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Resumen Ejecutivo

El proyecto de titulacion “FlexiAlivio”, presenta una solucion innovadora para el alivio del
dolor y rigidez articular en pacientes con artropatias. La investigacion parte desde la primera fase
donde se empatiza con estas personas, seguido de identificar las necesidades del consumidor y analisis
del mercado con el fin de desarrollar una solucion para la problematica encontrada. Adicional, se

desarroll6 un prototipo su respectivo modelo de negocio y plan de marketing.

Se identifico que las artropatias afectan a una parte significativa de la poblacion mundial y
ecuatoriana, donde el problema principal radica en el dolor y rigidez articular. El producto de
FlexiAlivio consiste en soportes ortopédicos como guantes, rodilleras y buffs con laminas
biodegradables a base de almidon, enriquecidas con extractos de Arnica Montana y Centella Asiatica.
El uso de estos extractos principalmente se da por sus propiedades antiinflamatorias y analgésicas,

utilizados dentro de la medicina naturista.

El estudio de mercado valida la deseabilidad del producto, especialmente de mujeres con
molestias articulares donde se revela su disposicion a pagar por comodidad y un efecto terapéutico
real manteniendo la apariencia médica que tienen los soportes ortopédicos. Mientras que, la
factibilidad técnica ha sido confirmada por especialistas en quimica y materiales, asegurando la
viabilidad de los biopolimeros sensibles al calor y la friccidon corporal para liberar los compuestos. Se
destaca que estos no causan efectos adversos en la piel y su uso es de hasta 12 horas para aliviar la

zona.

Adicional, la estrategia de negocio contempla la importacion de los soportes ortopédicos con
las especificaciones de FlexiAlivio desde Republica de China, asi como la importacion del extracto de
Arnica Montana desde Estados Unidos, con una produccion de las laminas terapéuticas en Ecuador.
Mientras que el plan de marketing se basa en un modelo omnicanal hibrido B2C (Business to
Consumer), combinando canales fisicos (farmacias y supermercados) y digitales (redes sociales y
landing page), con el fin de captar leads, realizar ventas y fidelizar a los clientes. Se incluyen métricas
de desempefio y el respectivo analisis financiero de FlexiAlivio para verificar la viabilidad y

rentabilidad del proyecto.

Finalmente, este proyecto busca consolidarse como una alternativa sostenible y efectiva que
mejora la calidad de vida de las personas con artropatias, generando un impacto positivo tanto en el

bienestar del consumidor como en el medio ambiente.

Palabras clave: Artropatias, Dolor Articular, Soportes Ortopédicos, Biopolimeros, Extractos

Naturales.



Abstract

The degree project “FlexiAlivio”, presents an innovative solution for relieving pain and joint
stiffness in patients with arthropathies. The research starts from the first phase where we empathize
with these people, followed by identifying consumer needs and market analysis to develop a solution
for the problem found. Additionally, a prototype was developed with its respective business model

and marketing plan.

It was identified that arthropathies affect a significant part of the world and Ecuadorian
population, where the main problem lies in joint pain and stiffness. FlexiAlivio's product consists of
orthopedic supports such as gloves, knee pads, and buffs with biodegradable starch-based sheets
enriched with Arnica Montana and Gotu Kola extracts. The use of these extracts is mainly due to their

anti-inflammatory and analgesic properties, used in naturopathic medicine.

The market study validates the desirability of the product, especially for women with joint
discomfort, revealing their willingness to pay for comfort and a real therapeutic effect while
maintaining the medical appearance of orthopedic supports. Meanwhile, the technical feasibility has
been confirmed by specialists in chemistry and materials, ensuring the viability of biopolymers
sensitive to heat and body friction to release the compounds. It is noted that these do not cause

adverse effects on the skin and their use is up to 12 hours to soothe the area.

In addition, the business strategy includes importing orthopedic supports with FlexiAlivio's
specifications from the Republic of China, as well as importing Arnica Montana extract from the
United States, with the production of the therapeutic sheets in Ecuador. The marketing plan is based
on a hybrid omnichannel B2C (Business to Consumer) model, combining physical (pharmacies and
supermarkets) and digital (social networks and landing pages) channels, in order to capture leads,
make sales, and build customer loyalty. Performance metrics and the respective financial analysis of

FlexiAlivio are included to verify the viability and profitability of the project.

Finally, this project seeks to consolidate itself as a sustainable and effective alternative that
improves the quality of life of people with arthropathies, generating a positive impact on both the

consumer's well-being and the environment.

Keywords: Arthropathies, Joint Pain, Orthopedic Supports, Biopolymers, Essential Extracts.
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Introduccion

En los ultimos afios ha incrementado la importancia de tratar las artropatias y los efectos que
causan a largo plazo en las personas que lo padecen. Dentro de la busqueda de las soluciones, las
alternativas terapéuticas y naturales para el alivio de dolores articulares se ha convertido en auge en el

desarrollo de nuevos productos.

Algunas de las principales enfermedades articulares abordadas en la investigacion incluyen la
artritis reumatoide, el lupus eritematoso sistémico, la espondilitis anquilosante y la artrosis
(osteoartritis), todas ellas clasificadas dentro del grupo de las artropatias. A nivel mundial,
aproximadamente 3,47 mil millones de personas padecen algun tipo de artropatia, mientras que en
Ecuador se estima que alrededor de 2,5 millones se ven afectadas. A través de una encuesta de
empatia realizada durante el proceso de investigacion, se identificd que el 28 % de los encuestados
reportd dolor articular y el 23% presentd inflamacion, con zonas afectadas principalmente en manos,

rodillas y columna vertebral.

La presente investigacion tiene como objetivo generar impacto y visibilidad frente al desgaste
articular mediante el disefio de un producto innovador y con impacto ambiental responsable. Como
resultado, se desarrolld FlexiAlivio, una linea de implementos terapéuticos conformada por guantes,
rodilleras y buffs elaborados con tela térmica y de compresion. Estos productos incorporan un
compartimento especial para parches de biopolimeros naturales que representan una alternativa
ecoldgica y sostenible al uso de plasticos convencionales enriquecidos con extractos de Centella
Asiatica y Arnica Montana, plantas reconocidas por sus propiedades antiinflamatorias y analgésicas.
A través del contacto directo con la piel, FlexiAlivio busca proporcionar alivio localizado, reducir la

inflamacion y mejorar la calidad de vida de personas que padecen artropatias.

Una vez desarrollado el proceso de investigacion a través de la metodologia Design Thinking
se creo a la elaboracion del plan de marketing con estrategias especificas y orientadas a posicionar a
FlexiAlivio en un producto efectivo y confiable. Promulgando la funcionalidad terapéutica, la

conciencia sobre las artropatias y convertir la marca en una comunidad activa con sus usuarios.

Posteriormente aplicando negocios internacionales se encontro a los paises mas efectivos para
establecer relaciones comerciales en base a la importacion y se encontro6 a los proveedores adecuados
para la produccion de FlexiAlivio. Ademas, se analizaron los costos generales y se aplico un analisis
financiero bajo tres supuestos lo cual nos permitio evaluar la viabilidad economica del proyecto

concluyendo que el modelo de negocio es factible y presenta un retorno rentable para su ejecucion.
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Objetivo General

Desarrollar un plan de negocio sostenible, innovador y con redito viable financiero a
aplicando la metodologia Design Thinking cumpliendo cada una de sus fases para el producto
FlexiAlivio, basado en soportes ortopédicos con laminas terapéuticas de biopolimero naturales, que
permita aliviar el dolor articular a personas con artropatias en el Ecuador, adaptando plan de

marketing a través de estrategias omnicanal y un plan internacional en un periodo de cinco meses.
Objetivos Especificos
Objetivo de mercado y validacion del producto

Validar la aceptacion de FlexiAlivio en al menos el 80% de una muestra de 100 personas
dentro del segmento objetivo recurriendo a encuestas, entrevistas y pruebas de producto durante los

primeros 3 meses del proyecto.
Objetivos comerciales

Disefiar redes de distribucion digital y comercial a través de estrategias claves al menos en 3
redes sociales, 3 puntos de venta fisicos en Quito, Guayaquil y Cuenca y una tienda digital a través de

una pagina web para FlexiAlivio.

Disefiar una estrategia de internacionalizacion para FlexiAlivio que permita identificar
mercados potenciales, definiendo canales de entrada, regulaciones sanitarias y barreras comerciales,

para establecer un plan piloto de exportacion dentro del periodo de cinco meses.
Objetivo financiero y de rentabilidad

Evaluar la viabilidad economica del modelo de negocio de FlexiAlivio mediante un analisis
de punto de equilibrio, los costos operativos, los gastos generales y la coherencia del presupuesto
proyectado en cada una de sus etapas, con el fin de concluir la capacidad para generar rentabilidad

sostenible en los primeros 5 afios.
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1. Empatia - Marco Teorico

El presente informe detalla los diferentes hallazgos obtenidos acerca del impacto de las
artropatias, las diferentes enfermedades que se derivan, asi como los principales conceptos previos

que permiten enmarcar el analisis.

1.1 Hallazgos de la Investigacion Documental

,Qué son las artropatias?

Estas son enfermedades las cuales afectan especificamente a las articulaciones (Real
Academia Espafiola, 2024), sin embargo, estas representan espectro amplio de enfermedades basadas
en la degeneracion, la inflacion o la neuropatia, causas que poseen un tratamiento personalizado segiin
el caso, por lo tanto, tras una recopilacion de informacion, se determind la clasificacion de las

artropatias en la Tabla 1.

Cabe mencionar que Tabla 1 se realizé con base en las descripciones de las diferentes
artropatias descritas en la Clasificacion Internacional de Enfermedades en su onceava revision
(Organizacion Mundial de la Salud, 2022), de las cuales se consideraran los datos e incidencias para
la presente investigacion unicamente de la artritis reumatoide, artrosis (osteoartritis), el lupus
eritematoso sistémico y la espondilitis anquilosante, afecciones relacionadas a la inflamacion y
degeneracion de articulaciones. El motivo de su seleccion se realiza dado que son las mas comunes a
nivel mundial y que por ende existen cifras que nos permitiran reconocer la potencialidad del mercado
local e internacional a largo plazo, por lo tanto, se describira cada una de estas enfermedades con

mayor precision.

Tabla 1. Clasificacion de artropatias.

Tipo Descripcion Ejemplos
. Afectan cartilago articular, ligamentos, subcondral y . .
Degenerativas R L . . , . Osteoartritis (artrosis).
musculos periarticulares, con semejanzas bio/morfolédgicas.
., . ., Artritis reumatoide, psoriastica,
. Degeneracion por la inflamacion prolongada en las . .. .
Inflamatorias . . , . espondiloartritris, lupus eritematoso
articulaciones, comin en enfermedades autoinmunes. . e .
sistémico, espondilitis anquilosante etc.
., ., Articulacion de Charcot, tabes dorsalis,
.. Causada por alteracion en la percepcion del dolor y , . . .
Neuropaticas L, . . artropatia neuropatica posterior a ictus y
posicion, dados por accidentes cerebrovasculares y diabetes. , i1
neuropatia alcohdlica.
Infecci Se provocan por infeccion bacteriana, viral y micotica en la Artritis sépti
nfecciosas . ., L . rtritis séptica.
articulacion (Organizacion Mundial de la Salud, 2022). P
Otras Inducidas por la acumulacion de cristales en articulaciones. | Gota y condrocalcinosis.

Nota. En la Tabla 1. se describen las principales enfermedades derivadas de las artropatias segun la Clasificacion
Internacional de Enfermedades 11.a revision propuesta por la Organizacion Mundial de 1a Salud en el afio 2022. Fuente.
Elaboraciéon Propia.
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Artritis Reumatoide

Esta enfermedad se caracteriza por la inflacion y el dolor en las articulaciones las cuales
provocan rigidez en el movimiento natural anatéomico y dado que su origen es generalmente por
desgaste, el estudio realizado por el Dr. Almutairi en el 2020, investigador farmacéutico y clinico en
The University of Western Australia, determind junto con su equipo que la prevalencia mundial de esta
enfermedad entre 1980 y 2019 fue de 460 por 100 mil habitantes, lo que implica un 0.46%,
especialmente en personas de 30 a 60 afos. Por otro lado, la Universidad Estatal de Santa Elena realizo
un estudio en el ano 2023 y encontr6 que la prevalencia de la artritis reumatoide en el Ecuador es del
0.9% (Yagual, 2023), con una tendencia al incremento en las mujeres, lo cual esta relacionado a su vez

con su estilo de vida.
Lupus Eritematoso Sistémico

Esta enfermedad se caracteriza por afectar el tejido conjuntivo, provocando la formacion de
autoanticuerpos y complejos inmunes que desencadenan inflamacién en diversos 6rganos del cuerpo.
En Ecuador, se estima que la prevalencia de esta enfermedad varia entre 40 y 200 casos por cada
100,000 habitantes, afectando principalmente a mujeres (Alulema, 2022). Mientras que, a nivel
mundial, un estudio realizado en el 2023 por especialistas de la “Chinese Academy of Medical
Sciences and Pekin Unién Medical College”, reveld una incidencia de 43.7 por cada 100 mil
personas, con un promedio de 5.14 nuevos casos anuales por cada 100 mil personas (Tian, et al.,
2023). Basado en estas cifras, se calcula que aproximadamente 3.52 millones de personas en el mundo

sufren de esta condicion.
Espondilitis Anquilosante

Es una enfermedad autoinmune inflamatoria cronica cuya afectacion se da principalmente la
columna vertebral y las articulaciones sacroiliacas, provocando dolor y rigidez progresiva. A nivel
local, se estima una incidencia de aproximadamente 7 casos nuevos por cada 100,000 habitantes al
afio (Sociedad Ecuatoriana de Reumatologia, 2018). Aunque es mas frecuente en el género masculino
y se manifiesta generalmente entre los 20 y 30 afios, las estimaciones regionales para América Latina
sugieren una prevalencia de 10.2 casos por cada 10,000 habitantes. Esta cifra podria ser mayor en
grupos étnicos con alta presencia del gen HLA-B27 (Macfarlane, et al., 2017). Mientras tanto, a nivel
mundial, se estima que entre 4 a 13 millones de personas en el mundo tienen esta enfermedad, lo que
equivale a aproximadamente el 17% al 35% de la poblacion, (Dean, et al., 2014). Es importante
considerar que, al haber transcurrido una década desde este ultimo estudio, es probable que la

incidencia de esta enfermedad haya aumentado anualmente.
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Artrosis (Osteoartritis)

Un estudio de la “Global Burden of Disease (GBD)”, revel6 una prevalencia global del 7.6%
de la poblacion mundial con osteoartritis, lo que representaba aproximadamente 595 millones de
personas para el afio 2020 (GBD 2021 Other Musculoskeletal Disorders Collaborators, 2023). En
contraste con las cifras mundiales, un estudio entre el Hospital General IESS Riobamba y la Escuela
Superior Politécnica de Chimborazo en 2018 se encontr6 que, en el Canton Colta esta enfermedad
posee mayor prevalencia en personas entre los 45 y 51 afios donde el grupo articular mas afectado son
las rodillas, seguido de las manos (Rioftio, et al., 2018). Sin embargo, estas degeneraciones no
suceden unicamente en adultos de mediana edad; también en jovenes que recién inician la adultez. Un
estudio de la Universidad de Cuenca en 2014, analiz6 a 2.500 personas mayores al8 afios, revelando
que 5.64% de la poblacion local posee artrosis solo en las manos, mientras que el 7.8% unicamente de
rodilla (Andrade, et al., 2015), sumando una incidencia del 13.44% de individuos con artrosis en esa

poblacion.
Resumen de la Incidencia a Nivel Mundial y Nacional

Con las cifras anteriores se puede establecer un tamaiio de mercado suficiente en el Ecuador,
cabe mencionar que durante la investigacion documental se encontrd que, en cuestion etaria, los
jovenes son quienes mas padecen de espondilitis anquilosante, mientras que la artritis y artrosis

muestran mayor afectacion a individuos de la mediana edad.

Tabla 2. Incidencia de artropatias en la poblacion mundial y de Ecuador.

Poblacion Mundial Poblacion en Ecuador
Tipo 8.06 mil millones de habitantes 16, 938, 986 de habitantes
(Grupo Banco Mundial, 2023). (INEC Ecuador, 2023).
Artritis 0.46% = + 37 millones (Almutairi, et al., 0.9% = + 154 mil habitantes
Reumatoide 2020). (Yagual, 2023).
Lupus . . . .
Eritematoso 0.0437% = 3.52 millones (Tian, et al., 0.04% y 0.2% = 6 mil y 33 mil
.. 2023). (Alulema, 2022).
Sistémico
Espondilitis Del 17% al 35% = 1.37 millones a 2.82 0.102% = +17 mil habitantes (Macfarlane T. V., et al.,
Anquilosante millones (Dean, et al., 2014). 2017).
Artrosis 7.6% =+ 612 millones 13.44% aprox = + 2.27 millones (entre aquellos que
(Osteoartritis) (GBD 2021 Other Musculoskeletal poseen artrosis de mano y de rodilla). (Andrade Pefaloza,
Disorders Collaborators, 2023). etal., 2015).
Incidencia Total 43.104% = Aprox. 3.47 mil millones. 14.642% = Aprox. 2.5 millones.

Nota. La Tabla 2 detalla el porcentaje y nimero de habitantes afectados por cada artropatia. Los valores marcados con "+"
usan dos o tres cifras significativas. Elaboracion propia, adaptado de Alulema Asqui, 2022; Almutairi, et al., 2020; Andrade
Pefialoza et al., 2015; Dean et al., 2014; GBD 2021 Other Musculoskeletal Disorders Collaborators, 2023; Grupo Banco
Mundial, 2023; INEC Ecuador, 2023; Macfarlane et al., 2017; Tian, et al., 2023, y Yagual, 2023.
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En otras palabras, a nivel mundial casi la mitad de la poblacion (~3.47 mil millones) sufre
alguna artropatia, mientras que, en Ecuador, afecta el 14.64% (~2.5 millones). Un aspecto clave es la
incidencia notablemente mas alta de ciertas afecciones en Ecuador en comparacion con los promedios
mundiales. Por ejemplo, la osteoartritis afecta 13,44% de la poblacion ecuatoriana, frente al 7,6%
mundial. De manera similar, la artritis reumatoide, que aparece en el 0,9% de los ecuatorianos, casi el

doble de la estimacion mundial del 0,46%.

Tabla 3. Segmentacion etaria de la poblacién mundial y local

Poblacion Mundial Poblacion En Ecuador
Rango Etario 8.06 mil millones de habitantes 16, 938, 986 de habitantes
(Grupo Banco Mundial, 2023). (INEC Ecuador, 2023).
0 a 17 afios 29.56% = ~ 2.38 mil millones 29.71% =~ 5.03 millones
De 18 a 24 afos 10.72% = ~ 864 millones 12.03% = ~ 2.03 millones
De 25 a 49 afos 34.39% = ~ 2.77 mil millones 36.74% = ~ 6.22 millones
50 a 69 afios 18.70% = ~ 1.5 mil millones 16.10% = ~ 2.72 millones
Mayor a 70 afios 6.63% = ~ 534 millones 5.42% =~ 918 mil

Nota. La Tabla 3. fue extraia de los porcentajes provenientes del “Data Portal: Population Division” (United Nations, 2024),
donde se indica el porcentaje de habitantes que existe por cada grupo de edad a nivel mundial y nacional. Fuente.

Elaboracion propia adaptado de United Nations Data Portal.

