario
de lentes de contacto vuelva a utilizar gafas
solamente. Al ir envejeciendo nuestros
pacientes, o pasar mas tiempo frente a
computadoras, van presentando sintomas de
resequedad, lo que puede provocar
incomodidad a los ojos y al usar lentes de
contacto.

Un cambio de las circunstancias personales
como un nuevo empleo, puede significar
nuevas tareas visuales, o bien, que los lentes
tengan que ser utilizados durante més horas al
dia. Aprender a conducir o estudiar durante
largas horas son otras situaciones que pueden
precipitar la necesidad de cambios.

La jubiliacion puede también conllevar el
inicio de nuevos entretenimientos o
actividades con distintas necesidades visuales.

Una vision comprometida (como por
ejemplo, un astigmatismo no corregido o que
crece gradualmente, que antes se habia
tomado como aceptable), necesitard ser
corregida. Puede ser una sorpresa saber que
el astigmatismo no corregido es una de las

razones mas populares por las que se
abandona el uso de lentes de contacto,
incluso mas que la presbicia no corregida.’

Mientras que la presbicia es un factor
importante en el abandono del uso de lentes
de contacto, casi todos los abandonos (46 por
ciento) son de pacientes que tienen menos de
30 afios de edad."

Oportunidades y beneficios de los
pacientes

Es halagador y muy reconfortante saber que
alguien insiste en vernos a nosotros en lugar
que a otros. Hay algo muy satisfactorio en
tener a alguien “"dando seguimiento” a los
pacientes, o trabajando en una clinica a la cual
visitan para una cita aun teniendo que
conducir por 30 millas.

Este alto nivel de lealtad resulta no solo de
tener buenas habilidades clinicas, sino
también de estar en sintonia con las
necesidades de nuestros clientes y pacientes,
lo cual es la piedra angular de una préctica
exitosa.
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No debemos subestimar el impacto que
pueden causar mejorar la calidad de la visién
o la comodidad en el bienestar de nuestros
pacientes, sin importar su edad. Al contrario
de lo que se creia, los pacientes con presbicia
estan muy interesados en verse y sentirse mas
jévenes.

Sea porque las sefales de envejecimiento
estan empezando a notarse, o porque el joven
paciente astigmaético se va a la universidad,
tener la opcién de poder liberarse de las gafas
aumenta de forma  importante la
autoconfianza y mejora la funcién visual
cuando mas la necesitan. '

Debemos aconsejar a los pacientes sobre lo
que hay en su "menu visual”, para los distintos
momentos, sus anteojos o lentes de contacto,
0 una combinacién de ambos pueden ser lo
més indicado." Ellos quizd prefieran
complementar su “menu” con gafas de sol con
o sin graduacion. Al asegurarmnos de cubrir las
necesidades de nuestros clientes, nuestras
clinicas veran los beneficios en més ventas y
distintas formas de correccion de la vision.

Es muy importante saber que necesitamos
poder restaurar la libertad de escoger. En los
casos donde la cirugia léser pudiera haber
estado siendo considerada como la dltima
opcidn, los pacientes ahora podrian sentirse
tentados a usar lentes al conocer la gran gama
de opciones a su disposicién. Por ejemplo,
para un plomero o electricista que
compruebe que los lentes de contacto son
mejores para él que las gafas al trabajar en
angulos complicados o inusuales.

Los clientes y pacientes satisfechos les hablan
a otros sobre su experiencia, dando como
resultado que mas familiares, amigos vy
parientes vengan a nuestra clinica. Una clinica
feliz crea un ambiente agradable para todo
aquel que trabaja alli o solo la visita. El poder
de las recomendaciones personales es lo
mejor, ya que atrae nuevas personas a nuestra
clinica, mejora nuestra tasa de retencién y no
nos cuesta nada.

El involucrar a todo el equipo en identificar las
necesidades de los clientes y educarlos con
profesionalidad sobre los productos mas
recientes permite a todos los miembros del
equipo ser parte de la consulta. Esto puede
influenciar muy positivamente nuestra practica
clinica al motivar a nuestro personal, mientras
se construyen relaciones de confianza con los
pacientes. Esto permite comunicarnos sobre
las necesidades de los clientes desde la
recepcion hasta las salas de auscultacion. Es
por la percepcion de la experiencia total por la
que seremos juzgados como profesionales,
aunqgue nosotros no lo creamos.

Qué debemos buscar y escuchar
Los pacientes raramente cuentan todo. Ellos
pueden haber asumido que no existen otras

opciones de lentesy que "no hay otra opcién a
mi alcance”. Podrian pensar que es
simplemente mejor usar gafas.