Tras el analisis de la Tabla 3. se determind que existe una considerable cantidad de pacientes
con estas artropatias, los cuales se ubican dentro del rango de entre 25 y 49 afios, siendo ellos mas de
un tercio de la poblacion ecuatoriana. Debido a que el pais posee un porcentaje ligeramente superior
de personas menores de 50 afos en comparacion con la poblacién mundial, lo cual permite que

desarrollemos un segmento amplio para la comercializacion a todo publico.
Tratamientos y manejo de la enfermedad

Las artropatias afectan la calidad de vida de millones de personas en el mundo debido a las
molestias articulares que poseen, por ende mientras los farmacos son una herramienta clave, el
movimiento a través del ejercicio, la alimentacion y las distintas terapias alternativas son decisivos
dado que las estrategias no farmacologicas, no solo complementan los tratamientos tradicionales, sino
que en muchos casos logran lo que las pastillas no pueden por si solas que es mejorar la movilidad,
reducir la inflamacion y devolver la independencia a los pacientes, por ende estos

tratamientos pueden ser complementarios a los tratamientos médicos.
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,Coémo se maneja la enfermedad? - Entrevistas a pacientes y especialistas
Entrevista a Patricia Merlo, Master en Reumatologia

La Dra. Patricia Merlo, quien se graduo con titulo de doctor en medicina y cirugia en la
Universidad Central del Ecuador, realizé su especializacion en reumatologia en la Universidad
Internacional del Ecuador y obtuvo el titulo de “Master en medicina area de concentracion: clinica
médica- sector reumatologia” en la Universidad Federal de Rio de Janeiro, comparte su amplia
experiencia profesional. Durante su carrera, ha trabajado como médica tratante en el Hospital de la
Policia Nacional del Ecuador y se ha desempefiado como docente en la Pontificia Universidad

Catolica del Ecuador, consiguiendo asi actualmente atender en su propio consultorio.

En el transcurso de la entrevista, la Dra. Merlo se centr6 en el tema de la espondiloartritis,
explicando que esta enfermedad se clasifica en tres tipos, la espondilitis anquilosante, la espondilitis
intestinal y espondilitis psoriasica, la especialista indicd que, en los tltimos tiempos, ha observado un
aumento en los casos de espondiloartritis, sefialando que aproximadamente el 70% de sus pacientes la
padecen. La Dra. Merlo también destacé el impacto emocional que provoca convivir con el dolor
cronico, ya que segun su experiencia, el estado de animo de los pacientes se ve afectado, pues el estrés
y la tristeza pueden intensificar la sensacion de dolor, ademas, hizo énfasis en la importancia de
protegerse de los cambios de temperatura en el clima, especialmente el frio, recomendando que los
pacientes con artropatias se abriguen adecuadamente durante la temporada invernal en Quito para

evitar la rigidez y el dolor.

Finalmente, la especialista destaco que el 90% de los pacientes responde favorablemente al
tratamiento convencional, siempre y cuando se mantenga de forma continua y sin interrupciones. Sin
embargo, el 10% restante necesita medicina biologica. Este tratamiento, aunque mas costoso y
parcialmente cubierto por seguros de medicina prepagada, es fundamental para controlar la

enfermedad rapidamente y prevenir deformidades o posibles casos de invalidez.
Entrevista a Ivonne Quezada, Presidenta de la Sociedad Ecuatoriana de Reumatologia

La Dra. Ivonne Quezada Lopez (ver Anexo A) es una médica cirujana con especialidad en
reumatologia, quien curso sus estudios de Medicina en la Universidad Nacional de Loja y completo su
especializacion en la Universidad Central del Ecuador (UCE). En su practica clinica, atiende a una
amplia poblacion de pacientes en el Hospital de Especialidades Eugenio Espejo, el centro médico
SIME en Cumbaya, y el Hospital Alianza, todos ubicados en Quito. Ademas de su labor asistencial, la
Dra. Quezada se desempefia como docente universitaria en la Facultad de Ciencias Médicas de la
Universidad Central del Ecuador y en la Universidad San Francisco de Quito. Su compromiso con la

investigacion se evidencia en su participacion como coinvestigadora en estudios internacionales
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multicéntricos, como el estudio COVAD sobre la vacunacion contra COVID-19 en enfermedades

autoinmunes, especificamente artritis reumatoide, cuyos hallazgos fueron publicados en 2024.
Entrevistas a Pacientes con Artropatias

Las presentes entrevistas fueron de gran apoyo para la fase de empatia, dado que gracias a
ellas se reconocio el impacto de la enfermedad y sus distintas ramificaciones las cuales afectan a
distintas articulaciones, siendo la mas comun dentro de los entrevistados la artrosis y espondilitis
anquilosante, consiguiendo consolidar de mejor manera un segmento amplio (ver Anexo B para mas

informacion sobre las preguntas realizadas en las entrevistas).

Tabla 4 . Entrevistas a Pacientes con Artropatias

Nombre | Edad Diagnéstico Tratamiento actual Impacto emocional/social
Espondilitis Metotrexato, antinflamatorios , .
Sandra . P . . Falta de empatia familiar, pensaban que
58 anquilosante, Artrosis | (actualmente para la artrosis), ,
. . exageraba o fingia el dolor.
focalizada (cadera) Artroscopia programada
Suplementos nutricionales, Frustracion inicial ante la enfermedad y
. . tratamientos naturales, los sintomas. Destaca la importancia de
Paola 33 Artritis seronegativa o, ., .
acupuntura, meditacion, la meditacion para controlar emociones
ejercicio, cambio de dieta y la dieta para el microbiota intestinal.

. s Temor al futuro, preocupacion por el
Tratamiento biologico P b P

. . . . alto costo econdmico del tratamiento,
Lourdes 66 Artrosis de rodilla (inyeccion mensual) y

. . malestar general ante los efectos
antinflamatorios

secundarios del tratamiento bioldgico.

Nota. La Tabla 4. presenta un resumen comparativo de las experiencias de cuatro pacientes entrevistados, destacando sus
edades, sus diagnosticos, los tratamientos implementados y el impacto emocional y social que han experimentado a raiz de

sus condiciones articulares. Fuente. Elaboracion propia.

1.2 Analisis del Mercado Internacional
Pais n°1: Estados Unidos - Pais de importacion de consumo y tecnologia

Estados Unidos, con su mercado masivo y altamente competitivo, es un lider global en el
consumo de productos innovadores y en la adopcion de tecnologias avanzadas, con un mercado que
valora la innovacion en salud y bienestar, el pais es un destino clave para la comercializacion de
productos funcionales con componentes activos, la estabilidad econémica, la capacidad de inversion
en investigacion y desarrollo y la creciente concienciacion sobre los beneficios de productos
innovadores son factores que favorecen la expansion de estas propuestas en este territorio. Ahora, en
consideracion con lo previamente expuesto, se presenta la siguiente tabla que contiene un analisis del
entorno externo de Estados Unidos, un mercado clave para la comercializacion de soportes

ortopédicos junto con laminas terapéuticas.
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Tabla 5. Analisis PESTEL de Estados Unidos como Mercado de Consumo.

Factor Desarrollo detallado

La estabilidad politica de un pais es un factor clave para las empresas de consultoria
ambiental, un entorno politicamente estable favorece las condiciones para hacer
negocios, mientras que situaciones de inestabilidad pueden generar cambios

Politico regulatorios inesperados. Como ejemplo, el indice Global de Paz de 2020 otorgé a
Estados Unidos una puntuacion de 1,6 sobre 5, lo que refleja un nivel de estabilidad
moderado, con efectos positivos sobre la inversion en iniciativas sostenibles (Political
Enviroment in US, 2025).

EE. UU. es la economia mas grande del mundo, con un PIB de mas de $29 billones
(2024) y un sistema agroindustrial tecnificado, lo que le permite producir a gran
escala ingredientes naturales certificados como el Armica (Fernandez, 2025). En
septiembre de 2024, el costo total de compensacion para los trabajadores de la
Econdémico industria privada fue de $44.40 por hora, desglosado en $31.25 por salario y $13.15
por beneficios (U.S. Department of Labor; The Economics Daily, 2024).EI costo
promedio de transporte por milla en EE.UU. varia segtin la region y el tipo de carga.
Por ejemplo, el costo promedio de transporte por milla para camiones de carga seca
fue de aproximadamente $2.05 en 2024 (Uber Freight, 2024).

Con una poblacién que supera los 340 millones de habitantes en 2025, y una
proporcion cada vez mayor de personas mayores de 65 afios, Estados Unidos
experimenta una creciente demanda de productos ortopédicos y terapéuticos. (United
Sociocultural States Census Bureau, 2025).

De igual forma, una encuesta de Statista en 2024 revel6 que el 65% de los
consumidores estadounidenses tienen preferencia por productos naturales y
sostenibles (Thomala, 2025).

Durante el primer semestre de 2024, los startups dedicados a la ediciéon genética
agricola experimentaron un notable crecimiento, recaudando mas de $161 millones, lo
que representa un aumento del 206% en comparacion con el mismo periodo del afio
anterior. Paralelamente, Instituciones como la Universidad de California en Davis han
Tecnologico liderado investigaciones en cultivos resistentes a la sequia y genética de plantas. Sin
embargo, los recortes en financiamiento federal han afectado estos proyectos de 2023
(Gabbio, 2024). El uso de LEDs en agricultura de ambiente controlado ha permitido
una produccion mas eficiente y sostenible de ingredientes naturales (Plume &
Huffstutter, 2025).

El gobierno estadounidense destina fondos significativos para proyectos sustentables.
A nivel federal, se han impulsado incentivos fiscales, como créditos impositivos para
Ecolégico energia solar (Investment Tax Credit), y recientemente el presupuesto de agencias
ambientales supero6 los USD 9,8 bn, reforzando iniciativas de monitoreo y proteccién
ambiental (Enphase Energy, 2025).

Leyes como la Federal Food, Drug, and Cosmetic Act y el Plant Protection Act rigen

Legal
egd los ingredientes naturales con propiedades bioactivas (FDA, 2018).

Nota. La tabla analiza factores externos del mercado estadounidense, relevante para la importacion de Arnica Montana para
las 1aminas terapéuticas, destacando elementos desde la innovacion tecnologica hasta el interés del consumidor, asi como

factores econémicos y regulatorios en el mediano y largo plazo. Fuente. Elaboracion Propia.
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Pais N°2: China — Pais exportador de materias primas y textiles

China, oficialmente denominada Republica Popular China, se extiende a lo largo de unos 9,6
millones de km?, lo que la posiciona entre las naciones con mayor superficie terrestre del planeta. Con
una poblacion que supera los 1,416 millones en junio de 2025, ocupa el segundo lugar a nivel
mundial en cantidad de habitantes, tras India (China Population, 2025). Tras décadas de un régimen
autoritario centralizado, China en 1949 adopt6 una apertura econdmica en 1978 bajo Deng Xiaoping.
Este giro estratégico impulso un crecimiento sostenido de casi el 9% anual durante treinta afios,

sacando a aproximadamente 800 millones de personas de la pobreza.

Es decir, China combina una vasta geografia, una poblacion numerosa, una evolucion
socioeconomica acelerada, un motor politico centralizado y una agenda ambiental con respaldo
presupuestario. Y todo esto conforma el contexto ideal para un analisis PESTEL, que expondra de
forma ordenada los elementos clave que influyen en su entorno estratégico. A continuacion, se

presenta ese andlisis:

Tabla 6. Analisis PESTEL de China.

Factor Desarrollo detallado

Politico En 2025, se reafirmo el objetivo oficial de crecer “alrededor del 5 %”, con politicas de emisidén de bonos
duraderos, expansién del déficit al 4 % del PIB y un entorno regulatorio que enfatiza tanto control central
como apertura selectiva (Slodkowski, et al., 2025).

Economico Después de un crecimiento del 5,2 % en 2023, con un PIB de cerca de 17,7 tn USD, el pais cre6 12,56 M
de empleos urbanos en 2024 y mantiene una inflacién muy baja (~0,2 %), todo esto impulsado por
medidas fiscales y de crédito destinadas a ampliar la demanda interna (Xinhua, 2025).

Sociocultural | Con una poblacion de 1,416 M y una tasa de desempleo controlada (~5,1 %), China ha logrado incorporar
al mercado laboral a millones de personas, al mismo tiempo que enfrenta desafios como el envejecimiento
demografico y la creciente urbanizacién (mas del 67 %) (Xinhua, 2025).

Tecnologico El pais mantiene una inversion potente en innovacion, respaldada por politicas como “Made in
China 2025” (Sutter, 2024), con énfasis en inteligencia artificial, telecomunicaciones, semiconductores y
vehiculos energéticamente eficientes.

Ecoléogico China enfrenta multiples desafios ambientales de gran magnitud. La contaminacion del aire sigue siendo
una de las principales amenazas, con niveles de particulas finas peligrosamente altos en varias ciudades,
generando millones de muertes prematuras cada afio, debido en gran parte a la quema de carbon y al
crecimiento del parque vehicular. A esto se suma la contaminacion del agua, ya que mas de la mitad de sus
fuentes superficiales no son aptas para el consumo ni para actividades industriales, y mas del 80 % de sus
aguas subterraneas presentan mala calidad, afectadas por desechos agricolas, domésticos e industriales
(Igini, 2024).

Legal El entorno legal ofrece una “lista negativa” de inversion extranjera (alrededor de 480 sectores abiertos), un
marco laboral con contratos estables y un déficit fiscal elevado del 4 % del PIB, todo dentro de un
esquema que regula, protege, pero también controla el capital externo (Shaw, 2025).

Nota. La informacion de esta tabla ha sido elaborada con base en diversas fuentes actualizadas hasta 2025. Los datos
econdmicos, sociales y regulatorios fueron tomados de Xinhua (2025) y Antoni Slodkowski et al. (2025). La informacion
tecnologica se basa en Sutter (2025), mientras que el analisis ecologico se fundamenta en el trabajo de Martina Igini (2024).

Y, por ultimo, los aspectos legales se desarrollaron a partir del analisis de Ahsan Ali Shaw (2025).
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Figura 1. Buyer Persona Andrea Salazar, paciente con artropatia.

ANDREA SALAZARC

EDAD

SEXO

PAiS

CIUDAD

INGRESOS

ESTADO CIVIL

Canales

35 anos

Mujer

Ecuador

Quito

$450

Soltera

0 o8

Smartphone Farmacia

Instagram  Facebook

Mall

Whatsapp

Biografia

+ Diagnosticada con artritis reumatoide a los
27 anos tras sentir entumecimiento e
inflamacion en manos. Actualmente tiene 35
afios, vive en Quito y trabaja medio tiempo
Su dia a dia estd marcado por fatiga,
episcdios de dolor y adaptacién constante a
una condicién que limita su movilidad en
algunas ocasiones. Ha pasade por
tratamientos como metotrexato e
hidrocloroquina, y aunque tiene una rutina
activa, vive con recaidas frecuentes.

Objetivos

* Tener dias con menos dolor y mayor
energia.

* Poder cuidar de su familia sin
sentirse limitada.

* Encontrar alivio sin sobrecargar su
cuerpo de medicamentos.

* Estar comeoda y funcional en sus
actividades diarias

Necesidades

* Acceso continuo a medicamentos
efectivos y asequibles.

 Prendas comodas, suaves, faciles
de usar con movilidad reducida.

« Informacion clara y confiable sobre
su condicion.

Frase

“ Si me muevo, me duele
mas. Pero hay dias que
simplemente no puedo.
Estoy cansada de vivir

asi

Puntos de dolor

* Rigidez en las mananas y falta de fuerza en
manos y rodillas
Medicacién costosa y dificil de conseguir.
Limitacion fisica para actividades simples
como vestirse o cargar peso.
Miedo al avance de la enfermedad o a
heredarla a sus hijos.
Frustracion por el diagnéstico tardio o
tratamiento incorrecto.

Marcas y farmacias preferidas

farmacias

fybeca

Somas parte de ( vide

Nota. La Figura 1 ilustra el perfil de buyer persona de Andrea Salazar, una paciente con artropatia. Fuente. Elaboracion

Propia.

Figura 2. Buyer Persona Carolina Torres, madre de familia.

CAROLINA TORRES - MADRE DE FAMILIA

PAIS
CIUDAD
INGRESOS

ESTADO CIVIL

Canales

Farmacles  Visitas médicas

R

AU
Referidos

Biografia

* Caroling Torres tiene 56 afos, vive en QUIto,
Ecuador, y esta casada. ks madre de dos hijos
adultos y ha convivido con lo artritis reumatoide
desde hace mas de 15 ofos. Aunque la
enfermedad ha limitado algunas de sus
actividodes, se mantiene activa, buscando

terapias

productos innovadores y opciones naturaies que
le ayuden o mantener su autonomia y calidad de
vida. Sus ingresos mensuales familiares rondan
los $2000, o que le permite invertir en productos
especializados de salud y blenestar,

Objetivos
Minimizar el dolor y la inflamacién en
sus articulaciones de manera continua
y no invasiva.
Prevenir el deterioro fisico visible,
especialmente en manos y mufiecas.
Mantener su independencia funcional
en tareas del hogar y autocuidado.

Necesidades

« Soportes ortopédicos comodos, discretos
y faciles de usar,
Laminas terapéuticas con accion
antiinflamatoria y efecto térmico
localizado.
Ropa adaptada al clima frio, que facilite
Ila movilidad sin irritar las articulaciones.

Frase

©6 Los cremas que uso
no siempre alivian mi
dolor, solo me
ayudan a moverme
mejor y por
momentos.

L4

Puntos de dolor

Dolor crénico que se intensifica en épocas
frias o htmedas.

Falta de asesoria adecuada en puntos de
venta sobre el uso de productos
ortopédicos.

Desconfianza hacia marcas sin respaldo
médico o con escasa informacién técnica.

Marcas y farmacias preferidas

Nota. La Figura 2. representa el segundo buyer persona, Carolina Torres madre de familia 56 afios que padece de artropatias.

Fuente. Elaboracion Propia.
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Tanto Carolina (Figura 1.) como Andrea (Figura 2.) comparten la necesidad de productos
terapéuticos accesibles y eficaces para aliviar el dolor articular, buscando alternativas a medicamentos
costosos o con efectos secundarios, ambas valoran la libertad de movimiento en sus actividades
diarias. Carolina prioriza una solucion que no genere incomodidad, mientras Andrea busca ropa
comoda y soportes ortopédicos que sean suaves, elegantes y atractivos, siendo asi que ambas busquen
contenido educativo con orientaciéon médica para comprender mejor sus condiciones, diagndsticos y

apoyo emocional, tratamientos accesibles y cuidados.
1.4 Mapa de Empatia

Figura 3. Mapa de Empatia

EMPATHY MAP

Who are we empathizing with?

Who do they need to do?

Personas con artropatias.

Experimentan frustracién, tristeza y
ansiedad por su estado de salud.

Deben seguir estrictamente su tratamiento.
Buscan mejorar su calidad de vida
Habitantes en Ecuador

What do they hear?

“Debes aprender a convivir con el dolor”

No deberias alzar cosas pesadas’

El dolor es mental”

Es una enfermedad para viejos™

Debes abrigarte y tomar la medicing”

Deberiomos probar con medicina

biolégica’

* “Tienes mal aliento” (Consecuente de la
medicina y resequedad)

* “No puedes hacer lo mismo gue una

persona que no tiene la enfermedad

Y

« Consultan especialistas, prueban tratamientos
convencienales (antiinflamatorics, metotrexato) y
alternativos (acupuntura, dieta antinflamatoria)

mendaciones coma abrigarse en el frio
la Dra. Merlo) para reducir la rigidez.

para aliviar externamente el dolor.
+ Toman medicina todos los dias.

u salud especialmente sus
es

+ Hacer ejerc
+ Tener una d

* Tratamiento bioldc

What do they say?

articulaciones™

What do they do?

« Ir regularmente a citas con el reumatdlogo y

reclizarse exdmenes de PCR y sedimentacion

« Comunican su sufrimiento a médicos y seres

queridos

« No pueden dermir a causa del dolor
s como diclofenaco y compresas de frioy calor «

ntentan mantener una vida normal ajustdndose a
sus limitaciones, realizando ejercicios de bajo
impacto o usando ayudas técnicas como rodilleras

i,

V.,

quedar en silla

g0
de lo manera

arfa g
ray m

ue alguien
e ayude

Nota. La Figura 3. muestra el mapa de empatia para conocer mejor manera a las personas que padecen artropatias, resaltando

en ello su busqueda por apoyo emocional, psicologico, familiar y social. Fuente. Elaboracion propia.