Cuando les preguntamos por los lentes, creen
que se supone que los lentes de contacto
seran incémodos “porque los ojos se resecan
al envejecer, ;cierto?’o tienen la “idea” de que
la visiéon es mejor con gafas. Por eso,
autométicamente dirdn que sus lentes de
contacto “estan bien” (jal menos para salir una
noche y por solo unas horas!).

Podriamos asumir que la persona que esta en
la silla se siente bien con nosotros, nuestro
servicio y nuestros productos, pero en la
realidad, la tentacion de un segundo par de
gafas gratis en la clinica de més abajo puede
ser todo lo que necesitan para dejar de usar
lentes de contacto. Nuestra conversacion
puede llegar a ser nada mas que una gran
bola de ideas asumidas por ambos lados, lo
que lleva a un resultado que no satisface a
ninguno. Entonces, jqué deberiamos hacer
para aseguramos que estamos proporcionando
el mejor consejo segun esas necesidades
cambiantes?

Las sefiales de advertencia se nos pueden
presentar con el usuario de lentes de contacto
que ha decidido regresar para examinarse los
ojos antes de lo que se suponia que debian de
venir, o aquellos que han empezado a usar sus
anteojos con mas frecuencia. Ellos pueden
llegar a una consulta de control sin tener los
lentes puestos, o pueden mostrar un subito e
inesperado interés en su muestra de monturas
para gafas mientras esperan a ser revisados
por lentes de contacto.

Puede ser alguien que decidié comprar lentes
para leer y ahora busca su ayuda. Quiza usted
tiene un paciente que regresa
frecuentemente  a comprar  gotas
humectantes que usted no ha recetado, o ha
cancelado su pedido habitual la semana
pasada porque tienen demasiados lentes que
no han usado.

Puede ser incluso algo tan sutil que se escapa
facilmente, como el estar sentados en su sala
de espera pero no se sienten “muy bien que
digamos” por la culpa que sienten al no estar
usando los lentes que usted con mucho
cuidado les colocd a medida hace tantos
meses, y no saben cémo romperle el corazén
al contarle su decision.

Qué decir y hacer
Crear oportunidades

Se puede hablar sobre los sintomas y los
ultimos productos disponibles en cualquier
momento que el cliente esté dentro de la
clinica, y no deben limitarse solamente a la sala
de auscultacion. Al enviar a sus pacientes un
recordatorio sobre su examen o revision de
sus lentes de contacto, sea por email, mensaje
de texto o carta, podemos también incluir
informacion sobre los dltimos productos y
nuevas tecnologias que podemos ofrecerles.

Cuando ellos llaman a la clinica para concretar
una cita, en lugar de preguntar “;Cuéndo
desea venir?”, nuestro personal de recepcion
puede aprovechar para obtener mas
informacion  sobre las necesidades del
paciente. Pueden preguntar: “;Es su cita solo
para revisar sus o0jos, o le interesaria obtener
informacion sobre lentes de contacto?” o
como para conseguir mas informacién sobre
las razones de la visita: “;Es esta una visita de
rutina, o tiene algun problema que quisiera
que el especialista sepa antes de verle en
persona?”.

La informacion visual sobre los productos mas
recientes en vitrinas, panfletos para los
pacientes y posters, pueden hacer que los
clientes pregunten, y esto por lo general,
permite dialogar sobre las necesidades del
cliente. Su presencia en las redes sociales y su
pagina web son otras oportunidades para
explicar que la edad y las recetas no son un
impedimento para sacar lo mejor del uso de
los lentes de contacto.

Prepare a sus pacientes

Debemos ser adivinos y preparar a nuestros
pacientes para anticiparse a sus necesidades
de cambio. Si la vision de un paciente se
reduce afio con afio, se deberd hablar sobre
presbicia. Es tentador anunciar que no ha
habido “ningin cambio” al final de un
examen, pero de hecho, si su acomodacion o
"habilidad de enfoque” era 10D hace dos
anos y ahora es solamente 8D, ha habido un
cambio.

Ellos no sufrirdn de presbicia adn, pero el
hablar sobre lo que significa la posible
reduccion en su habilidad para enfocar en los
préximos afios, en lugar de ser tomados por
sorpresa, al llegar el momento, sabran que la
opcion multifocal significa que los lentes de
contacto les pueden dar “visién de por vida".
Ademés, esto empieza a marcar las
expectativas que pueden ayudar a lograr
resultados exitosos en el futuro.