La Figura 3. ilustra la realidad de quienes sufren artropatias en Ecuador, revelando un

profundo impacto en su calidad de vida debido al dolor crénico, la frustracion, la ansiedad y las

limitaciones fisicas. Requiriendo tratamientos continuos, efectivos y seguros, con preferencia por

opciones naturales y de facil acceso. Ademas, se sienten incomprendidas por su entorno, escuchan
frases que minimizan su dolor y luchan por mantener una vida funcional pese a las restricciones lo
que provoca que busquen aliviar sus sintomas sin efectos secundarios, desean sentirse utiles y mejorar
su movilidad. En consecuencia, este analisis revela la necesidad de productos terapéuticos con

respaldo clinico, mensajes empaticos y soluciones disefiadas para su realidad cotidiana.
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2. Definicion

2.1 Identificacion de la Problematica

Para profundizar con la Fase de Empatia, se realizoé una encuesta a mas de 124 individuos,
con los cuales, en conjunto con las distintas entrevistas con los pacientes, se determin6 que el
problema con mayor frecuencia es la rigidez en las articulaciones y el dolor, las mismas que tienen a
aliviarse con diferentes terapias no convencionales y farmacologicas, por lo tanto, se recopilaron sus

situaciones en las siguientes herramientas.

Figura 4. 5 Porqué del Problema

Porque las articulaciones se inflaman o se desgastan con el

tiempo. ¢POR QUE?
Porque el cuerpo pierde colageno, reduce lubricacion =
y aumenta el dafio por el uso repetitivo. LPOR QUE?
Porque la edad y ciertos habitos hacen que el
organismo redu;::[itcclzaaac:gisl:: regeneracion y LPOR QUE?

Porque el metabolismo mas lento y
menor produccion de

componentes esenciales. "'POR QUE?

Porque el equilibrio
natural del cuerpo se
altera y necesita apoyo
externo para mantener
su funcionalidad.

¢Por qué las personas con artropatias presentan
dolor e inflamacién en las articulaciones?

Nota. La Figura 4. muestra los 5 porqué del dolor y rigidez que generan las artropatias en las articulaciones, resaltando en

este la afectacion que poseen en estas personas principalmente en su estilo de vida. Fuente. Elaboracion propia.

El anélisis de los 5 porqués comienza con la inflamacién o desgaste de las articulaciones, lo
cual se atribuye a la pérdida de colageno, disminucion de la lubricacion y dafio por uso repetitivo,
esto, a su vez, esta relacionado con la edad y habitos que reducen la capacidad de regeneracion y
proteccion articular, mas profundamente, se sefiala un metabolismo mas lento y una menor
produccion de componentes esenciales, lo que refleja una alteracion en el equilibrio natural del

cuerpo, que requiere apoyo externo para mantener su funcionalidad.
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2.2 Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio

Figura 5. Problemas Detectados Debido a las Artropatias.

FASE 2: MICROBIOTA INTESTINAL

ALTERADA

DEFINICION . ..........

TRATAMIENTOS

DOLORES CON Y SIN
MOVIMIENTO

PERDIDA PROGRESIVA DE
MOVILIDAD

DESCONOCIMIENTO SOEBRE
ENFERMEDAD

Nota. La Figura 5. refleja las diferentes problematicas encontradas. Fuente. Elaboracion Propia.

Hemos identificado que el dolor y la rigidez, presentes con o sin movimiento, son los
sintomas mas persistentes en personas con artropatias, convirtiéndose en nuestro principal problema a
abordar. A partir de esto, formulamos la pregunta "How Might We" para encontrar formas de aliviar
su impacto, centrandonos en hombres y mujeres de 18 a 70 afios. Nuestro enfoque principal es el
grupo de 25 a 49 afios, no solo por su capacidad adquisitiva, sino también por el riesgo de artropatias
genéticas o por desgaste articular futuro. Adicional, dentro de la Figura 7 se observan las propuestas
destacables donde optamos soportes ortopédicos con laminas naturales que contienen Arnica Montana
y Centella Asiatica, debido a las propiedades antiinflamatorias y ampliamente utilizados en productos
naturistas para aliviar dichas afecciones y el "frio en las articulaciones", que afectan la movilidad (ver

Anexo C).

Figura 6. How Might We

HOW MIGHT
WE...

¢Coémo podriamosireducir el impacto de las
artropatias en la calidad de vida de las
personas entrell8 y 70 anos en Ecuador?

Nota. Se evalud que problematica se podria abordar dando como resultado nuestro potencial “How might we”. Fuente.

Elaboracion Propia.
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Figura 7. Propuestas Destacables

PROPUESTAS Soportes otopédicos y
DESTACABLES ldminas terapéuticas

Nota. Se evaluaron mas de diez propuestas de solucion, de las cuales solo cuatro resultaron viables tras un exhaustivo

analisis. Finalmente, la seleccion se centr6 en los complementos textiles con ldminas naturales. Fuente. Elaboracion Propia.

2.3 Propuesta Inicial (Ideacién — Innovacion e Impacto Social)
Arnica Montana: Composicién Quimica, Propiedades y Produccion

Segun Alena Clark (2024), el Arnica Montana es una planta medicinal reconocida por su
contenido en lactonas sesquiterpénicas, principalmente helenalina y dihidrohelenalina, las cuales
poseen propiedades antiinflamatorias y analgésicas, ademas, contiene flavonoides, 4cidos fenolicos y
aceites esenciales que contribuyen a su actividad biolégica como lo ha demostrado en estudios donde
estos compuestos pueden modular procesos inflamatorios (Kriplani, et al., 2017). En Estados Unidos,
el Arnica Montana se cultiva principalmente para la elaboracion de productos homeopaticos y
fitoterapéuticos. Sin embargo, su uso esta regulado debido a la toxicidad de ciertos compuestos
cuando se ingieren o se aplican sobre la piel lesionada, por ello, su aplicacion se limita a

preparaciones topicas y bajo supervision médica (Clark, 2024).
Centella Asiatica: Composicion Quimica, Propiedades y Produccion

La Centella Asiatica es una planta medicinal herbacea, reconocida por sus propiedades
cicatrizantes, analgésicas, antimicrobianas y antivirales. Su valor terapéutico se debe principalmente a
su rica composicion en triterpenos, compuestos que activan los fibroblastos y el colageno, elementos
esenciales para la curacion y regeneracion (Alonso, 2009). Originaria del sudeste asiatico tropical y
subtropical, la Centella Asiatica se ha expandido globalmente, encontrandose ahora en India, Sri
Lanka, Sudafrica, Madagascar y el sudeste de Estados Unidos (Azerad, 2016). Importar directamente
el extracto de Centella Asiatica no es rentable. Por ello, optaremos por la importacion indirecta a
través de ProduQuimic, nuestro proveedor en Quito. Para mas detalles sobre la cotizacion, consulte el

Anexo D.
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Biopolimeros de Almidon: Clasificacién e Impacto Ambiental
Clasificacion de Biopolimeros

Los biopolimeros son macromoléculas naturales formadas por la polimerizacion de
monomeros organicos, estos caben mencionar que se clasifican en polisacaridos como el almidon y la
celulosa, polipéptidos como las proteinas y finalmente polinucle6tidos como el ADN y el ARN. Por
otro lado, el almidén es un polisacéarido natural obtenido de fuentes vegetales como maiz, papa y
yuca, es biodegradable, no toxico y abundante, siendo un candidato ideal para la produccion de
bioplésticos. Los biopolimeros de almidén se utilizan en la fabricacion de peliculas y ldminas
biodegradables, que pueden incorporar extractos de plantas medicinales como el Arnica Montana y

Centella Asiatica para aplicaciones terapéuticas y cosméticas (Encalada, et al., 2018).
Biopolimeros de Almidén y su Impacto Ambiental

Desde una perspectiva ambiental, los biopolimeros de almidon presentan ventajas
significativas sobre los polimeros sintéticos derivados del petroleo. Su produccion y degradacion
generan menores emisiones de gases de efecto invernadero y reducen la dependencia de recursos no
renovables. Sin embargo, es esencial considerar el uso sostenible de recursos agricolas para evitar
impactos negativos en la seguridad alimentaria y la biodiversidad (Broeren, et al., 2017). Ademas, la
incorporacion de extractos de plantas medicinales en biopolimeros de almidén no solo mejora sus
propiedades funcionales, sino que también afiade valor terapéutico a los productos finales, esto abre

nuevas oportunidades en el desarrollo de materiales biomédicos y cosméticos sostenibles.



3.1.Propuesta de Valor Especifica

Figura 8. Lean Canvas

Problema

Soluciones

Producto biodegradable:

Dolores con y sin
Soluciones alternativas:
Parches medicinales.
Cremas antiinflamatorias
Geles a base de calor
Fisioterapia para la
esimulacion de laz
articulaciones

Falta de produccién de
colageno

Soluciones alernativas:
Vitaminas y coldgeno en polvo
Suplementos vitaminicos

Incomodidad en el uso de los
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Estructura de Costos
Costos de Importacion

Costos de produccidn local
Costo operativa

Costos Comerciales
Costos Financiero

p o
Actives Naturales: Arnicay
Centells Asistica
Implementos a la moda:
Lucen estilos dnicos y
adaptados a las tendencias
del mercado

Métricas Clave

Costo unitario de produccion= Costo
total de fabricacién/ N® de parches
Rotacidn de inventario= Ventas
IMenzuzles/ Inventario Promedio

desde pedido hasta la entrega
Marketing:

3. Ideacion - Idea de Negocio

Propuesta de Valor

Aliviar el dolor articular
en cualquier momento
del dia a través de
implementos de
compresion con laminas
de biopolimeros que
contienen extractos de
esencias naturales,
ayudando a la
produccion de colagena,

y generando calor.

Costo por Lead= Gasto en Mkt/ Leads

generados.

Ventaja Competitiva

Descripeisn:
Precuctn que Sivia el dolor y sstinu b
i articular de Forera

Recompra:

Iriciakmienne se adquiere el Lextil can el
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Segmentos de
Clientes

Parte de la generacion

pardhe; buego, el < = pra
parches biodegradables {duracion de B 2 12
haras) en valumen

Innovacion:

Ofrecemos una solucion funcional y
SOSlErible quE Cred COnNGentia subre las
anlropatias, diferencandanos de los
ralamientos Lradiconales.

Canales

Canales Fisicos:

« Farmacias (FEMSA)

« Tiendas de productos naturales|

+ Clinicas Fisioterapeutas

Canales Digitales:

* Redes socisles: Facebook,
Instagram, TikTok. Landing
page

+ Google Search (publicidad SEM)

Flujo de Ingresos

Baby B: (1954 - 1964)
* Edades: 61 a 70 afios

Early Adopters

Generacian X (1965 - 1980)
» Edades: 45 a 60afios

Millenials (1981 - 1996)
» Edades: 29 a 44 afios

Parte de la Generacién Z
(1997 - 2007)
* Edades: 18 a 28 afios

Fijo y esttico pero acopldndose & las tendencias del mercado
* Venta Directa como Modelo B2C

+ Alianzas B2B

* Publicidad cruzada
* Ingresos Complementarios

Nota. La Figura 8. representa el Lean Canvas para un producto que aborda el dolor articular con laminas biodegradables que

contienen extractos naturales (Centella Asiatica y Arnica). Fuente. Elaboracién Propia.

3.2. Prototipado - Prototipaje 1.0

Figura 9. Prototipo 1.0

PROTOTIPO 1.0
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Entrevista con Antonio Pefa (Disefiador Industrial, 2025)

Nota. La Figura 9. ilustra el prototipo 1.0 de un dispositivo terapéutico, detallando su mecanismo (capas protectoras, de

algodon con activos y filtro transpirable) y ejemplos de soportes para su uso en la rodilla, manos y cuello. Fuente.

Elaboracion Propia con apoyo de Antonio Pefa, disefiador industrial (2025).
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3.3. Analisis del Macroentorno — PESTEL

Ecuador ha sido estratégicamente seleccionado como el pais de produccion y origen para
nuestro proyecto de soportes terapéuticos con laminas de biopolimero a base de almidon. Esta
eleccion se debe a su perfil favorable en diversos aspectos clave que lo convierten en un entorno

propicio para negocios enfocados en sostenibilidad, biotecnologia y economia circular.

En primer lugar, Ecuador cuenta con una rica diversidad de recursos naturales renovables y
una arraigada tradicion agroindustrial. Esto respalda la produccion de insumos esenciales como el
almidon de yuca, maiz o papa, que son materias primas clave para nuestros biopolimeros
biodegradables. Esta disponibilidad local no solo reduce significativamente los costos logisticos, sino
que también genera una menor huella ambiental, lo que esta en linea con los principios de
bioeconomia y desarrollo sostenible. Desde una perspectiva estratégica, Ecuador ofrece acuerdos
comerciales vigentes con paises clave como Estados Unidos, Colombia, Perti, Chile y la Unioén

Europea. Estos acuerdos facilitan el acceso preferencial a mercados altamente competitivos.

Por otro lado, si bien Ecuador presenta desafios asociados a la volatilidad politica, la
inseguridad y ciertos cuellos de botella logisticos, estos factores estan siendo abordados mediante
programas de fortalecimiento institucional y mejoras en infraestructura portuaria y carretera, como
parte de los compromisos asumidos por el Estado ecuatoriano y sus socios internacionales. Ademas,
su posicion geografica estratégica, con salida al Pacifico y conectividad con Asia y Norteamérica, lo
sitila como un punto de partida logisticamente competitivo para cadenas globales de suministro

(UNCTAD, 2023).

En sintesis, Ecuador ha sido elegido no solo por sus condiciones materiales favorables, sino
también por su vision estratégica de desarrollo hacia una economia basada en la sostenibilidad, la
innovacion local y la apertura comercial. Este contexto ofrece un entorno ideal para materializar un
modelo de negocio internacional que combine tradicion textil, ciencia de materiales y responsabilidad
ambiental, al tiempo que se generan impactos sociales y econdmicos positivos en comunidades

productoras y sectores industriales locales.
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Factor

Detalles

Politico

El 18 de mayo la Secretaria General de Comunicacion de la Presidencia menciona que el riesgo pais de

Ecuador ha disminuido significativamente, bajando 87 puntos en cuatro dias hasta los 661, segun la
calificadora JP Morgan. Esta mejora coincide con el anuncio de USD 360 millones en nuevas
inversiones y el Gobierno destaca que esto es el resultado de sus politicas de dialogo y confianza para

atraer capitales (Secretaria General de Comunicacion de la Presidencia, 2025).

Econémico

Se espera que el mercado global de ropa funcional y textiles inteligentes experimente un notable
crecimiento, con una proyeccion de alcanzar una tasa compuesta anual del 23,2% hasta el afio 2030

(Grand View Research, 2024).

Ambiental

La presion global para reducir el uso de polimeros sintéticos incentiva la adopcioén de biopolimeros que

son biodegradables y sostenibles (European Bioplastics, 2023).

Tecnolégico

Los avances en biopolimeros permiten fabricar materiales con propiedades especificas (como
regulacion térmica, liberacion de nutrientes o proteccion bacteriana) que pueden ser integrados en

textiles (Razzaq, et al., 2024).

Legal

El Articulo 4 estipula claramente que todos los Productos Naturales Procesados de Uso Medicinal
deben contar con un Registro Sanitario emitido por la ARCSA (Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria). Este registro es un requisito indispensable y previo a cualquier etapa
de su ciclo de vida, incluyendo su fabricacion, importacion, almacenamiento, distribucion o
comercializacion (Direccion Ejecutiva de la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia

Sanitaria , 2016) .

Social

En el contexto postcrisis sanitaria, se ha evidenciado una transformacion en los patrones de consumo

de los ecuatorianos. Una clara manifestacion de este cambio es el crecimiento en la preferencia por

marcas blancas: el 82% de los consumidores ha optado por adquirir este tipo de productos. La principal

motivacion detras de esta eleccion es su precio mas accesible (41%), seguido por la confianza
depositada en los distribuidores (38%) y en los fabricantes (33%). Esta tendencia refleja un
consumidor mas pragmatico, sensible al costo, pero también guiado por la percepcion de calidad y
respaldo de las marcas distribuidoras (Saenz, 2024).

Hay una creciente conciencia social: un estudio reciente realizado por una organizacién no
gubernamental indica que el 34% de los ecuatorianos se considera altamente responsable con respecto

a sus decisiones de consumo (Vasquez, 2023).

Nota. El presente cuadro muestras los diferentes factores externos que existen para con nuestro negocio, el cual se

establecera de mejor forma en el Ecuador. Fuente. Elaboracion Propia.
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Indicador Prioridad Descripcion
|Actualmente no existen competidores directos que fabriquen ropa con
biopolimeros integrados en Ecuador ni en la mayoria del mundo. Sin embargo,
Rivalidad entre existen industrias de ropa ecoldgica y de textiles inteligentes (por ejemplo,
competidores BAJA Patagonia, Adidas con Primegreen, y startups en Europa trabajando en
existentes biomateriales). A medida que el mercado madure, se anticipa un aumento en la
competencia debido a la demanda creciente de ropa funcional y sostenible (Amed,
et al., 2023)
La tecnologia de biopolimeros en ropa presenta barreras iniciales como:
P - Altainversion en investigacion y desarrollo.
S MODERADA - Necesidad de certificaciones de biodegradabilidad, salud y seguridad
textil (como OEKO-TEX o GOTS).
entrantes
- Dificultad técnica para integrar biopolimeros a textiles de forma durable
(Deloitte, 2025)
La produccion de biopolimeros especificos (como PLA, PHB o biocelulosa) aun
lesta concentrada en pocos paises (Alemania, EE.UU., Japén). La falta de
Poder de proveedores locales en Ecuador implica:
negociacion de ALTO - Altos costos de importacion.
los proveedores - Dependencia critica de suministros externos.
- Riesgo por volatilidad en precios de materias primas sostenibles
(European Bioplastics, 2023)
Los consumidores de ropa innovadora exigen:
Poder de - Alta funcionalidad (resistencia, comodidad, beneficios médicos como
negociacion de proteccion bacteriana).
ALTO
los - Transparencia en la sostenibilidad (pruebas de biodegradabilidad,
compradores impacto ambiental).
- Relacioén calidad-precio clara (Amed, et al., 2023)
IAunque no hay un sustituto exacto (ropa con biopolimeros incorporados), existen
Amenaza de alternativas como:
productos MODERADO e  Ropa técnica antimicrobiana (con nanoparticulas de plata).
sustitutos e  Wearables textiles (prendas inteligentes con sensores).
e  Ropa de fibras recicladas o fibras vegetales (Zahidi, 2023)

Nota. La Tabla 8. analiza las cinco fuerzas competitivas del modelo de Porter aplicadas al mercado emergente de ropa con
biopolimeros. Cada indicador se evaliia segun su nivel de prioridad (alta, moderada o baja) y se acompaifia de una
descripcion detallada que permite comprender los retos y oportunidades que enfrenta este sector. En particular, se abordan
factores como la escasa competencia directa, las barreras tecnoldgicas para nuevos entrantes, la concentracion de
proveedores internacionales, las altas exigencias de los consumidores y la presencia de productos alternativos con
funcionalidades similares. Este analisis permite dimensionar estratégicamente la viabilidad y sostenibilidad del modelo de

negocio en el contexto local e internacional. Fuente. Elaboracion Propia.
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Matriz FODA

Fortalezas Debilidades
Cruzado

e Biopolimero a base de almidon para la o Las laminas al ser totalmente
liberacion controlada de compuestos innovadoras podrian requerir de
terapéuticos activada por calor, estudios cientificos para generar
movimiento y contacto, ofreciendo alivio mayor confianza.
del dolor. e Es importante comunicar que no es

e Combina la eficacia de la compresion reusable, debido a que la piel
con la comodidad y facilidad de absorbera la lamina.
colocacion, importante para personas con | e El uso de tecnologia de biopolimeros
movilidad reducida o dolor. y de ingredientes naturales puede

e Dirigido a un nicho de mercado con elevar los costos de produccion.
necesidades claras de alivio del dolor y e Requiere inversion en marketing y
la inflamacion, ademas puede educacion del consumidor sobre sus
posicionarse como una solucion efectiva beneficios unicos.
y respetuosa con el cuerpo y el planeta. e La venta directa en tiendas

e Ofrece una gama de accesorios especializadas y farmacias podria
terapéuticos como guantes, rodilleras y limitar el alcance y crecimiento del
buff para diferentes areas del cuerpo. mercado.

Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO

El estudio de Simon-Kucher & Partners de 2021
revela que, a nivel global, un 85% de las
personas reporta haber orientado sus compras
hacia opciones mas sostenibles (Pope, 2021).