Los pacientes quizd no quieran admitir
libremente que tienen problemas al ver de
cerca. Una vez que hagamos la pregunta
abierta: “;Como estd su visidn al leer algo de
cerca?’, se sentirdn encantados de que
alguien se preocupe por ellos y se abrird una
conversacién mas en confianza.

Sea un experto

Es vital que todo su personal esté bien
actualizado en las Ultimas tecnologias para
poder hablar con seguridad de todas las
opciones disponibles para corregir la vision de
manera adecuada y con mas comodidad.

Explique sobre los beneficios adicionales
como: “yo uso lentes resistentes a la
humedad, que son més cdémodos y se
aguantan mas tiempo” o "“jAcabamos de
empezar a colocar un lente que ayuda aver de
lejos, de cerca y a cualquier distancial”, o
incluso “Ahora podemos ofrecerle lentes de
contacto personalizados para corregir el
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astigmatismo” o “ que se parecen mas a la
graduacion de sus gafas”. Siga con algo
como: “;Le gustaria concretar una cita para
probarse esos lentes?”.

Debemos ser vistos como que estamos a la
vanguardia de lentes de contacto. Si un
paciente pregunta por lentes de contacto
“como los de mi amigo, que le ayudan a ver
cosas de cerca sin sus gafas”, antes de que se
los hayamos ofrecido, ya estamos en riesgo de
perder al cliente ante la competencia, y hemos
perdido la oportunidad de sorprenderlo con
nuestro conocimiento justo cuando lo
necesitaba.

Busque pistas

Haga de detective y anticipe las necesidades
de cambio. Haga preguntas abiertas vy
escuche con cuidado a los pacientes que
puedan estar entrando en una nueva etapa en
su vida, sea porque estan experimentando las
primeras sefales de presbicia, o porque usan
sus lentes por mas tiempo del que debieran.
Esté alerta ante pacientes que orgullosamente
anuncian que consiguieron el empleo que
deseaban, ya que esto puede requerir horas
més largas en la oficina y una actualizacion de
su ayuda visual.

ilnvestigue! Haga preguntas de sondeo para
saber exactamente cuédndo y dénde hay
problemas, su frecuencia y severidad. ;Hubo
cambios en su estlo de vida, trabajo,
entretenimientos, ocio o ambiente, que
pueda alterar sus necesidades visuales?
;Tendrédn que pasar muchas horas frente a
una pantalla en el trabajo o en casa?

No solo el examen visual se beneficia de
esta  precalificacion.  El precalificar antes
de una cita de control luego de iniciar a usar
lentes de contacto, sea con una charla
informal o con un cuestionario antes de la
auscultacion, le da la oportunidad de detectar
cualquier cambio en el estilo de vida o la
ocupacién. Mientras un paciente puede decir
"esta bien” al preguntarle como esta su vision,
quiza solo la calificaria con un 5/10, lo que da
un punto claro de partida para mas preguntas.

Pregunte si la visién al usar los lentes de
contacto es tan clara como al usar las gafas.
Luego continlle con preguntas abiertas de
calidad, que le proporcionaran respuestas con
informacién  Util.  Pruebe con: “cuénteme
sobre la calidad de la vision con sus lentes de
contacto y sus anteojos” o “jen qué
momentos del dia se le nubla la vision?”
";cdmo compara su vision cuando hay poca
luz y cuando hay luz brillante?” o “;cada
cuando nota que sus ojos estan cansados?”.
Otras preguntas Utiles pueden ser: “;alguna
vez utiliza gafas de sol cuando tiene
puestos los lentes de contacto?” o “;tiene
que quitarse los lentes durante el dia por
motivo de su vision?”.

."lll Y
Establezca una base de confianza y sea sensible al hablar
sobre los cambios relacionados con la edad.

Para  averiguar sobre sintomas de
resequedad, puede preguntar:  “;hay
momentos en los que sus ojos se sienten

secos?’ o “;siente alguna vez que necesita
usar gotas humectantes y en qué
momentos?”.

Piense en cdmo hace la pregunta
para conseguir la  mejor respuesta.
Trate de diferenciar entre los
resultados tras la conversacion,
preguntando  “;le  puedo ayudar?’ y

“;cémo le puedo ayudar?’, o bien coémo
responde un paciente al preguntar “;se
siente  comodo?’, en comparacién a
preguntar “;se siente siempre tan cémodo
con sus lentes como usted quisiera?”.