Un estudio reciente de una ONG revela que el
34% de ecuatorianos, se perciben a si mismos
como consumidores altamente responsables o
conscientes, favoreciendo los productos naturales
(Vasquez, 2023).

El mercado textil crecera un 1,92 % entre 2024 y
2028, y el de textiles médicos un 4,7 % anual
entre 2025 y 2030 (Mordor Intelligence, 2025).
El envejecimiento poblacional en Ecuador
aumenta la demanda de productos terapéuticos.
Créditos para emprendedores en Ecuador
facilitan la expansion y mejoran el acceso a
financiamiento.

Comunicar activamente el caracter
biodegradable del biopolimero y el
origen natural de la Arnica y Centella
Asiatica en la estrategia de marketing.
Dirigirse al creciente segmento de
consumidores sostenibles (85% global,
34% ecuatoriano) destacando los
beneficios para el cuerpo y el planeta.

Utilizar la versatilidad de la tecnologia
para ofrecer una amplia gama de
soportes (guantes, rodilleras, buffs) y
capitalizar el crecimiento del mercado
textil médico y la creciente demanda por
el envejecimiento poblacional en
Ecuador.

e Priorizar la inversion de los créditos
para emprendedores en estudios
cientificos que respalden la eficacia
de la tecnologia del biopolimero y
comunicar estos resultados a los
consumidores conscientes de la
sostenibilidad y la salud.

e Desarrollar campaiias de marketing
claras y concisas que expliquen la
naturaleza de un solo uso de la
lamina y sus beneficios de absorcion
cutanea, alineandolo con un consumo
informado y responsable dentro del
creciente mercado sostenible.

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

Los altos costos laborales en Ecuador (1,4 % del
PIB industrial) afectan la competitividad (INEC
Ecuador, 2023).

La limitada penetracion de internet entre los
adultos mayores, que se situa en un 35,1%,
restringe significativamente las posibilidades de
marketing digital y comercio electronico
dirigidas a este grupo demografico (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos, 2024).
Existencia de numerosas marcas de soportes
ortopédicos y analgésicos de venta libre.

La importacion de materias primas expone a la
empresa a fluctuaciones en costos y
disponibilidad.

Aunque la inflacion cerr6 en 0,53 % en 2024, un
retroceso econdmico podria afectar el poder
adquisitivo (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2024).

Hay que destacar que la tecnologia unica
del biopolimero y el enfoque sostenible
como elementos diferenciadores clave
frente a las marcas convencionales de
soportes ortopédicos y analgésicos.

Enfocarse en comunicar el valor
agregado de la tecnologia de liberacion
controlada, la comodidad y los
beneficios terapéuticos a largo plazo para
justificar el precio y contrarrestar la
potencial sensibilidad al precio en un
contexto econdémico complejo.

Implementar estrategias de marketing
digital segmentadas, enfocandose en
los segmentos de la poblacion con
mayor acceso a internet (millennials
y Gen Z) y explorando canales offline
complementarios para llegar a adultos
mayores.

o Enfocarse en una investigacion y
desarrollo eficiente para optimizar el
uso de biopolimeros e ingredientes
naturales, buscando alternativas que
reduzcan la dependencia de
importaciones costosas y fluctuantes.

Nota. La Tabla 9. Presenta un analisis FODA en el cual se aplica al desarrollo de un innovador producto terapéutico a base

de biopolimero activado por estimulos fisicos y orientado al alivio del dolor, este permite trazar estrategias concretas para

potenciar ventajas y mitigar los posibles riesgos a futuro, de este modo se aprovecha en las estrategias FO, la sostenibilidad,

en las estrategias DO se prioriza la inversion en estudios cientificos y campafas, mientras que las estrategias FA se centran

en comunicar el valor agregado, asi como las estrategias DA, las cuales buscan optimizar costos. Fuente. Elaboracion Propia.
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4. Validacion de Viabilidad — Deseabilidad

4.1.Investigacion de Mercado

La investigacion de mercado se define como aquel proceso sistematico donde la informacion
generada, permite la toma de decisiones de mercadeo (Schnarch Kirberg, 2021). Por lo tanto, para
recopilar esta informacion, los primeros objetivos fueron validar su mayor molestar denominado
como el dolor con y sin movimiento, el cual conseguimos con base al Focus Group realizado a la
Fundacién de Apoyo a Pacientes con Enfermedades Autoinmunes (FAPEA), organizacion que atiende

a cerca de 60 pacientes.

También nos propusimos reconocer las zonas articulares mas afectadas en estos individuos,
como manos, pies, rodillas u hombros. Aunque la Tabla 2. del presente proyecto de titulacion detalla
la incidencia mundial y nacional de las artropatias seleccionadas, nuestra investigacion también se
centr6 en validar cuantas personas nuestra muestra tenian un diagnoéstico de estas enfermedades.
Adicionalmente, buscamos determinar la disposicion a pagar de nuestra muestra por el producto que
estamos desarrollando, es decir, el valor percibido para soportes ortopédicos como rodilleras, guantes
y buffs, asi como el valor de una lamina natural. Cabe destacar que esta lltima ofrece mas beneficios
que un parche térmico o de alivio articular, como se ilustra en la Figura 10, con fotografias de la

pagina web de Fybeca, una farmacia reconocida en Ecuador.

Figura 10. Parches Alternativos para el Alivio de Articulaciones

Fybeca- @ v/ Iysecas ‘ Ny
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HANSAPLAST ¥
3 Parches Hansaplast Hansaplast ! Kefentech-L Parches F/3
Termico Sob X 1 [TR——
e /m&tcch - $4.68 (Oferta)
$3.40 (Oferta) Keoningo om
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Despacho # Retiro
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Cantidad

Nota. Se presentan los parches analgésicos, trasdérmicos y términos que mencionaron los participantes del Focus Group para

el alivio del dolor articular. Fuente Adaptado de Fybeca, 2025.

Por otro lado, para la investigacion exploratoria, se empled no solo el Focus Group a 8
pacientes de la FAPEA (ver Anexo E.), sino también entrevistas con pacientes con artropatias como
se puede observar en la Tabla 4. del presente proyecto. Esta parte de la investigacion nos permitio
reconocer que estos pacientes poseen una cercania no solo con los parches térmicos o analgésicos,

sino también con soportes ortopédicos. De hecho, 6 de los 8 individuos mencionaron su uso actual, ya
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fueran guantes para la artritis o rodilleras de distintos tamafios. Asimismo, se refirieron al precio de
estos productos y su disposicion a adquirirlos. Por otro lado, para la investigacion exploratoria se
realizd un recorrido por la “Plaza César Chiriboga” en Sangolqui, Rumifiahui. En este lugar se
constatd que tanto la Centella Asiatica como el Arnica Montana son utilizados en cremas y ungiientos

para el alivio de las articulaciones (ver Anexo C).

Finalmente, al pasar la investigacion formal, se reconoci6 la esencialidad de las fuentes
primarias, dado que el dolor articular lo poseen inicamente estas personas que viven diariamente con
la enfermedad, mas all4 de sus familiares. A estos ultimos, se identificd que poseen una empatia baja
y moderada dado que las quejas de dolor de los pacientes son constantes. La impotencia de los
familiares hace que resten validez a las emociones que se producen con los dolores de sus familiares
con artropatias, desencadenado en una situacion de desconexiéon emocional. Con esto mencionado, se
selecciond la técnica de la interrogacion o consulta directa (Schnarch Kirberg, 2021), donde se
realizaron dos encuestas, tanto para la validacion del problema detectado, como para la deseabilidad

del producto. Por lo tanto, las preguntas fueron del tipo de estudio estructurado.
4.2.Poblacion (Mercado Objetivo)

Las caracteristicas de la poblacion son principalmente personas que sufren cualquier tipo de
artropatias o afectaciones en las articulaciones. Estos individuos no deben estar necesariamente
diagnosticados; solo deben sufrir y estar conscientes de que su dolor y rigidez posee como principal
actor a las articulaciones. Por lo cual, cabe mencionar que para la delimitacion de la poblacion no se

contemplan diferencias entre hombres y mujeres ni edades.

De este modo, al buscar comercializar el producto en el Ecuador, se considerara el
aproximado total de personas ecuatorianas con artropatias, los cuales son del 14.68% (véase Tabla 2.
del presente proyecto), cifra que se aproxima a 2.5 millones de habitantes. Reconociendo en ello
como poblacidn objetivo a personas de 18 a 70 afos que presentan sintomas de afecciones articulares
como dolor, inflamacion o restricciones de movilidad en las extremidades, especialmente en manos y
rodillas. Esta poblacion fue seleccionada debido a que son potenciales usuarios de productos
terapéuticos complementarios y representan el mercado natural hacia el cual se orienta la presente
propuesta de valor. Cabe mencionar que los individuos menores a 18 afios se deprecian dado que sus
enfermedades relacionadas con las articulaciones poseen otra denominaciéon médica con el térmico
“idiopaticas” es decir de enfermedad o causa desconocida (Real Academia Espafiola, 2024), algo que
posiblemente se desencadena debido al gen HLA-B27 (Macfarlane, et al., 2017), con el cual nacen
estos nifios que desarrollan ya sea a temprana edad una artropatia o en su adolescencia, consiguiendo

asi adultos de 18 afios en adelante con dolor, inflamacion y rigidez en sus articulaciones.
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4.3. Muestra

En cuanto a la muestra, se empled un muestreo no probabilistico por conveniencia para
seleccionar a participantes que estuvieron disponibles y dispuestos a colaborar durante el tiempo de
recoleccion de datos. Estos fueron contactados a través de grupos de apoyo tanto en Facebook como
en Telegram, ademas de enviar la encuesta a pacientes de la FAPEA (fundacion con la cual
realizamos nuestro primer Focus Group a personas con artropatias). El muestreo por conveniencia
implica seleccionar a los elementos de la muestra que estan disponibles en el momento y lugar de la
investigacion (Sampieri, 2014). En este estudio se aplicaron dos encuestas, la primera denominada
“Dolencias de las Personas con Artropatias”, donde se ejecutaron 125 encuestas a personas accesibles
a través de la FAPEA, redes personales y redes sociales, garantizando que todos los encuestados
cumplieran con el criterio de padecer o haber padecido molestias articulares. Mientras que la segunda
encuesta “Validacion del Producto: Soportes Ortopédicos y Laminas Terapéuticas”, recopilo un total

de 98 encuestas con las cuales buscabamos validar nuestros productos.

Es de este modo que la seleccion por conveniencia se justifica en funcion de la naturaleza
exploratoria del proyecto, donde el objetivo principal es validar la existencia de una necesidad de
mercado para un producto terapéutico innovador, asimismo, la realizacion de un Focus Group con §
participantes permitio obtener informacion cualitativa complementaria, siguiendo el principio de
Sampieri (2014) de que en investigaciones aplicadas "el acceso rapido y economico a los datos puede
ser prioritario sobre la representatividad estadistica” (p. 178), consiguiendo asi que la estrategia de

muestreo elegida haya resultado adecuada para la etapa inicial de validacion de la propuesta.

4.4.Instrumento de Recoleccion de Informacion

En primer lugar, se empleo la investigacion documental para determinar la incidencia de las
artropatias en el Ecuador, de este modo se identificd en primer lugar, los tipos de artropatias
existentes gracias a la Clasificacion Internacional de Enfermedades, 11.a revision (Organizacion
Mundial de la Salud, 2022), donde no solo se mencionan las artropatias degenerativas, sino también
las hereditarias y hasta neuropaticas. Por otro lado, se recopilaron estudios de las artropatias con
mayor presencia a nivel mundial mediante estudios de la “British Society for Rheumatology” (2014),
la revista cientifica “The Lancet Rheumatology” (2023), asi como investigaciones realizadas a nivel
nacional principalmente por la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena (2023) y la Universidad
Catolica de Cuenca (2022). Estas ultimas mencionan la artritis de mano y rodilla como una tendencia
creciente en la poblacion. Lo anterior permiti6é generar un instrumento de medicion inicial para la

realizacion de las encuestas mencionadas anteriormente.
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De esta manera el nivel de medicion empleado para la tabulacion de las respuestas sera el
“numeral”, el cual consiste en emplear un nimero para clasificar cada categoria. Asi se consigue una
codificacion de las variables, facilitando su visualizacion en aquellas donde los individuos adoptan
mas de una respuesta en la misma pregunta. Por ende, cabe mencionar que este nivel de medicion

funciona unicamente como clasificacion, es decir no contempla jerarquias.

Figura 11. Afectaciones en las Articulaciones

5. Tipo de Afectaciones en las Articulaciones
Otras mmm 5.3%
Disminucién de la movilidad e  64.0%
Inflamacién I 77.2%
Cosquilleo mSS—————— 23.7%
Rigidez M 69.3%

Dolor e 93.0%

0.0% 20.0% 40.0% 60.0% 80.0% 100.0%

Nota. Se muestra el dolor y la rigidez en el grafico como las mayores afectaciones en los pacientes con artropatias, premisa

que valida el estudio realizado por la Universidad Estatal de la Peninsula de Santa Elena. Fuente. Elaboracion Propia.

Se destaca que se utilizaron preguntas cerradas de opcion multiple y varias respuestas, para
que de este modo las personas consigan seleccionar todas las afectaciones que les producen las
artropatias como se puede observar en la Figura 11. Esto respalda la fiabilidad de la investigacion de
la Universidad Estatal de la Peninsula de Santa Elena, la cual sefiala que el dolor y la rigidez son los
principales factores que afectan la calidad de vida de los pacientes con artropatias. Estos hallazgos
también se reflejan en nuestra primera encuesta “Dolencias de las Personas con Artropatias” (ver
Anexo F.). Cabe mencionar que, para las preguntas abiertas dentro de las encuestas, se aplicd un

método de codificacion con el fin de tabular y presentar los resultados de manera adecuada.
4.5.Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

Para validar la propuesta con el segmento de mercado objetivo, se implementd un proceso de
testing compuesto por la aplicacion de dos encuestas. La primera titulada, “Dolencias de las Personas
con Artropatias” nos permitié el descubrimiento del cliente mediante 125 respuestas, de las cuales 114
correspondian a individuos con artropatia y/o molestias articulares. La segunda encuesta, “Validacion
del Producto: Soportes Ortopédicos y Laminas Terapéuticas” (ver Anexo G) recopil6é mas de 98
respuestas de las cuales 95 son usuarios de soportes ortopédicos. Como resultado de esta validacion
inicial con el segmento de mercado, identificamos que nuestro publico objetivo principal son las
mujeres de entre 25 y 69 afios. Esta poblacion es similar a la presentada en la Tabla 3, y coincide con

la Figura 12, que muestra un mercado con mas del 70% de personas que padecen artropatias.
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Figura 12. Edad y Sexo de los Pacientes con Artropatias.

Edad 0 0% Sexo

m 18 a 24 anos

® Femenino
m 25 a49 anos

®m Masculino
m 50 a 69 anos

Nota. La suma de los grupos etarios con mayor incidencia promulgan cerca del 70% de pacientes con artropatias, lo cual

muestra un mercado con gran alcance. Fuente. Elaboracion Propia.

Por otro lado, los resultados de las encuestas demuestran una alta deseabilidad por nuestro
producto: un soporte ortopédico con laminas naturales terapéuticas. Este soporte, disefiado para uso
paliativo, incorpora propiedades térmicas y antiinflamatorias. La Figura 13. muestra que las manos y
rodillas son las articulaciones mas afectadas, representando mas de la mitad de la incidencia. Esto
indica nuestros soportes se dirigen a las areas donde los usuarios experimentan mayor dolor,
confirmando la existencia de un mercado para nuestro producto. En cuanto a las ldminas de Arnica y
Centella Asiatica, la frecuencia de uso de los soportes muestra que su uso se realiza en un aproximado

de 1 a 4 veces por semana.

Figura 13. Articulaciones mas Afectadas y Frecuencia de Uso de Soportes Ortopédicos

Articulaciones Con Afectaciones

Otras I 37.7%
Rodillas I 68.4%
Hombros I 41.2%
Tobillos N 39.5%

Cuello I 39.5%

Manos I 64..0%

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0% 80.0%

Nota. Las rodillas y manos son aquellas zonas con las articulaciones mayoritariamente afectadas, mientras que los soportes

ortopédicos como rodilleras, guantes y buffs son empleados cerca de 1 a 4 veces a la semana. Fuente. Elaboracion Propia.
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Por otro lado, al hablar de la viabilidad del proyecto, este se respalda en la disponibilidad de
los recursos. Para iniciar se obtendra un préstamo con BanEcuador, cuya inversion inicial cubrira
tanto el desarrollo de las laminas de biopolimeros de almidén como la importacion de los soportes
ortopédicos. Estos ultimos ya vendran con la adaptacion del bolsillo para insertar las laminas
naturales. También se consideraron los canales de mayor frecuencia utilizados por el segmento
objetivo, determinando que la gran mayoria de ellos accederia a estos productos a través de farmacias
y supermercados, representando més del 64.2% (ver Anexo G). Ademas, se busca que la rentabilidad
provenga especificamente de las ldminas naturales, las cuales son recargables y desechables y en

segundo plano de los soportes ortopédicos, los cuales son lavables y reutilizables.
4.6. Analisis de Resultados

En cuanto a la factibilidad, es esencial destacar que FlexiAlivio posee la capacidad técnica
para desarrollar un producto funcional y sostenible. El disefio de guantes y rodilleras con una ldmina
natural biodegradable es viable, segtin confirmo6 el Ing. Jimmy Enriquez, especialista en quimica pura
e ingenieria de materiales (egresado de la Universidad Nacional Auténoma de México y de la
Universidad Central del Ecuador). El Ing. Enriquez ratifico la factibilidad de emplear biopolimeros
sensibles al calor y a la friccion corporal e hidrofobicos para liberar de manera controlada compuestos
antiinflamatorios en particular, derivados del Arnica y la Centella Asiatica mediante su absorcion
gradual (ver Anexo H). De esta forma, las validaciones técnicas garantizan que el desarrollo del
producto puede llevarse a cabo con tecnologias y materias primas accesibles, naturales y amigables
con el medio ambiente, donde a su vez se busca mantener los estandares de calidad, funcionalidad y

sostenibilidad necesarios para su introduccion exitosa en el mercado.

Cabe sefialar que, en cuanto a los resultados de validacion se disefid para obtener
retroalimentacion directa del mercado meta, comprender mas a fondo las necesidades reales, asi como
las caracteristicas deseadas en el producto propuesto. Se realizaron preguntas clave con respecto a lo
que se valora mas de los soportes ortopédicos, su preferencia en cuanto al color de estos y su
accesibilidad de compra; es decir, el precio que los usuarios estan dispuestos a pagar por cada uno de
ellos, resultados resumidos en la Figura 14. (ver el Anexo G.). Se identifico que las caracteristicas
mas valoradas por los usuarios de este producto son la comodidad y un efecto terapéutico real, con un
alivio articular perceptible en mas del 25% de los casos estudiados. Aunque la sostenibilidad fue un
factor menos prioritario para un soporte ortopédico, existe un nicho de mercado enfocado en el

cuidado ambiental, lo que representa una oportunidad para expandir nuestro alcance.
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Figura 14. Caracteristicas de los Soportes Ortopédicos y Preferencias de Precio y Disefio

Disponibilidad a Pagar por los Disponibilidad a Pagar por las
Soportes Ortopédicos Laminas Naturales

= $10- $20 = $11-$20
= $21- $30 = $5-$10
= $31-40 = Menos de $5

Nota. En las figuras anteriores se muestra no solo la accesibilidad que poseen los consumidores y pacientes con dolores

articulares en comprar las laminas y soportes naturales, sino que también mencionan su preferencia por los colores neutros,
la comodidad y la sensacion terapéutica real dentro del producto que promete ser para cubrir con sus necesidades. Fuente.

Elaboracion Propia.

Finalmente, en cuanto al precio y disefio de los soportes ortopédicos, siendo estos rodilleras,
guantes y buffs, se encontrd que los pacientes con dolores articulares prefieren mantener el disefio
médico y muestran una inclinacion por aquellos en colores mas discretos como el negro, beige y gris,
con casi un 75% de aceptacion. Mientras que entre los colores con menor aceptacion se encuentran
los tonos suaves y tonos tierra sumando entre ellos menos del 20% de aprobacion. Respecto a los
precios, la disponibilidad a pagar por los soportes oscilo entre los $21,00 y $30,00 dolares, 1o que
proyecta una alta rentabilidad més adelante calculada en el “Analisis Financiero” del presente
informe. Mientras que las laminas naturales, mantuvieron una disposicion de pagar de entre $5,00 y
$10,00 dolares, siendo un valor superior a los mostrados en la Figura 10. lo que sugiere que la
percepcion de valor de nuestro producto es diferenciadora, no solo por su componente natural, sino

también por ser amigable con el medio ambiente y recargable..
4.7. Prototipo 2.0

La Figura 15. muestra el prototipo 2.0, un soporte terapéutico compuesto por un buff, un
guante y una rodillera, que incorpora una lamina terapéutica, los tejidos utilizados en estos soportes
deben ser de compresion para brindar apoyo a pacientes con artropatias, contribuyen al alivio del
dolor e inflamacion. La lamina terapéutica esta elaborada a partir de un biopolimero con base de
almidon, enriquecido con extractos de Centella Asiatica y Arnica. Cabe mencionar que el soporte
ortopédico incluira un bolsillo plastico con una abertura orientada hacia la piel, lo que permitira la
absorcion del biopolimero a través de la humedad y la friccion, este disefio busca maximizar la
efectividad del tratamiento, evitando al mismo tiempo que el biopolimero entre en contacto directo

con la tela, lo que podria causar manchas no deseadas en el soporte (ver anexo I).
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Figura 15. Prototipo 2.0 Soportes con Laminas Terapéuticas

Nota. En la Figura 15. se muestran los soportes ortopédicos como un primer disefio, en los cuales se denota un plastico por
fuera del producto para poder visualizar la lamina natural de Arnica Montana y Centella Asiatica, mientras que a la derecha
superior se muestra lo que se idealiza como lamina natural, esta cabe mencionar presentada en forma de plancha. Fuente.

Elaboracion con OpenAl, 2025.

La Figura 15. representa una captura de pantalla de nuestra landing page, la cual se encuentra
en formato index debido a que fue desarrollada mediante programacion personalizada. Se optd por
crearla desde cero utilizando cédigo, debido a que nos daba mas apertura a que la pagina se vea como
nosotros necesitabamos sin una plantilla de por medio. De igual manera se utilizaron los colores que
contribuyen a la identidad visual de FlexiAlivio para mantener coherencia estética y reforzar el

reconocimiento de marca (ver Anexo J y Anexo K).

Figura 16. Landing Page y Codigo
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Nota. Esta landing page fue realizada desde cero con ayuda de codificacion indexada, contrario a otras paginas web creadas
mediante plantilla, esta permite que se pueda modificar mas adelante con base en las preferencias del consumidor, asi como

incorporar en un futuro una metodologia de pago eficiente y en linea directa con el cliente. Fuente. Elaboracion propia.
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Figura 17. Video Comercial

Nota. En el video comercial se plasmo la emotividad con la cual pacientes y familiares perciben a la enfermedad, mostrando

a los productos de FlexiAlivio como aquellos que alivian los dolores articulares (ver Anexo L). Fuente. Elaboracion propia.

4.8. Modelo de Monetizacion Bosquejo

Propuesta de Monetizacion de Soportes para Personas con Artropatias: Estrategia de

Distribucion Omnicanal Hibrida B2C Venta Directa Fisica, Redireccion y Venta Digital

En un contexto donde el consumidor final prioriza la experiencia personalizada, el acceso
inmediato y la confianza en canales fisicos, resulta imperativo para marcas emergentes estructurar una
estrategia que integre lo mejor del comercio fisico con la flexibilidad del entorno digital. Esta
convergencia da lugar a una estrategia de distribucién omnicanal hibrida bajo un modelo B2C, el cual
permite mantener el vinculo emocional directo con el consumidor, a la par que se aprovechan los
canales fisicos como nodos estratégicos de descubrimiento, confianza y acceso. Por ende, en
codireccion con diferentes autores, (Verhoef, et al., 2021) empresas que integran coherentemente
canales digitales y fisicos logran mejoras significativas en lealtad, frecuencia de compra y

diferenciacion, al orquestar experiencias sin friccion entre todos los puntos de contacto.

Por lo cual, la propuesta de distribucion para FlexiAlivio se basa en un modelo omnicanal
hibrido de tipo B2C (Business to Consumer) que busca articular canales fisicos de venta con
herramientas digitales de posicionamiento y comunicacion directa al consumidor final. Este enfoque
permite mantener una conexion emocional e informativa con el consumidor, fortaleciendo el valor de
marca, la confianza y la diferenciacion terapéutica del producto, al mismo tiempo que se aprovechan

las capacidades logisticas y de alcance territorial de actores aliados como farmacias, tiendas de
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productos terapéuticos y centros de bienestar. En otras palabras, esta estrategia ha sido ampliamente
respaldada por varios autores (Kotler et al., 2021), quienes enfatizan que el consumidor
contemporaneo demanda una experiencia integral y coherente en multiples puntos de contacto, mas
alla de los estimulos comerciales. En este sentido, FlexiAlivio no pretende realizar ventas directas por
comercio electronico, pero si posicionarse digitalmente como una marca confiable, innovadora y
cercana, capaz de educar, sensibilizar y orientar al usuario hacia su canal fisico de compra mas

cercano.
Canales y Funciones
e Canal Fisico de Distribucién (B2C)

El canal fisico se compone de una red estratégica de farmacias, centros de terapias fisicas,
tiendas especializadas en bienestar, y otros establecimientos con afinidad al perfil del producto. Estos
actores cumplen funciones de distribucion, atencion presencial, asesoria y venta directa al
consumidor. La relacion entre la marca y estos establecimientos puede estructurarse bajo esquemas de
distribucion selectiva o acuerdos de consignacion, segun la logistica local disponible y la capacidad de
reposicion del emprendimiento (Doherty & Ellis-Chadwick, 2010), esta modalidad permite
aprovechar la confianza del consumidor en marcas ya establecidas del canal retail, aumentar la
capilaridad del producto y reducir costos logisticos internos, tal como lo sefialan (Chopra et al, 2019)

en su enfoque sobre cadenas de suministro centradas en el cliente.
e Canal Digital de Comunicacion, Posicionamiento y Redireccion (B2C)

El canal digital tiene un enfoque no transaccional, disefiado para informar, sensibilizar y
conectar emocionalmente con el consumidor, facilitando su camino hacia la compra en el canal fisico.
Por lo cual entre las herramientas a emplear destacan Instagram y TikTok, para contenido visual,
emocional y educativo, el sitio web institucional, para centralizar informacion técnica, preguntas
frecuentes y ubicacion de puntos de venta y finalmente WhatsApp Business, para atencion directa,

derivacion geolocalizada y seguimiento posventa.

El uso de multiples canales coordinados responde a la logica del omnicanal, que busca la
integracion fluida de experiencias en distintos medios sin generar friccion para el cliente (Chopra, et
al., 2019). No obstante, se evita la venta directa en linea debido a la necesidad de que el consumidor
perciba las propiedades fisicas, sensoriales y terapéuticas del producto en un entorno controlado y
guiado por expertos. Aunque la venta no ocurre digitalmente, se plantea una atencién omnipresente y
personalizada a través de canales digitales, donde se resolveran dudas, se recomendaran productos

segun necesidad terapéutica referente a artropatias, y se indicara el punto de venta fisico mas cercano.
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Esto permite mantener una relacion relacional con el consumidor (Grewal, et al., 2017) aumentar la

percepcion de valor y fomentar la fidelizacion.

Figura 18. Modelo de Monetizacion

MONETIZACION VENTA DIRECTA

B2C - CANALFisICO B2C - DIRECCIONAMIENTO

Entrega de prendas a tiendas | Produccién y empaquetado
especializado.

Pago solo por lo vendido Facilidad de basqueda en
canales fisicos

Devolucién de no vendidos P)EUZQ  Activgcion de marca en los

ALIMA® puntos de venta

Difusién y construccién de

Acuerdo previo de plazos y comunidad digital

condiciones

(Doherty & Ellis-Chadwick, 2010) (Piotrowicz & Cuthbertson, 2014)

Nota. Modelo de monetizacion propuesto donde se involucra B2C a través de dos canales, es decir el fisico y digital, donde

se coloca énfasis en la entrega de prendas a las tiendas fisicas, farmacias principalmente. Fuente. Elaboracion propia.

5. Estudio Técnico Y Modelo De Gestion Organizacional

5.1 Plan de Negocios Internacionales

5.1.1 Analisis de la Situacion Idea de Negocio

Por todo lo anterior, antes de definir rutas comerciales, alianzas estratégicas o canales de
importacion, se necesita un analisis FODA internacional, que permita visualizar nuestras fortalezas
reales, las debilidades estructurales, las oportunidades en mercados con alto potencial, y las amenazas
competitivas o regulatorias que podrian limitar nuestra expansion. A continuacion, se presenta dicho
analisis. Una vez concebido, validado el prototipo del producto, el paso siguiente en el itinerario
estratégico de expansion consiste en dilucidar con precision qué posicion adoptara nuestra propuesta
dentro del ecosistema comercial transfronterizo. {Nos constituiremos como agentes de manufactura
ética y especializada? ;Aspiramos a fungir como referentes en tecnologia textil funcional? ;O
consolidaremos una identidad de marca comprometida con la circularidad y el bienestar integral del
consumidor? En una coyuntura global donde la sostenibilidad se ha convertido en un imperativo de
mercado, resulta ineludible abordar el fendmeno desde una visidn critica y estructurada, informes
recientes como The State of Fashion 2023 de Amed, et al. (2023) evidencian que mas del 60% de los
consumidores a nivel mundial manifiestan preferencia por productos con respaldo medioambiental y

social, particularmente en categorias de indumentaria utilitaria, técnica y de uso diario.
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Paralelamente, investigaciones de Deloitte en 2025, subrayan que una proporcion sustancial

del publico —cercana al 70% — esta dispuesta a desembolsar montos superiores por bienes que

integren atributos terapéuticos, funcionales o de bajo impacto ecoldgico (Deloitte, 2025). La intencion

de trascender fronteras obliga a considerar jurisdicciones cuya matriz regulatoria, perfil de consumo y

dindmica industrial se alineen con la naturaleza innovadora de nuestra prenda. Tanto la Union

Europea, mediante directrices como el Reglamento REACH y los compromisos del Green Deal, como

Estados Unidos, a través de agencias como la FDA o el USDA, establecen marcos normativos

rigurosos pero propicios para productos que articulan tecnologia textil y bienestar humano, estas

circunstancias no solo configuran un terreno fértil para el ingreso, sino que exigen una estrategia

empresarial basada en la excelencia y el cumplimiento técnico, no obstante, la viabilidad de este

proyecto también se ve tensionada por elementos estructurales, como la escasa diversificacion de

proveedores de biopolimeros especializados —como PLA, PHB o biocelulosa—, cuya produccion se

concentra en polos tecnologicos como Alemania, Japon y Estados Unidos (European Bioplastics,

2023).

Tabla 9. FODA Idea de Negocio

Fortalezas (Internas)

Debilidades (Internas)

La integracion de biopolimeros en prendas funcionales ofrece
beneficios tnicos, como propiedades antimicrobianas y
biodegradabilidad; respondiendo a la creciente demanda de productos
sostenibles y tecnologicamente avanzados (Singh & Singh, 2025).

Se estima que el mercado de indumentaria funcional, cuyo valor fue de
424.8 mil millones de ddlares en 2024, experimentara un crecimiento
proyectado del 6.2% en su tasa anual compuesta (CAGR) hasta el afio
2034. Este aumento se atribuye principalmente a la mayor
preocupacion global por la salud y el bienestar.

Obtener certificaciones como OEKO-TEX® y GOTS aumentaria la
confianza del consumidor facilitando la entrada en mercados exigentes,
donde el 78% de los consumidores prefieren marcas que muestran
etiquetas ecologicas (OEKO-TEX® Association, 2022).

La trazabilidad y el compromiso con la sostenibilidad son altamente
valorados; el 66% de los consumidores consideran la sostenibilidad al
comprar ropa, y el 35% estan dispuestos a pagar mas por productos
sostenibles (Limonta, 2022).

La fabricacion de biopolimeros se concentra en areas
determinadas, creando asi vulnerabilidades en la cadena de
abastecimiento y elevando costos logisticos (Andrews, 2023).
La falta de infraestructura local especializada en la
integracion de biopolimeros eleva los costos de produccion,
afectando la competitividad en precio frente a productos
convencionales.

La falta de experiencia en exportacion y las barreras
idiomaticas y culturales pueden dificultar la expansion a
mercados internacionales, donde las regulaciones y
preferencias del consumidor varian significativamente.

La incorporacion de biopolimeros en textiles funcionales
presenta retos técnicos, como asegurar la durabilidad y
funcionalidad después de multiples lavados y usos.

Oportunidades (Externas)

Amenazas (Externas)

En 2024, el mercado mundial de moda sostenible se estimé en $9.22
mil millones y se proyecta que llegue a $20.8 mil millones para 2033,
con un CAGR del 9.46%, lo que evidencia una alta demanda de
productos ecologicos (Global Growth Insights, 2025).

Existen programas como Horizon Europe que financian proyectos de
innovacion sostenible, ofreciendo oportunidades para desarrollar y
escalar tecnologias verdes en la industria textil (Business Research
Insights, 2025).

La adopcidn de tecnologias como la bioingenieria y la nanotecnologia
en textiles estd en aumento, permitiendo la creacion de prendas con
propiedades mejoradas y sostenibles (European Commission, 2025).
Colaborar con instituciones académicas y startups especializadas en
biotecnologia puede acelerar el desarrollo de productos innovadores y
facilitar la entrada a nuevos mercados.

Regulaciones como REACH en la Union Europea y las
normativas de la FDA en Estados Unidos establecen
requisitos rigurosos para los materiales y procedimientos
empleados, lo que podria incrementar los costos de
cumplimiento y restringir el acceso al mercado (Botka, 2025).
Marcas establecidas estan incorporando materiales
sostenibles en sus productos, aumentando la competencia y
elevando las expectativas del consumidor en términos de
sostenibilidad y precio

Las fluctuaciones en los precios de los biopolimeros y los
costos de transporte pueden afectar la rentabilidad y la
estabilidad de la cadena de suministro (Rahman, 2025).

El aumento de declaraciones falsas de sostenibilidad ha
creado escepticismo entre los consumidores; el 54% de estos
afirman que dejarian de adquirir productos de una empresa si
descubren que ha hecho declaraciones falsas acerca de su
sostenibilidad (Brown, 2024).

Nota. El anlisis se basa en datos recientes sobre el mercado de ropa funcional y sostenible, regulaciones internacionales,

comportamiento del consumidor y capacidades técnicas del sector textil. Fuente. Elaboracion Propia.
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Esta dependencia implica costos logisticos, riesgos de desabastecimiento y la necesidad de
gestionar cuidadosamente las relaciones con los abastecedores internacionales. Del mismo modo, la
obtencion de certificaciones reconocidas a nivel mundial (OEKO-TEX, GOTS, BPI Compostable,
etc.) representa una condicion para acceder a mercados exigentes, aunque conlleva un proceso técnico
y administrativo demandante. En funcion de estas consideraciones, se hace imperativo realizar un
diagndstico estratégico que permita vislumbrar las ventajas comparativas, las limitaciones operativas,
las contingencias del entorno y las posibilidades de insercion internacional, a continuacion, se detalla
un analisis FODA que articula estos elementos con el proposito de fundamentar decisiones

comerciales orientadas a una internacionalizacion sélida, diferenciada y viable.
5.1.2 Componente de Negocios Internacionales al Inicio

Al inicio del negocio, vamos a optar por hacer negocios internacionales, se importaran los
soportes debido a que en el pais no se maquila este tipo de productos y, ademas, producirlos
localmente implicaria adquirir telas que son dificiles de conseguir. Los soportes a importar incluyen
rodilleras, guantes de compresion y buffs, dirigidos a personas con artropatias, estos seran solicitados
con las especificaciones necesarias para incorporar la ldmina biodegradable. Tras una investigacion
exhaustiva, consideramos a Taiwan Supporter Corp. como un proveedor adecuado para nuestros
productos. Ubicada en Taipéi, Republica de China, la empresa cuenta con 44 afios de trayectoria
fabricando soportes ortopédicos (ver Anexo M sobre el registro mercantil de la compaiiia). Poseen la
certificacion ISO 9001 vy la certificacion de verificacion de proveedor de Taiwantrade, esta Gltima es
esencial para confirmar su existencia. Elegimos sus soportes por la diversidad de modelos y la
efectiva comunicacion con su representante, quien nos asegur6 su compatibilidad con nuestras

laminas.

Figura 19. Registro Empresa Taiwan Supporter Corp.

=T ERSHE 4 &5 # : TAMAN SUPPORTER CORP)

Nota. Portal oficial de busqueda de registros de empresas/negocios administrados por el Ministerio de Asuntos Econdomicos
de Taiwan (MOEA). Fuente. Ministerio de Asuntos Econdmicos, Servicio de Consulta Publica de Registro de Empresas y

Comercio, s.f.
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Por otro lado, también vamos a importar de manera directa aceites como la Arnica que tiene
propiedades antinflamatorias, analgésicas, antimicrobianas, sin embargo, al profundizar con el
componente descubrimos que el Arnica Montana produce estimulacion del colageno lo que ayuda a
nuestro mercado por ende al indagar los paises que acogen a esta planta como nativa son: frontera
entre México y USA, parte de la Unioén Europea por ello hemos escogido por conveniencia y ventaja
competitiva a USA y en la busqueda de los proveedores hemos escogido a “Nature in Bottle” empresa
situada en Estados Unidos especializada en productora y comercializadora de materias primas de
origen vegetal cuenta con grandes certificaciones como normas ISO 9001, Halal Certificacion, 100%
vegano y certificacion organica (Nature in Bottle, s.f.), por ello buscamos generar relaciones
comerciales que nos ayuden a mantener confianza con la empresa para generar fiabilidad y valor a la

cadena de suministros.
5.1.3 Perfil del Proveedor Internacional

Para el desarrollo del proyecto se han identificado dos proveedores estratégicos a nivel
internacional: Nature In Bottle, ubicado en Estados Unidos, y Taiwan Supporter Corp. en la Republica
China. Nature In Bottle se especializa en producir y comercializar extractos naturales, y sera el
proveedor principal de Arnica, un insumo clave para la propuesta de valor del producto. Esta empresa
cuenta con certificaciones internacionales como ISO 9001, Certificacion Halal y Certificacion
Organica, lo que garantiza estandares de calidad, seguridad y sostenibilidad. Nature In Bottle inicio
operaciones en 2020 y mantiene canales de comunicacion directos y eficientes a través del correo

electronico.

Por su parte, Taiwan Supporter Corp. se enfocara en el suministro de soportes ortopédicos,
complementando la linea funcional de FlexiAlivio. Esta empresa cuenta con una trayectoria mas
amplia, establecida desde el afio 1981 como compaiiia limitada, y posee certificaciones como ISO
9001 y la certificacion de verificacion de proveedor de Taiwantrade, que avalan tanto sus procesos de
gestion como sus estandares de ensayo, la comunicacion con este proveedor se realiza por medio de
plataformas de comercio electrénico como Alibaba, donde se ha mantenido el contacto con Catherine
Yang para cotizar los soportes ortopédicos y explicar como seria la adaptacion de los mismos. Ambos
proveedores cumplen con los requisitos técnicos y logisticos necesarios para respaldar una operacion
internacional eficiente, la misma que posee como proposito principal, estar alineada con los objetivos

de calidad, sostenibilidad y trazabilidad del proyecto.
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5.1.4 Analisis de la Seleccion

Para elaborar las matrices de seleccion de mercados para la importacion de soportes
ortopédicos y aceites esenciales, nos basamos en el articulo “Foreign market selection process as tool
for international expansion: Case study for Ecuadorian chia seeds exports to the European Union” de
Teran et al. (2020). En dicho estudio, cada factor se califica sobre una escala de 1 a 10 para
homologar las valoraciones y, posteriormente, se pondera segun la importancia relativa de cada
criterio para el proceso de importacion con el fin de evaluar el destino que mejor se alinea con la

propuesta de valor de FlexiAlivio.