Cuando un paciente habla sobre su intencién
de bajar la frecuencia del uso de los lentes,
también es importante hacer preguntas
abiertas para saber los motivos. Puede ser que
simplemente no sepan que ahora hay nuevos
tipos de lentes que no existian hace 10 afios
cuando empezaron a usarlos. Mientras que
consideran tratamientos de cirugia laser con
algo de temor, usted les puede contar las
buenas nuevas que esperaban: ahora ya
existen lentes que se adaptan mejor a sus
necesidades.

Sea sensible y evite la jerga

Sea que tengan astigmatismo o presbicia,
nuestros clientes no quieren ser etiquetados;
ellos quieren una explicacién con la que se
puedan identificar. La jerga puede
sobrecargar a los clientes y evitar que
retengan informacion importante.

No estigmatice a sus clientes con “justed sufre
de astigmatismo!”. Recuerde que la peor
pesadilla de cualquier paciente es la de salir
de una cita luego de haberse enterado de
tener alguna “condicion”. Hableles de la
frecuente necesidad de tener un medio
correctivo hecho a la medida que funcione
mejor que lo que tienen ahora con sus gafas.

'h_h

Tener  que lidiar  psicolégica 'y
emocionalmente con los efectos del
envejecimiento y no poder leer lo que se
desea leer, cuando usted quiere leerlo, se
agrava auin mas al ser informado por alguien a
quien ve “como si tuviera 12 afios”, en relacion
"a su edad”. Aunque bien podria ser el padre
de la persona que le estd auscultando, el
paciente no le va a agradecer que le recuerde
el hecho de que esté envejeciendo.

Para aquellos que ya conocemos la fobia a la
presbicia, el saber “exactamente lo que usted
quiere decir’, nos permitird establecer
empatia y relajar a nuestro paciente. Si usted
no tiene el beneficio de tener una edad
avanzada, usar experiencias de situaciones
similares le ayudard a construir esa base de
confianza. Haber visto y colocado lentes de
contacto a “muchos pacientes con problemas
similares”, creardn confianza en el joven
profesional.

Tenga tacto. Si usted esté a punto de contarles
que le acaba de colocar esos lentes a su
propia madre, piénselo bien, ya que ellos
escuchardn “usted estd tan viejo como mi
madre/padre” y esto puede no ayudar a crear
la empatia o la confianza que se desea.

Intente decir a los pacientes que “los lentes
dentro del ojo pierden elasticidad con el
tiempo”. “Este es un cambio que nos pasa a
todos y es por eso que le cuesta ver su reloj
aun con lentes de contacto o sus gafas” es una
mejor frase para provocar una respuesta
emocional distinta a “usted necesita lentes
multifocales porque sus ojos se estan
volviendo viejos”. Mientras que la primera
frase probablemente impulse al paciente a
preguntarle qué solucién le recomienda, la
segunda es mas probable que lo haga irse
pensando “mis ojos estdn viejos y son
complicados. Mejor me quedo con mis
anteojos”.
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Recuerde, los pacientes pueden no estar
dispuestos a contarnos todo sobre su
incomodidad al usar sus lentes de contacto
por un sinfin de razones. El “jsiente resecos
sus ojos?” puede hacer que digan que no,
especialmente si saben que los usan por més
tiempo de lo que se supone que los deben
usar, y quizé se culpan ellos mismos y no a los
lentes. En lugar de eso, déle la impresién a su
cliente de que usted ya esperaba que esto
pasara, diciendo: “Al pasar el tiempo, veo que
mis clientes no se sienten comodos usando
los lentes, jcon qué frecuencia le pasa esto a
usted?”.

Demuestre la diferencia

En la sala de consulta, el sostener lentes
cilindricos de prueba sobre los de contacto
mientras el paciente lee la tabla de evaluacién,
puede demostrar cémo puede mejorar la
vision si se colocan lentes téricos prueba para
minimizar la necesidad de visitas repetitivas a
la clinica.

Usted puede sentir que esto da la impresion
de que colocar los lentes es mas un asunto de
“intentar y fallar”, pero no se preocupe, el
paciente probablemente verd que usted se
estd tomando el tiempo y la molestia para
asegurar el mejor resultado. Invertir tiempo en
la consulta, es una inversion en e
paciente, y usted recibird la recompensa con
la lealtad y retencion de los clientes, asi como la
reduccion en el abandono del uso.

Por Ultimo, deje claro a su paciente que hay
otras opciones si el cambio de lente no le da la
mejora esperada o si su efectividad baja con el
tiempo. Solo el 19 por ciento de quienes
abandonan el uso han probado otro lente, y el
48 por ciento abandonan sin buscar el consejo
de su especialista.’?

Conclusién

El estar al tanto, y manejar exitosamente las
necesidades cambiantes de nuestros usuarios

Tabla 1

Demuestre la diferencia que supondria un
nuevo par de lentes a la vision del dia a dia.

de lentes de contacto a largo plazo, debe ser
parte de nuestra practica profesional diaria.
Los ojos de nuestros pacientes, sus vidas y

necesidades  visuales  pueden  estar
cambiando, bien sea porque estn
desarrollando sequedad por el

envejecimiento o por estar trabajando en un
ambiente mas adverso, sufrir de astigmatismo
no corregido que ya no se puede ignorar o

desarrollar  presbicia que ahora estd
empezando a causar problemas.
Nosotros  debemos  poder identificar

répidamente esas necesidades y ofrecer
opciones de correccién lo més adecuadas
posible. No debemos confiar solamente en un
flujo constante de nuevos usuarios para que
los negocios de lentes de contacto crezcan.
También debemos trabajar con nuestros
usuarios ya existentes que no quieren que sus
vidas cambien solo porque su vision esta
cambiando.

Mantenerse al dia con las novedades en lentes
de contacto y manejar situaciones como la
sequedad relacionada con los lentes de
contacto nos daré la oportunidad de mejorar
la retencién y la lealtad, asi como de mejorar
las vidas de nuestros pacientes. Hableles,
escuche realmente lo que tienen que decir y
esté al tanto de qué es lo que pueden no estar
diciendo. No tenemos nada que perder, pero
simucho que ganar.

Hablando de las razones més comunes para necesitar cambio de lentes

Al pasar el tiempo, nuestras
lagrimas cambian, lo que es
natural. Este lente tiene un liquido
incorporado que le ayuda a poder

Sintomas de resequedad

Mientras mas se envejece, sus
ojos se vuelven mas resecos.
¢Le gustaria probar unos
lentes con mas humectante?

usar sus lentes tanto como antes.

A muchas personas se les hace un
lente a medida segun la forma de
su ojo. Estos lentes le ayudaran a
ver tan bien como con sus gafas.

Astigmatismo

Usted sufre de astigmatismo.
La forma de sus ojos parece
una pelota alargada. ;Desea
probarse unos lentes téricos?

Con el tiempo, los lentes en sus

ojos pierden elasticidad y esto
hace que leer sea mas dificil. Esto
les pasa a todas las personas.
Estos lentes le permitiran leer

Presbicia

Usted necesita ayuda para
leer porque sus ojos estan

muy viejos. Le recomiendo
que use multifocales.

cémodamente auin con poca luz.

MATERIAL DE USO ACADEMICO. 2025PP11471.

La siguiente parte de nuestra serie nos
mostrard maneras de evaluar la necesidad de
una mejora en tecnologia de lentes para los
usuarios a largo plazo que necesitan cambiar
su receta y cémo esta mejora les puede
ayudar a mantenerse cdmodos y satisfechos.

Reconocimientos

Imégenes cortesia de The Vision Care Institute
eShireen Bharuchi es una optometrista
experimentada en entrenamiento para lentes
de contacto y crecimiento de la préctica
profesional. Simon Donne tiene una clinica
optometrista independiente en Bedfordshire.
El también es un investigador  clinico,
miembro de la facultad del Instituto Vision
Care y consultor de asuntos profesionales
para Johnson y Johnson Vision Care.

LOS MEJORES CONSEJOS

*Busque cambios en las necesidades visuales
o en el estilo de vida que puedan aconsejar
cambiar a los lentes.

*Prepare con tiempo a sus pacientes para
tomar consciencia de los posibles cambios en
sus 0jos y su visidon y en los efectos en sus
vidas.

*Sea un experto. Ildentifique sus propias
necesidades de entrenamiento y manténgase
actualizado con los avances de la tecnologia.
Tome el habito de hablar de los productos y
tecnologias con sus pacientes.

eSostenga sesiones de  entrenamiento
regulares con su personal compartiendo
conocimientos con ellos. Todo su equipo
debe tener el mismo nivel de conocimiento en
los productos de lentes de contacto.
*Muestre la  diferencia. Demuestre la
diferencia que puede hacer un nuevo lente a
la visién, enfatizando en la mejora en el estilo
de vida. jSonria y disfrute con sus pacientes! El
entusiasmo es contagioso.
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