La Tabla 10. muestra la matriz de seleccion para los soportes ortopédicos, en la que se
comparan tres posibles paises de origen: México, Republica de China y Polonia. Sin embargo, durante
nuestro analisis descubrimos que la mayoria de los dispositivos ortopédicos importados por Ecuador
provienen de Republica de China, por lo que se considero prioritario buscar proveedores en ese pais.
Ademas, descartamos a México debido a la incertidumbre en las relaciones diplomaticas bilaterales,

que podria afectar el suministro a futuro.

Tabla 10. Matriz de Preseleccion de Pais Exportador de Soportes Ortopédicos

Producto : 902110 Articulos y aparatos de ortopedia o para fracturas
3 2 2 1 3 1 2
Balanza Comercial | Riesgo COFACE (Business | Inflacién, precios Cre-clmlenlo. medu? a‘nual Va-lor RETR d,e . Idioma oficial / P de'p.uertus Atractivo
Exportadores (USD Miles) Climate Assesment) consumidor (%) Celmpoitecionesiiimes{ eronsdisplFeuadon(iime barreras lingiiisti o Total
2020-2024(%) aiio) (USD miles) internacis
Base 10 Ponderado Base 10 P Base 10 P Base 10 P, Base 10 P Base 10 | Ponderado Base 10 Base 100
Mexico 30 16 8 0 9 10 2 1136
Suiza 12 20 2 0 3 1 606
Polonia 9 18 8 2 0 1 4 636
Viet Nam 3 12 6 10 0 1 2 515
Paises Bajos 3 10 6 1 0 1 8 439
Korea del Sur 3 20 4 1 3 1 2 515
ica de China 3 10 2 30 1 20 1000
Costa Rica 0 16 0 3 0 10 0 439
Repiblica 0 10 6 0 0 10 2 424
Dominicana
Lithuania 0 20 2 2 0 1 0 379
0 8 20 7 0 1 0 545
Filipinas 0 10 6 3 0 1 2 333
Malasia 0 6 4 2 0 1 2 227
Bulgaria 0 16 4 0 0 1 0 318
Armenia 0 10 0 10 0 1 0 318

Nota. Se presentan los articulos y aparatos de ortopedia o para fracturas, esto refiriéndose a los soportes ortopédicos. Fuente.
Elaboracion propia adaptado de “Foreign market selection process as tool for international expansion: Case study for

Ecuadorian chia seeds exports to the European Union” de Teran et al. (2020).
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Por su parte, la Tabla 11. presenta la matriz de seleccion para la importacion de aceites
esenciales. Es importante destacar que los datos no son totalmente exactos, ya que no hay una partida
arancelaria concreta para el aceite esencial de Arnica; en cambio, se utilizd como referencia la partida
genérica relacionada con los aceites esenciales vegetales. Este analisis identificé como principales
paises exportadores a Estados Unidos, China y Francia. Al obtener Estados Unidos el mayor puntaje
de atractivo total se indagd con mayor detalle en la disponibilidad de la materia prima, descubriéndose
que la Arnica Montana se cultiva principalmente en la region occidental de ese pais (United Plant

Savers, 2019).

Tabla 11. Matriz de Preseleccion de Pais Exportador de Aceites Esenciales

Producto : 3301.29 Aceites esenciales, aunque estén desprovistos de terpenos, incluidas las concretas y los absolutos (excepto los de frutas citricas)
3 2 2 1 3 1 2
Riesgo COFACE Crecimiento medi | _Y2lor de expor. de N° de puertos
Valor de Exportaciones ! " Inflacién, precios ; y ortopedia a Ecuador | Idioma oficial / barreras e .
Exportadores 2024 (USD Miles) (Business Climate consumidor (%) | Al de importaciones | % CiEL K ingiiisticas maritimos Atractivo Total
Assesment) iltimos 2020-2024(%) iles) internacionales
Ponderado Base 10 Ponderado Base 10 | Ponderado Base 10 | Ponderado Base 10 | Ponderado Base 10 | Ponderado Base 10 | Ponderado Base 10 Base 100
Francia 30 20 0 0 3 1 B 984
China 18 10 0 0 18 1 16 1000
Estados Unidos de 15 20 0 0 30 1 14 1270
América

Indonesia 15 12 2 1 3 1 6 635
India 9 12 2 0 9 1 8 651
Espaiia 9 20 0 0 3 10 6 762
Mad 6 12 4 0 0 1 0 365
Polonia 6 18 2 10 0 1 4 651
Reino Unido 6 20 2 0 0 1 20 778
Alemania 6 20 0 0 0 1 20 746
Paises Bajos 3 10 2 0 0 1 6 349
Bulgaria 3 16 0 0 0 1 0 317
Haiti 3 0 12 1 [ ! 0 270
Turquia (Tiirkiye) 3 12 20 1 0 1 2 619
Egipto 3 8 12 0 0 1 0 381

Fuente. Elaboracion propia adaptado de “Foreign market selection process as tool for international expansion: Case study

for Ecuadorian chia seeds exports to the European Union” de Teran et al. (2020).

Se destaca que se utiliz6 una ponderacion del 1% al 3% dentro de la Tabla 10 y Tabla 11. En
ambas se utilizo un 3% para aquellos indicadores que se refieren directamente al comercio
internacional y el valor de las importaciones hacia Ecuador. Mientras que se utilizé un 2% para los
indicadores consideran factores como la infraestructura del pais exportador, inflacién o el riesgo pais.
Finalmente, se asign6 una ponderacion del 1% a indicadores menos influyentes en la determinacion
del atractivo total, aunque atn relevantes para una evaluaciéon completa. También se analizaron otros

indicadores relacionados con la cultura, temas comerciales entre otros (ver Anexo N).
5.1.5 Anailisis de los Costos

La Tabla 12. detalla los costos de importacion de materias primas esenciales para la creacion
de FlexiAlivio. Un costo significativo que considerar es la adquisicion de aceite de Arnica, cuyo costo
por kilogramo asciende a $75.1764. Este valor, relativamente alto debido a la escasez de la materia
prima en el pais, es indispensable para garantizar el efecto desinflamante caracteristico de las laminas
FlexiAlivio. En contraste, la importacion de soportes terapéuticos (que incluyen guantes de

compresion para artritis, rodilleras y buffs) presenta costos unitarios considerablemente mas bajos,
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especialmente al compararlos con los precios de venta al publico que oscilan entre $25 y $35 por
unidad, es importante tener en cuenta que los valores presentados son aproximados y estan sujetos a
variaciones, por consiguiente, la importacion se realizara bajo el Régimen 70 con el fin de que a la
hora de nacionalizar los productos estos cumplan con todas las regulaciones del Estado ecuatoriano y

evitar posibles multas (ver Anexo O).

Tabla 12. Costos de Importacion de Aceites Esenciales y Soportes Ortopédicos.

Producto : 3301.29 Aceites esenciales, aunque estén desprovistos de terpenos, incluidas las concretas y los absolutos Producto : 902110 Articulos y aparatos de ortopedia o para fractyras
(exceptolosde frutes citrcas) CONCEPTO OPERACIONES DEPOSITO COMERCIAL REGIMEN 70
CONCEPTO OPERACIONES DEPOSITO COMERCIAL REGIMEN 70 Enelmes 110,16 | Enelmes22 Mesj;’::’:;’“‘
PEDDOPOR] | PEPDOPORS | PEDIDO POR4 Psg:?;) CIF VALOR EN ADUANA SUMAN |$ 4806000 [§ 5064000 S 5688500
s ITEM ITEM iy | [P Renechus Aranelarios. 5% S 2403008 250008 28445
ANO1y2 ANO3,4 AI\OS leyes especiales
b1)Fodinfa 0.5%CIF 050% 2403 253.) 284425
CIF VALOR EN ADUANA| SUMAN _|[§ 6O07]S  1400[S  21BI8]S SIB] oo
Derchos Araneelrss . SN WIS MBS RIS A ) v s 1m0]s T9600[s  ssun
leyes especiales b4) SALVAGUARDIAS
b1 Fodinfa 0.5%CIF 0.50% 3,093 719535 136409 117409]  [ys) EspECIFICOS
b)ICE Costo por Garantia 5% S 289562 § 305106 | § 342732
b3) IVA 1% s NI6[S  nsH[S 93]S 5003
14) SALVAGUARDIAS Agente Afianzado 27025 27025 27025
bs) ESPECIFICOS Etiquetado 576 6024 76
Costo por Garartia % | 31130(§ 8670 S 16437] 8 2378 o R
VALOREX-ADUANA 5 T25[5 ISNB[S_ 34sLsd|s ddmpay| [Regiso Seniurio 90434 o034 90434
Agente Afianzado 2025 2025 2025 2025 | | GuAYAQUIL SUMAN |§ 62538518 6587085 (S T388434
Registro Sanitario 27.76 2176 207.76 2876 Transporte interno (aduana-bodega) 250 250 251
GUAYAQUIL SUMAN | § L85 am3(s  3mmls 4198 [qumo SUIVAN S o280831 s 661085 |5 741334
Transporte inferno (aduana-bodega) 250 250 250 250 Carga y Descara 200 200 201
SUITOD SUMANEE5 “"3'750305 2’34":'0305 mzfgo $ 5’““”‘53(}' TOTAL QUITO SUMAN |§ 6300851 S 0632085 7433634
arga y Descarga 2 2 2
TOTAL QUITO SUMAN | § SB[ 283]s  4imus]s sawss| [MPUESTOS LI
IMPUESTOS s 1691
TOTAL NACIONAL QUITO SUMAN |$ 63008518 06320858 7433634
COSTO TOTAL SUMAN [ 150535 231065 4m0s[s 520958 | |COSTO UNITARIO BUFF $ 21418 191
C0STO UNITARIO KG 2 S 7518 § 23§ 5215[s  009] |COSTO UNITARIO RODILLERA $ 284§ 2848 284
(C0STO UNITARIO x limina S 0J044]S  00388[S  0.0724/S 00001] [COSTO UNITARIO GUANTES S 4168 415[8 414

Nota. Las presentes tablas fueron realizadas con cotizaciones y valores aproximados, adicional ambos productos necesitan

registro sanitario, pero solo los soportes ortopédicos necesitan etiquetado. Fuente. Elaboracion propia.

5.2 Localizacion

La localizacion estratégica de nuestro proyecto comienza con la importacion de los soportes
ortopédicos y laminas terapéuticas desde el Puerto de Shenzhen, China hasta el Terminal Portuario
Internacional de Guayaquil, aprovechando su posicion como principal puerto maritimo del pais y su
infraestructura eficiente para el ingreso de productos. Esta ubicacion inicial no solo facilita la
recepcion de la mercancia, sino que optimiza los costos y tiempos logisticos internacionales, siendo

un punto de partida ideal para la distribucion nacional.

Una vez en Guayaquil, contaremos con un freight forwarder que es esencial desde el origen
hasta el destino, junto con un agente afianzado ambos trabajan en conjunto con la empresa proveedora
y seran nuestros aliados. Adicional, hay que mencionar que el freight forwarder también nos ayudara
en el proceso de nacionalizacion y etiquetado de los soportes ortopédicos. Tras esto la mercaderia se

enviara hacia Quito hasta nuestro galpon en Carcelén Industrial sector del terminal terrestre norte. El
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galpon tendra tres funcionalidades: oficinas, empaquetado y bodegas, asegurando que los productos
estén listos para su distribucion final con una presentacion profesional y uniforme, cumpliendo

estandares de calidad y funcionalidad.

Posteriormente, Urbano sera nuestro aliado para la distribucion nacional, transportando los
productos terminados hacia los puntos de venta en el Distrito Metropolitano de Quito y el Canton
Rumifiahui. Gracias a un convenio con FEMSA, lograremos introducir nuestros productos en sus
cadenas de farmacias "Sana Sana" y "Fybeca", garantizando una amplia cobertura y acceso al
consumidor final. Esta red de distribucion adecuadamente organizada y apoyada por asociaciones
estratégicas garantiza una cadena de abastecimiento eficaz y una presencia robusta en el mercado de

Ecuador.

Figura 14. Ruta De Transporte Desde La Terminal Portuaria Internacional De Guayaquil Hacia

Nuestro Galpon Ubicado En Carcelén Industrial.
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Nota. Dentro del grafico se ve claramente la ruta a considerar para el transporte de los soportes ortopédicos y aceite de

Arnica. Fuente. Google Maps.

En cuanto a los extractos necesarios para la elaboracion de las laminas terapéuticas, estos
seran importados desde Colombia y Estados Unidos, paises seleccionados por la calidad y efectividad
de sus componentes naturales y tecnologicos. Para garantizar una logistica eficiente y segura,
trabajaremos en conjunto con la empresa FedEXx, la cual facilitard el transporte internacional y
nacional de estos insumos hasta el norte de Quito, especificamente a la zona de la Mitad del Mundo.
En este lugar se encuentra el laboratorio del Ing. Enriquez, quien se encargara de la formulacion y
produccion de las laminas a base de biopolimeros. Ademas, en este mismo lugar se realizara el
procedimiento de empaquetado y envasado final, garantizando que el producto satisfaga los criterios

de calidad antes de ser distribuido por nuestra red de negocios.
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5.3 Operaciones (Mapa de procesos)

Figura 15. Mapa de procesos
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Nota. La Figura 15. muestra un "Mapa de Procesos" organiza las operaciones en tres niveles: Estratégicos (planificacion y
calidad) que guian la Cadena de Valor (aprovisionamiento, transformacion, comercializacion) y los Procesos de Apoyo
(talento humano, TI, infraestructura y finanzas). Se enfatiza que las "Necesidades del Cliente" son clave para la "Satisfaccion

del Cliente". Fuente. Elaboracion propia.

5.4 Disefio Organizacional (Organigrama)

En el marco del disefo estratégico organizacional del modelo de negocio de FlexiAlivio, con
enfoque en productos compresivos involucrando ingredientes activos naturales para el bienestar
fisico. Se propone inicialmente la adopcion de una estructura funcional, con una vision de crecimiento
proyectada hacia una estructura divisional por lineas de producto. Esta decision responde tanto a las
necesidades operativas actuales como a las perspectivas de escalamiento que presenta el modelo de

negocio.

Segun Mintzberg, H. en su obra The Structuring of Organizations (1979, p. 305), las
estructuras funcionales permiten establecer con mayor claridad y simplicidad las responsabilidades
dentro de cada departamento. En el caso de este modelo de negocio, que se encuentra en una etapa
inicial de desarrollo, la eleccion de una estructura funcional responde a la necesidad de mantener una

organizacion préctica, eficiente y alineada con los recursos humanos disponibles. Debido a que, el
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objetivo es garantizar una implementacion operativa simple pero eficaz, que permita a cada area

concentrarse en sus funciones especificas sin generar solapamientos ni pérdidas de tiempo o recursos.
5.5 Estructura Funcional en la Fase Inicial de FlexiAlivio

Durante la fase inicial, el emprendimiento se enfocara en una linea especifica de productos
terapéuticos textiles, tales como medias compresivas, rodilleras, guantes y buffs funcionales. Dado
este alcance, una estructura funcional resulta especialmente adecuada, ya que permite organizar a los
colaboradores por areas de especializacion, maximizando la eficiencia operativa y promoviendo la
estandarizacion de procesos esenciales. Segiin Minztberg (1979), este modelo organizativo se basa en
la agrupacion de tareas por funciones similares, como produccion, marketing, desarrollo, finanzas y

administracion, lo cual favorece la coordinacion interna y el aprovechamiento 6ptimo de los recursos.

Después de una investigacion exhaustiva (documental y empirica), se determin6 que la

distribucion funcional para esta etapa incluira las siguientes areas:

e Direccion general y Administracion: Este 6rgano central estard a cargo de la toma de
decisiones estratégicas, la definicion del modelo de negocio, la coordinacion general de la
empresa, la creacion de alianzas clave y el seguimiento del desempefio global. Su funcion
sera también la de garantizar la cohesion entre las distintas areas funcionales.

e Produccion y Control de Calidad: Esta unidad se encargara de los procesos técnicos de
manufactura de los textiles compresivos, cerciorandose de que cada producto cumpla con los
estandares de higiene, seguridad y funcionalidad. Ademas, sera responsable de implementar
controles rigurosos para verificar la eficacia y calidad sensorial de las prendas.

e Departamento Comercial (ventas en tiendas fisicas): Su principal funcion sera la
colocacidn de los productos en el canal minorista especializado: farmacias, tiendas de salud y
centros terapéuticos. El enfoque estara puesto en el desarrollo de relaciones comerciales
sostenibles y rentables en puntos fisicos de venta.

e Marketing y Marca: Este equipo tendra a su cargo la construccion del concepto visual de la
empresa, asi como el relato de marca (storytelling), el disefio grafico y las estrategias de
comunicacion y posicionamiento emocional. Su objetivo serd conectar con los consumidores
y negocios desde una perspectiva de bienestar y salud.

e Aspectos Legales: Este departamento administrara el presupuesto, la supervision del flujo de
efectivo, la creacion de acuerdos con asociados comerciales y la observancia de las

regulaciones sanitarias y legales que rigen la venta de productos medicinales.
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En su conjunto, esta estructura funcional mejora la coordinacion interna, promueve la

eficiencia operativa y la especializacion técnica. Esto con el fin de que su claridad jerarquica y

funcional también reduce la duplicidad de esfuerzos y permite establecer protocolos y procesos clave

de manera sistematica (Robbins & Coulter, 2018). Esta base es estructural, por tanto, no solo responde

a las condiciones actuales del emprendimiento, sino que también actia como punto de partida para

una futura evolucion organizativa como se observa en la Tabla 13.

Tabla 13. Estructura Organizacional de FlexiAlivio

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Direccion general y Administracion

PERSONA A CARGO: NICOLE ARMENDARIZ

pedidos y seguimiento a consignacion.

Direccion general, estrategia, relaciones clave, decisiones financieras y legales. Finanzas, facturacion, pagos, logistica de

Marketing y Marca

Produccion & Calidad

Comercial

Legal

Jonathan Acaro

Doménica Paguay

Esteban Rizzo

Melany Armijos

Desarrollo de prendas,
ilustraciones, conceptos de
color y packaging.

Armado de productos,
control de calidad,
inventario fisico.

Contacto con farmacias,
visitas comerciales, toma de
pedidos, seguimiento
ventas.

Contratos, el presupuesto,
el control del flujo de caja,
la elaboracion de contratos
con socios comerciales y el
cumplimiento de las
normativas sanitarias y
legales que regulan la
comercializacion

Nota. Esta tabla presenta la estructura organizacional funcional sugerida para FlexiAlivio, en funcion de una distribucion por

areas especializadas que permita una operacion eficiente y coordinada. Fuente. Elaboracion Propia.

5.6 Conformacion Legal

Para constituir FlexiAlivio como Sociedad Andnima, iniciaremos con la reserva de su

denominacion social en la Superintendencia de Compaiiias. Los estatutos definiran la razén social,

objeto, domicilio, capital, duracion y representantes. El objeto principal de FlexiAlivio sera la venta

de productos terapéuticos, incluyendo exportacion, importacion, representacion de empresas

extranjeras, y compra-venta de franquicias. La duracion de la compatfiia se fija en 100 afios. Se

designa como Gerente a Nicole Armendariz y como presidente a Doménica Paguay. El capital

minimo requerido es de $800, del cual al menos el 25% debe estar depositado inicialmente en una

cuenta bancaria a nombre de la empresa. El 75% restante puede completarse en el plazo de un afio,

respaldado por informes contables emitidos por un contador certificado. Todo el capital se destina al

funcionamiento del emprendimiento; la Superintendencia de Compaifiias no retiene ningun valor

(Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, 2023).



57

El paso subsiguiente consiste en registrar el acto legal en el Registro Mercantil, indicando que
la provincia es Pichincha y el cantén es Quito. Posteriormente, es necesario adquirir el Registro
Unico de Contribuyentes (RUC), proceso que demanda asistir al Servicio de Rentas Internas (SRI)
para pedir su expedicion. Este nimero es esencial para llevar a cabo cualquier actividad econdomica
oficial en la nacion, expedir facturas y presentar declaraciones fiscales. Se ha decidido registrar
FlexiAlivio como una Sociedad Anonima porque esta figura permite que sus acciones sean vendidas
libremente a cualquier persona, facilitando asi el crecimiento ilimitado del capital social. A diferencia
de una Compaiiia de Responsabilidad Limitada (CIA LTDA), que restringe el nimero de socios a un
maximo de 30 personas, la Sociedad Andnima ofrece mayor flexibilidad legal y financiera, lo que
resulta ideal para un emprendimiento como FlexiAlivio, que busca atraer inversion, escalar sus
operaciones y consolidarse a largo plazo en el mercado de productos terapéuticos (Superintendencia

de Companias, Valores y Seguros, 2023).
6. Plan Estratégico de Marketing

Una vez realizados los analisis previos del entorno y definidos los atributos diferenciales del
producto, se procede a establecer el plan estratégico de marketing de FlexiAlivio. En esta fase se
detallaran los elementos clave para lograr una adecuada comercializacion del producto, desde las
acciones de captacion y conversion hasta la fidelizacion del cliente, no obstante, antes de definir como
se posicionara la marca, como se generara la demanda y como se construira una comunidad, es crucial

comprender a quién nos dirigimos y con qué enfoque lo haremos.
6.1 Segmentacion del Mercado
Determinacion del Segmento Total del Ecuador

Segtin lo determinado en la Tabla 2 de este informe, Ecuador esta conformado por una
poblacion total estimada de 16.938.986 habitantes, de los cuales el 70,29% corresponde a personas
mayores de 18 afios, es decir, 11.906.413 individuos. Para establecer la demanda de productos
relacionados con artropatias (afecciones articulares), se utilizaron datos epidemioldgicos nacionales

que permiten estimar la poblacion que padece artropatias segiin cada grupo etario.

Tabla 14. Personas con Artopatias en Ecuador, 2023: Prevalencia por Grupo Etario

Edad Cantidad de Personas Prevalencia Total, de Personas
18 a 24 afios 2.037.760 personas 17,11% 424.483 personas
25 a 49 aiios 6.223.383 personas 52,27% 1.296.383 personas.
50 a 69 aiios 2.727.177 personas 22.91% 568.094 personas.
70 aiios en adelante 918.093 personas 7,71% 191.247 personas.

Nota. La tabla muestra la distribucion por edad, el total de personas en cada grupo, su prevalencia relativa y la estimacion de

personas con la condicion analizada. Fuente. Datos adaptados del INEC Ecuador (2023).
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La suma total de personas con artropatias en Ecuador asciende a 2.480.206 individuos, lo que

representa el mercado total objetivo desde una perspectiva de necesidad de tratamiento de las

artropatias. Es decir, este grupo constituye el universo maximo de potenciales beneficiarios del

producto FlexiAlivio, sin considerar aun criterios de acceso econdmico ni intencion de compra. Ahora

bien, si bien el mercado total brinda una vision amplia del universo afectado, no todas las personas

dentro de este segmento tienen las mismas posibilidades de adquirir un producto especializado. Por

ello, es necesario aplicar un segundo nivel de segmentacion que integre variables de acceso

econdmico y perfil de consumo. Para estimar la demanda potencial, se considera el nivel

socioeconomico de los individuos afectados, de manera que se identifique a quienes, ademas de

necesitar el producto, tengan condiciones de vida que les permitan contemplar su compra.

Posteriormente, dentro de este grupo se define la demanda efectiva, es decir, aquellos que representan

una proyeccion real de mercado a corto y mediano plazo, conforme a las capacidades de compra y la

estrategia de penetracion inicial.

Este proceso permite depurar el mercado objetivo, pasando de un analisis amplio centrado en

la salud publica, hacia una evaluacion mas precisa basada en el comportamiento del consumidor y la

capacidad adquisitiva, garantizando asi una toma de decisiones fundamentada y orientada a resultados

comerciales alcanzables.

Demanda Potencial

Utilizando los datos de la Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioecondmico del Instituto

Nacional de Estadistica y Censos (2025) se categorizd a la poblacion ecuatoriana con artropatias

segun su nivel de ingreso y condicion social. Esto permite establecer un escenario mas realista de

mercado potencial, al cruzar los datos epidemiologicos con la capacidad econdmica, los resultados

fueron los siguientes:

Tabla 15. Estimacion de personas con artropatias por estrato socioecondémico en Ecuador

Estrato Socioeconomico

Personas con artropatias

A (nivel mas alto) 47.124

B (clase media alta) 277.783

C+ (clase media media) 565.487
C— (clase media baja) 1.222.742

D (nivel mas bajo) 369.551

Total

2.113.136 personas

Nota. Datos calculados a partir de la Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico (INEC, 2025) y los valores de

prevalencia por grupo etario. La suma de 2.113.136 personas representa la demanda potencial total, es decir, personas con

necesidad del producto FlexiAlivio.
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Demanda Efectiva

Para la definicion de la demanda efectiva del FlexiAlivio, se ha adoptado un enfoque
metodologico que considera no solo la prevalencia estimada de la condicion tratada, sino también la
capacidad adquisitiva real de la poblacion, con el fin de proyectar un escenario comercial viable y
sostenible. En este sentido, se ha delimitado el universo de analisis a los estratos socioecondmicos A,
B, C+ y C—, excluyendo al estrato D. Al final, esta exclusion responde a que dicho segmento
representa a la poblacion con menor poder de compra, lo cual reduce significativamente su
probabilidad de acceso a productos considerados no esenciales, tales como suplementos
especializados o terapias complementarias para artropatias. Ademads, si bien este grupo también puede
presentar necesidades clinicas similares, su incorporacion en el modelo podria conducir a una
sobreestimacion irreal de la demanda potencial, afectando negativamente las decisiones estratégicas
de produccion, distribucion y marketing. Por lo cual, este enfoque se fundamenta tanto en criterios
econdmicos como estratégicos, alineados con practicas comunes en estudios de mercado de productos

de salud de alto valor agregado.

Adicionalmente, se aplica un escenario conservador de penetracion de mercado del 25%, lo
que implica que solo una cuarta parte del publico objetivo definido se considera como potencial
comprador efectivo en el corto y mediano plazo. Esta tasa busca reflejar tanto las barreras de acceso
como el comportamiento tipico de adopcion de este tipo de productos en contextos similares. La
siguiente tabla sintetiza la proyeccion de demanda efectiva segmentada por grupo etario, considerando
unicamente a las personas pertenecientes a los estratos con capacidad de compra. Estos datos
constituyen una estimacion realista del mercado alcanzable, sobre el cual se pueden disefiar

estrategias de posicionamiento, comunicacion y distribucion adaptadas a cada segmento:

Tabla 16. Proyeccion de demanda efectiva del producto FlexiAlivio en funcion de la capacidad

adquisitiva por estrato.

Grupo etario (publico objetivo) Personas (estratos A — C-) Proyeccion 25%
18 a 24 aflos 361.659 90.415

25 a 49 ailos 1.104.519 276.130

50 a 69 anos 484.016 121.004

70 afios en adelante 162.942 40.736

Total 2.113.136 528.284

Nota. Se consideran Ginicamente los estratos A, B, C+y C— como poblacion con capacidad econdomica de acceso al producto.
Se aplica un porcentaje estimado del 25% como escenario de penetracion inicial del mercado. La proyeccion constituye la

demanda efectiva esperada para FlexiAlivio.
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6.2 Establecimiento de Objetivos de Marketing

En este contexto donde las enfermedades articulares representan una creciente preocupacion
de salud publica, especialmente entre adultos de mediana y avanzada edad, surge la necesidad de
ofrecer soluciones accesibles, eficaces y alineadas con las preferencias del consumidor
contemporaneo, de acuerdo con (Kotler, et al., 2021) el desarrollo de objetivos de marketing debe
partir de una comprension integral del mercado objetivo, su comportamiento y sus necesidades, a fin

de disefiar estrategias especificas, medibles y alineadas con el entorno competitivo.
6.2.1 Objetivos General

Disefiar un plan estratégico de marketing para FlexiAlivio con enfoque en posicionamiento,
conversion inicial de clientes y fidelizacion, dirigido al segmento de personas de entre 18 y mas de 70
afios con artropatias y poder adquisitivo medio-alto en Ecuador, a implementarse en un periodo de un

ano.

6.2.2 Objetivos Especificos

a) Alcanzar al menos 100.000 impactos digitales en personas del segmento objetivo (30-65 afios,
NSE medio-alto) en redes sociales y Google Ads durante el primer afo, utilizando campafias
segmentadas por geolocalizacion, interés en salud y remarketing, a través de una distribucion
omnicanal.

b) Expandir la presencia del producto a al menos 10 puntos fisicos de venta en Quito, Guayaquil y
Cuenca antes de mayo de 2026, generando una red de distribucion complementaria al canal
digital.

¢) Concretar la venta de 2 243 unidades de laminas y 5500 soportes ortopédicos (guantes,
rodilleras, buffs), alcanzando ingresos proyectados de mas de $9.500 USD para las laminas y
mas de 95.000 USD para los soportes durante la proyeccion de los 5 afos.

d) Generar al menos 50 testimonios positivos verificados de clientes satisfechos mediante un
programa estructurado de seguimiento postventa, formularios digitales y recompensas por
referidos o resefias.

e) Establecer una estrategia de fidelizacion y retencion, midiendo KPIs como tasa de recompra y

engagement con la marca, a través de boletines, comunidad digital y promociones exclusivas.
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6.3 Definicion de Estrategias

6.3.1 Estrategia a través de tres metodologias aplicadas

Para asegurar una ejecucion precisa y eficaz del plan de marketing estratégico de FlexiAlivio,
as acciones se basan en la integracion de tres modelos complementarios: el embudo de ventas, el
modelo AIDA y el Customer Value Journey (CVJ). Esta estrategia unificada permite abordar el
trayecto completo del consumidor, desde el contacto inicial hasta la fidelizacion y promocion de la
marca. El embudo de ventas Armstrong & Kotler (2013) estructura el proceso comercial en tres
etapas: TOFU (Top of the Funnel), cuyo objetivo primordial es la generacién de conciencia; MOFU
(Middle of the Funnel), centrado en la fase de consideracion; y BOFU (Bottom of the Funnel),

orientado hacia la decision y conversion.

Para maximizar la efectividad de cada etapa, se incorpora el modelo AIDA (Atencidn, Interés,
Deseo y Accidn), que guia la comunicacion y persuasion ajustando mensajes a la psicologia del
consumidor (Rodrigues, 2025). Por afiadidura, el enfoque propuesto por el Customer Value Journey
(Deiss & Henneberry, 2020) dota a esta estrategia de una perspectiva holistica y relacional, dado que
trasciende la mera conversion para contemplar, asimismo, el entusiasmo, la fidelizacion y la
promocioén activa por parte del cliente. En consecuencia, este marco permite identificar oportunidades
para fortalecer la relacion con el consumidor, reforzando cada fase del embudo mediante experiencias

cuidadosamente personalizadas que fomentan un compromiso duradero y auténtico con la marca.

En consecuencia, las estrategias que se exponen a continuacion han sido concebidas con la
finalidad de responder cabalmente a esta l6gica integrada: un embudo de ventas robustecido mediante
contenidos y acciones fundamentadas en AIDA, estructurado bajo el prisma relacional del Customer
Value Journey. Dicha conjuncion persigue, simultaneamente, optimizar la captacion, conversion y
retencion del publico objetivo, en sintonia con las mejores practicas y tendencias contemporaneas del
marketing digital. Por ultimo, y tras haber considerado detenidamente la guia practica elaborada por
Ryan Deiss y Russ Henneberry (2020) se decidio adoptar el Customer Value Journey como el marco
conceptual para la definicion estratégica. Este modelo se caracteriza por plantear un recorrido
disefiado de manera intencionada para acompafiar al consumidor desde su condicion inicial de

prospecto hasta convertirse en cliente efectivo.
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Tabla 17. Equivalencias y Organizacion Integrada: Funnel + AIDA + Customer Value Journey

Porcentaje de

AL articipacion de Etapas del
Funnel de (Atencion/ K’Iercago Customer Value

Interés/ Journey (CVJ)/ Objetivos Estratégicos Yt
Ventas (conforme a .. Presupuesto por objetivo

Deseo/ Viaje de Valor del

Accién) demanda Cliente

efectiva)
TOFU - -, Atraer al publico Activacion Digital: $2550 (mes)
+ S . .
op o . 0 - objetivo, generar interés upis: $1.566.35 (x mes) (ver

Top of Atencion 559 1. Atencion bj o A Mupis: $1.566.35

Interés (A-I) 2. Interaccion S
Funnel) y educacion inicial anexo Q).
MOFU Capturar leads. nutrir Publicidad Digital (RRSS) $1050
(Middle o 3. Suscripcion Pt i (mensual) (ver anexo Q).

Deseo (D) 20% ., relacion y cerrar la
of 4. Conversion .
Funnel) primera venta
BOFU Asegurar buena Disefio y Produccion Gréfica
(Bottom Accién (A) 504 5. Entus1asmq . experiencia, reforzar $1500 (anual) (ver anexo Q).
of 6. Compra adicional | usoy generar compras
Funnel) repetidas

- Marketing de Testimonios
Fidelizar, generar .
. ) ; . ($1,665/anual) Contenido

Post- Experiencia 20% 7. Defensor testimonios y motivar aseeurado Storvielling real +
Funnel Post Compra ¢ 8. Promotor promocion activa del & y &

cliente

codigos de descuento (ver anexo

Q).

Nota. La siguiente tabla adapta 3 metodologias mundialmente famosas, para la mejor aplicacion y seguimiento en el proceso

de compra del cliente, cada metodologia permite comprender con que acciones se atraera al publico. Fuente. Cotizacion de la

empresa Serendipia (ver anexo Q).

6.3.2 Estrategia TOFU/ AIDA/ CVJ: Generacion de Conciencia y Compromiso

En la etapa inicial del embudo de conversion de FlexiAlivio, comunmente denominada TOFU

(Top of the Funnel), el propdsito esencial radica en generar un nivel significativo de conciencia de

marca (awareness), al tiempo que se busca despertar un interés auténtico y sostenido (engagement)

por parte del consumidor. Este objetivo adquiere especial relevancia en aquellos segmentos del

publico que, hasta el momento, no tienen conocimiento alguno sobre la existencia de FlexiAlivio o

que, incluso, no han contemplado la posibilidad de recurrir a una alternativa de origen natural para el

tratamiento del dolor articular.

Desde una optica estratégica y metodologicamente articulada, esta fase se fundamenta en la

integracion sinérgica de tres marcos conceptuales que se complementan entre si. En primer lugar, el

embudo de ventas, el cual proporciona una estructura clara y funcional para mapear el recorrido

comercial del cliente (Jirvinen & Taiminen, 2016). En segundo término, el modelo AIDA,

ampliamente reconocido por ofrecer un enfoque comunicacional de naturaleza persuasiva (Kotler,

Kartajaya, & Setiawan, 2021), finalmente, el Customer Value Journey (CVJ), que permite

comprender con mayor profundidad y anticipacion la evolucion de las relaciones cliente-marca a lo

largo del tiempo, facilitando asi su planificacion estratégica (Deiss & Henneberry, 2020).
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En este sentido, la fase TOFU se alinea directamente con las dos primeras etapas del CVJ, a
saber: Awareness y Engagement, y, de forma analoga, con las fases de Atencion e Interés dentro del
modelo AIDA. En esta instancia se otorga prioridad a la captacion y conexion emocional con
personas cuyas edades oscilan entre los 18 y mas de 70 afios, quienes presentan cuadros de artropatias
de diversa indole. Para ello, se recurre a una combinacion cuidadosamente seleccionada de medios
digitales y fisicos, los cuales tienen como funcién fundamental transmitir confianza, cercania y una

percepcidn clara de la utilidad real que el producto puede ofrecerles.

Por ende, y considerando todos estos elementos, las estrategias definidas para abordar esta
fase inicial del embudo han sido seleccionadas con base en criterios que responden tanto a la logica

comunicacional como a la generacion de valor en el largo plazo para el cliente.
Las estrategias desde la aplicacion de 3 metodologias clave TOFU/AIDA/CV]J, son las siguientes:

a) Publicidad digital emocional y educativa en redes sociales: Se desarrollardn campafias visuales
en Instagram, Facebook y TikTok, que muestren la experiencia de uso de FlexiAlivio a través de:

e Reels y videos cortos mostrando personas reales usando el producto con testimonios breves
sobre el alivio experimentado.

e Contenido educativo que explique como las artropatias afectan la vida cotidiana y coémo
componentes naturales como el Arnica y la Centella Asiatica contribuyen al bienestar
articular.

e Mensajes emocionalmente conectivos, dirigidos a personas que cuidan su salud y buscan

soluciones mas amigables con el cuerpo y el medio ambiente.

Figura 20. Publicidad Digital
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b) Publicidad exterior con QR y muestra gratuita
e Colocar mupis y vallas en zonas de alto trafico de pacientes potenciales: cercanias de
hospitales, farmacias, centros de rehabilitacion y laboratorios clinicos en donde exista mayor

aflujo de clientes (ver Figura 21).

Figura 21. Mupis lugar publico

Fuente. Elaboracion propia.

En virtud de lo expuesto, la presente tactica se adscribe a la estructura conceptual del modelo
AIDA, particularmente en su etapa correspondiente a “Atencion + Interés”, propiciando la afluencia
de usuarios hacia la pagina de aterrizaje, en la cual se dispone de informacion complementaria y se
habilita la opcién de inscripcion o de establecer contacto con un asesor mediante un canal de
mensajeria. Asimismo, fomenta la difusion de contenido de caracter funcional, en consonancia con la

nocion de marketing relacional postulada por (Kotler, et al., 2021).

6.3.3 Estrategia MOFU/ AIDA/ CVJ: Nutrir el deseo y convertir la intencion en accion

Una vez que se ha captado la atencion del publico objetivo a través de los canales de
awareness y engagement (TOFU), el siguiente desafio es transformar ese interés inicial en una
intencion concreta de compra. Este momento corresponde a la fase intermedia del embudo de ventas,
conocida como MOFU (Middle of the Funnel). Aqui, el cliente ya no es un desconocido para la
marca: ha sido impactado por contenido emocional, ha descubierto una posible solucion a su
problema, y comienza a considerar seriamente si esa propuesta es adecuada para su situacion
particular. En términos del modelo AIDA, esta etapa se alinea con el componente de Deseo, el

momento en que el consumidor empieza a proyectarse como usuario del producto y evalta los
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beneficios personales que puede obtener. Desde el enfoque del Customer Value Journey (CVJ) de
Deiss y Henneberry (2020), esta fase comprende dos momentos fundamentales: suscribirse (el

consumidor ofrece voluntariamente sus datos) y convertir (se produce la primera transaccion).

Es en este tramo del recorrido donde la marca debe ser capaz de nutrir la relacion construida,
generar confianza, ofrecer respuestas personalizadas y reducir fricciones en el proceso de decision. En
la categoria de salud y bienestar, donde intervienen factores tan sensibles como el dolor fisico, la
credibilidad y la empatia resultan esenciales. Los usuarios no solo buscan eficacia, sino también
sentirse comprendidos y acompafiados. Por eso, las estrategias seleccionadas en esta etapa apuntan a
personalizar la experiencia y ofrecer una sensacion clara de respaldo, conocimiento y cuidado

humano.
Las estrategias desde la aplicacion de 3 metodologias clave MOFU/AIDA/CV], son las siguientes:

a) Captacion de leads mediante una landing page con contenido educativo y emocional

La primera tactica central de esta etapa consiste en el desarrollo e implementacion de una
landing page especifica, disefiada tanto para informar como para captar datos de contacto de los
prospectos. Esta pagina sera el puente entre la conciencia generada en TOFU y la posibilidad de
iniciar una relacion mas intima con la marca. Su disefio combinara elementos visuales claros con
textos de tono emocional e informativo, permitiendo al usuario reconocer su problema, entender coémo
el producto lo puede ayudar, y finalmente tomar una accion sin presion. El contenido de la landing
page se estructurara en bloques tematicos que aborden temas relevantes para el publico objetivo, tales
como:

e Informacion médica accesible sobre las artropatias mas comunes.

e Una seccion dedicada a explicar con lenguaje sencillo los beneficios del producto FlexiAlivio,
sus ingredientes naturales (como el Arnica y la Centella Asiatica) y como estos se relacionan
con el alivio progresivo del dolor articular.

e Un boton de comprar ahora para reconocer a las personas interesadas en realizar la compra

(ver Figura 22).
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Figura 22. Seccion del landing page
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b) Conversion directa mediante WhatsApp Business con asesoramiento personalizado

Una vez captado el lead, es esencial acompaiiarlo de forma activa hasta convertirlo en cliente.
Para ello, se habilitard un canal de asesoria directa a través de WhatsApp Business, herramienta que
permite combinar cercania, rapidez y personalizacion en una sola plataforma ampliamente utilizada
por la poblacion ecuatoriana (ver Figura 23). A través de este canal, el prospecto podra resolver en
tiempo real sus dudas mas especificas, como, por ejemplo ;Puedo usar el producto si tengo una

protesis? ;Cuanto tiempo tarda en hacer efecto?

Figura 23. WhatsApp Business
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Cada conversacion sera gestionada por un asesor capacitado no solo para brindar informacion,
sino también para establecer una conexion empatica, identificar necesidades concretas y guiar al
cliente a la solucion adecuada dentro del portafolio de FlexiAlivio. Al final del proceso, el usuario

recibird un enlace directo de pago o una guia para completar su compra desde la misma plataforma.

Al final para FlexiAlivio, esta estrategia responde al enfoque “comercio conversacional” y al
principio del marketing centrado en el cliente: ofrecer atencion inmediata, humana y resolutiva, tal
como recomiendan (Kotler, et al., 2021). En si, es una categoria donde la decision de compra puede
implicar dudas o miedos, esta atencion directa genera una sensacion de acompafiamiento confiable y

contribuye decisivamente a cerrar la primera venta.

6.3.4 Estrategia BOFU/ AIDA/ CVJ: Cerrar la compra, enamorar y transformar al cliente en
promotor

En Ia etapa final del embudo, Bottom of the Funnel (BOFU), se evidencia el punto mas
crucial del recorrido del cliente: aquel en el que la marca debe lograr no solo la conversion efectiva,
sino también sembrar la base para una relacion de largo plazo. En este tramo, el consumidor ya ha
atravesado un proceso de sensibilizacion (TOFU) y consideracion racional (MOFU); por tanto, se
encuentra preparado para tomar una decision de compra, con expectativas claras, emociones activadas

y una necesidad latente por resolver.

Desde esta perspectiva, la estrategia BOFU fue pensada como una continuacion natural del
ecosistema experiencial previamente disefiado. Es decir, las acciones aqui planteadas no se conciben
como tacticas aisladas, sino como una respuesta légica y emocional a los estimulos anteriores:
contenidos educativos, asesoria directa, descarga de recursos utiles, e identificacion con la causa

natural y sostenible que caracteriza a FlexiAlivio.

Enmarcando esta etapa dentro del modelo AIDA, corresponde al momento de la Accion,
donde el deseo cultivado se convierte en una decision concreta. Asimismo, desde la optica del
Customer Value Journey propuesto por Deiss y Henneberry (2020), BOFU abarca las fases de
"Entusiasmar", "Ascender" y "Promover", es decir, transformar una primera compra en una relacion

sostenida y valiosa para ambas partes.
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A continuacion, se describen las estrategias clave seleccionadas para esta etapa, alineadas con

esa vision de continuidad y profundidad:
a) Personalizacion del empaque y experiencia postventa digital y fisico

Una de las principales apuestas de la estrategia fue transformar la entrega del producto en un
gesto personalizado, humano y coherente con los valores ecoldgicos de la marca. La accion no se
limita a enviar un paquete, sino que busca consolidar la percepcion de que cada cliente importa, y que

su proceso de alivio es acompafiado desde la compra.

Se decidié implementar empaques tematicos, acompafiados de un mensaje personalizado en
funcidn del tipo de artropatia declarada por el cliente. Esta personalizacién —por ejemplo, “Este
guante fue disefiado pensando en tus mafianas con dolor de mufieca, que pronto seran mas suaves”—

refuerza el tono empético y cercano que se ha trabajado desde las fases de TOFU y MOFU.

Ademas, se incorpor6 un codigo QR visible en el empaque, el cual direcciona a una

plataforma virtual exclusiva con contenido postventa, como (Figura 24):

e Manuales digitales de uso correcto.
e Consejos de cuidado.

e Informacion para la reposicion de ldminas

Figura 24. Packaging personalizado
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Fuente. Elaboracion propia.
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Sin embargo, dado que una parte importante del publico objetivo pertenece a un grupo etario
que podria presentar limitaciones en el uso de recursos tecnologicos como codigos QR o plataformas
digitales, se optd por una estrategia de postventa centrada en el acompafiamiento fisico y humano. Al
momento de realizar la compra, el cliente recibira un kit de bienvenida impreso, el cual incluira (ver

Figura 25):

¢ Un manual fisico detallado con ilustraciones claras sobre como utilizar el producto, como
reemplazar las ldminas y como identificar sefiales de mejoria.

e Una tarjeta personalizada, con un mensaje impreso que refleje el compromiso humano de la
marca (por ejemplo: “Gracias por confiar en FlexiAlivio. Estamos contigo en este camino hacia
una vida con menos dolor™).

e Informacion sobre un canal de atencidn via llamada telefonica, donde los usuarios podran
resolver dudas, recibir orientacion sobre el producto o incluso dejar comentarios sobre su
experiencia.

Figura 25. Tarjeta de Agradecimiento y Manual de uso fisico
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# ALIVIO deUso
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|

Fuente. Boceto realizado con apoyo de la Inteligencia Artificial.

Al final, desde esta investigacion se reconoce que este enfoque permite reforzar el vinculo
emocional desde una logica mas tradicional y accesible, adaptandose a las condiciones reales de
consumo del segmento senior. Ademas, se establece un seguimiento postventa proactivo, mediante
llamadas breves programadas por parte del equipo, preguntando al cliente como se ha sentido con el

producto, si ha notado alivio, y ofreciendo recomendaciones sencillas de uso.
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6.3.5 Etapa Post-Funnel: Fidelizacion, Recompra y Promocion Organica

Una vez que se ha completado el recorrido del embudo y el cliente ha realizado una compra
satisfactoria, la relacion no termina: recién comienza una nueva fase estratégica, vital para garantizar
la rentabilidad del negocio y el crecimiento sostenido de la marca. Esta etapa post-funnel se enfoca en
transformar compradores en embajadores de marca, fomentando la lealtad, la recompra inteligente y

la difusion orgénica, todo a partir de una experiencia emocionalmente positiva y funcionalmente til.

En el marco del Customer Value Journey, esta etapa abarca las fases de “Advocate” y
“Promote” (Deiss & Henneberry, 2020), mientras que desde el punto de vista del Funnel de ventas, se
posiciona como una fase de fidelizacion y expansion de valor, cominmente excluida en modelos
tradicionales, pero hoy clave en contextos digitales. Finalmente, esto se relaciona con el momento de
accion extendida del modelo AIDA, donde el cliente satisfecho se convierte en vocero natural del

producto.
a) Testimonios validados y contenidos generados por clientes y profesionales del sector

Se desarroll6 un mecanismo estructurado de recopilacion de testimonios auténticos, donde los
usuarios pueden enviar sus opiniones en video o texto a cambio de pequefios reconocimientos (como
descuentos o acceso anticipado a ediciones limitadas). Estos testimonios seran compartidos en redes
sociales, landing page y materiales promocionales, siempre con consentimiento explicito, como parte

de una estrategia de contenido generado por el usuario y un profesional en el sector (ver Figura 26).

Figura 26. Testimonios del Uso de FlexiAlivio

@Fu:m
7 ALIVIO

Fuente. Boceto realizado con apoyo de la Inteligencia Artificial.
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b) Comunidad FlexiAlivio

En el marco de la comunidad digital exclusiva de FlexiAlivio, se ha incorporado una
estrategia emocionalmente significativa y altamente simbdlica donde se entregara pines
conmemorativos fisicos para aquellos clientes que realicen recompras periddicas, ya sea de laminas
terapéuticas o soportes ortopédicos. Esta accion tiene como propoésito reforzar la lealtad, consolidar el
sentimiento de pertenencia a una comunidad y premiar de manera tangible el compromiso continuo
con la marca y su propuesta de valor sostenible. Se entregaran fisicamente junto con el nuevo pedido,
acompafados de un pequefio mensaje personalizado, reforzando el tono cercano de la marca. Ademas,
se integrardn dinamicas digitales dentro de la comunidad (via WhatsApp y correo), donde los usuarios
podran compartir fotos de sus pines, intercambiar experiencias y ganar visibilidad dentro del entorno

FlexiAlivio como embajadores reconocidos (ver Figura 27).

Figura 27. Comunidad FlexiAlivio

FLEXI
o ALIVIO

Fuente. Boceto realizado con apoyo de la Inteligencia Artificial.
6.3.6 Evaluacion de Cumplimiento: KPIs para Medir el Desempefio de las Estrategias

Abhora para garantizar que las estrategias implementadas en cada etapa del embudo de
conversion (TOFU, MOFU, BOFU y Post-Funnel) cumplan con sus objetivos, es fundamental
establecer indicadores clave de desempefio (KPIs) que permitan evaluar de manera objetiva y
continua su efectividad (Kotler, et al., 2021). Estos KPIs facilitan la toma de decisiones informadas, el
ajuste oportuno de tacticas y la optimizacion de recursos, asegurando que la propuesta de valor de
FlexiAlivio llegue correctamente a su publico objetivo, se fomente la conversion y se consolide una
relacion duradera con los clientes (Deiss & Henneberry, 2020). A continuacion, se presentan los KPIs
mas relevantes para cada etapa del funnel, alineados con las estrategias definidas y los objetivos

especificos de cada fase.
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Tabla 18. KPIs Clave para la Evaluacion del Cumplimiento en Cada Etapa del Funnel de FlexiAlivio

Etapa del Funnel KPI que Evalia

TOFU (Conciencia y Compromiso) - Numero de impresiones y alcance en redes sociales

- Numero de escaneos de codigo QR en publicidad exterior

- Tasa de interaccion (likes, comentarios, compartidos) en contenido digital
MOFU (Deseo y Conversion) - Numero de leads captados a través de la landing page

- Tasa de conversion de leads a clientes

- Numero de consultas y conversaciones en WhatsApp Business

- Tiempo promedio de respuesta a consultas

BOFU (Cierre y Fidelizacion Inicial) - Numero de ventas concretadas

- Porcentaje de clientes que reciben empaque personalizado

- Numero de descargas de manuales y recursos postventa via QR

- Niimero de llamadas de seguimiento postventa realizadas
Post-Funnel (Recompra y Promocion - Tasa de recompra de laminas y soportes ortopédicos

Organica) - Numero de pines entregados y participacion en comunidad

- Cantidad y de testimonios generados por usuarios y profesionales
- Nivel de satisfaccion del cliente (medido en encuestas o NPS)

Nota. Elaboracion propia basada en Kotler, P., Kartajaya, H., & Setiawan, 1. (2021). Marketing 5.0: Technology for
Humanity. Wiley; Deiss, R., & Henneberry, R. (2020). Digital Marketing for Dummies. Wiley; Jarvinen, J., & Taiminen, H.

(2016). Harnessing marketing automation for B2B content marketing.

6.3.7 Organizacion Estratégica Simplificada por Etapa del Funnel

Para facilitar la comprension y aplicacion de las estrategias de FlexiAlivio, se presenta a continuacion
un esquema simplificado que integra las etapas del funnel de ventas con las metodologias AIDA y
Customer Value Journey (CVJ), asi como el mix promocional correspondiente a cada fase. Esta
organizacion permite identificar claramente el objetivo principal, las metodologias clave y las tacticas
seleccionadas para cada etapa, optimizando asi la planificacion y ejecucion de las acciones de
marketing (ver tabla 19).

Tabla 19. Estrategias Simplificadas por Etapa del Funnel, Metodologias AIDA y CVJ para
FlexiAlivio

Etapa Funnel Objetivo Principal Metodologias Estrategias Seleccionadas
Clave
TOFU/AIDA/CVJ | Generar concienciay | AIDA: Atencion e 1. Publicidad digital emocional y educativa en
compromiso Interés redes sociales
CVIJ: Awareness, 2. Publicidad exterior con QR y muestra gratuita
Engagement
MOFU/AIDA/CVJ | Nutrir deseo, capturar | AIDA: Deseo 1. Landing page con contenido educativo y
leads y convertir CV1J: Subscribe, emocional
Convert 2. Asesoria personalizada via WhatsApp
Business
BOFU/AIDA/CVJ | Cerrar compra, AIDA: Accién 1. Personalizacion del empaque y experiencia
enamorar, transformar | CVIJ: Entusiasmar, postventa
en promotor Ascender, Promover | 2. Acompafiamiento fisico (manual, tarjeta)
Post- Funnel Fidelizacion, AIDA: Accion 1. Testimonios validados y contenido generado
recompra y extendida por usuarios y profesionales
promocion orgéanica CV1I: Advocate, 2. Comunidad FlexiAlivio con pines de
Promote recompra

Nota. Elaboracion propia basada en la integracion de modelos AIDA (Kotler, Kartajaya & Setiawan, 2021), Customer Value
Journey (Deiss & Henneberry, 2020) y el plan estratégico de marketing de FlexiAlivio.
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Con base en lo anteriormente expuesto, donde se han definido y organizado de manera clara
las estrategias correspondientes a cada etapa del embudo de conversion —TOFU, MOFU, BOFU y
Post-Funnel— integrando los modelos AIDA y Customer Value Journey, se cuenta ahora con un
marco solido para impulsar el crecimiento y fidelizacion de FlexiAlivio. Este enfoque integral no solo
garantiza una comunicacion efectiva y alineada con las necesidades y comportamientos de los
diferentes segmentos, sino que también sienta las bases para la implementacion tactica precisa. Por
consiguiente, a continuacion, se procedera a detallar las 4 P del marketing para cada una de las
estrategias planteadas, asegurando asi una ejecucion coherente y eficiente que permita maximizar el

impacto en el mercado.

6.4 Marketing Mix (4P)

Una seccidn dedicada a explicar con lenguaje sencillo los beneficios del producto FlexiAlivio, sus
ingredientes naturales (como el Arnica y la Centella Asiatica) y como estos se relacionan con el alivio

progresivo del dolor articular.
6.4.1 Producto

El producto no se limita inicamente al bien fisico que recibe el cliente, sino que representa
una propuesta de valor integral. Esta abarca tanto elementos tangibles como intangibles, incluyendo la
identidad de marca, el disefio del empaque, las caracteristicas funcionales y el servicio que acompafia
su entrega y uso (Kirberg, 2019, p. 109-112). FlexiAlivio es una propuesta de implementos
terapéuticos que integra la innovacion natural con el bienestar articular, enfocada en personas que
padecen artropatias y buscan alternativas efectivas, sostenibles y empaticas. Su portafolio incluye
laminas terapetticas y soportes ortopédicos como; guantes, rodilleras y buffs elaborados con extractos
naturales de Arnica y Centella Asiatica, ingredientes ampliamente reconocidos por sus propiedades

antiinflamatorias y regeneradoras.

Estos productos no solo se posicionan como una solucion funcional para el alivio del dolor,
sino que, ademas, incorporan elementos diferenciales en su presentacion y entrega, uno de los
aspectos distintivos de FlexiAlivio es su enfoque en la personalizacion de la experiencia del usuario.
Cada producto se entrega en empaques biodegradables, acompafiados de mensajes adaptados al tipo
de artropatia del cliente, lo que refuerza la conexion emocional y la percepcion de cercania de la
marca. Asimismo, se incluye material educativo tanto en formato fisico como digital, facilitando el
uso correcto del producto y promoviendo un acompafiamiento continuo. De esta manera, FlexiAlivio
trasciende la l6gica tradicional de un producto terapéutico, consolidindose como una propuesta

integral de cuidado y acompafiamiento.
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6.4.2 Plaza

La distribucion es asegurar que el producto llegue al consumidor en el sitio correcto, en el
momento oportuno y bajo condiciones que faciliten su adquisicion al cliente final. Este proceso
contempla canales tradicionales como digitales, y los actores intermediarios que contribuyen a generar
valor en la entrega (Kirberg, 2019, p. 141). La estrategia de distribucion de FlexiAlivio se sustenta en
un modelo omnicanal, que combina la accesibilidad del entorno digital con la confianza de la
presencia fisica. FlexiAlivio se encuentra cubriendo, por un lado, el canal online se apoya en una
plataforma digital con disefio intuitivo y contenido educativo, complementada por un sistema de
atencion directa a través de WhatsApp Business. Este canal nos permite gestionar ventas, acompanar
de forma empadtica a los usuarios, respondiendo a sus dudas y ofreciendo orientacion personalizada

antes de concretar la compra.

Por otro lado, FlexiAlivio proyecta una expansion fisica en puntos estratégicos de alto trafico
y afinidad con el perfil del consumidor como: farmacias, centros de rehabilitacion, hospitales y
laboratorios clinicos en ciudades como Quito, Guayaquil y Cuenca. Esta red de distribucion fisica
busca garantizar la cercania territorial con el cliente final y reforzar la confianza en el producto.
Ademas, se ha previsto una logistica de entrega que incluye empaques ecoldgicos y kits de bienvenida
personalizados, lo cual fortalece la experiencia del usuario y su vinculo con la marca desde el primer

contacto.
6.4.3 Promocion

La comunicacion en marketing va mas alla de transmitir informacion; su proposito también es influir
en las decisiones del consumidor y fomentar vinculos sostenibles con la marca. Para que esta sea
efectiva, debe mantenerse alineada con la identidad de la empresa y emplear los canales que mejor se
adapten a los habitos del publico objetivo a través de estrategias clave que lograran cumplir el

objetivo (Kirberg, 2019, p. 145-155).

Las acciones promocionales de FlexiAlivio se ha disefiado a través de una logica emocional,
educativa y experiencial, alineadas con las distintas etapas del recorrido del cliente. Inicialmente, la
marca genera conciencia mediante campafias en redes sociales como Instagram, Facebook y TikTok,
utilizando contenido audiovisual siendo este el que destaca para el enfoque en personas de entre 24 a
47 afios con testimonios reales, explicaciones accesibles sobre las artropatias y mensajes que apelan al
autocuidado y a una vida libre de dolor. Esta estrategia busca conectar emocionalmente con personas

de entre 18 y mas de 70 afios que presentan dolencias articulares y valoran las soluciones naturales.
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De forma complementaria, también se busca emplear tacticas de promocién presencial como
mupis y vallas publicitarias ubicadas en zonas de alto transito, estas incluyen codigos QR que
redirigen a la landing page donde el usuario puede obtener informacion adicional o contactar
directamente con un asesor o inclusive adquirir el producto de manera rapida. Una vez captado el
interés, la estrategia se enfoca en el marketing conversacional a través de WhatsApp Business,
facilitando una atencidn répida, personalizada y resolutiva. Finalmente, la generacioén de contenido
por parte de los clientes busca que FlexiAlivio alcance la confianza suficiente a su mercado mediante
testimonios y participacion en una comunidad digital exclusiva, fortaleciendo el posicionamiento de la

marca y fomentando la recomendacion organica.
6.4.4 Precio

El precio debe representar el valor que el cliente asigna al producto, tomando en cuenta
variables como los costos de produccidn, las condiciones del mercado y la voluntad de pago del
consumidor. Al ser un elemento clave dentro de la estrategia comercial, su adecuada definicion
impacta directamente en los niveles de rentabilidad de la empresa (Kirberg, 2019, p. 127-133).

La estrategia de precios de FlexiAlivio ha sido gestionada desde un componente estratégico clave
dentro de su propuesta de valor, considerando: los costos de produccion y distribucion del producto, la
percepcion del cliente, el posicionamiento de marca y las condiciones del mercado. En este sentido, el
precio no se define desde una perspectiva financiera y un reflejo del valor que el consumidor atribuye

a una solucion terapéutica natural, segura y personalizada para el tratamiento del dolor articular.

Al dirigirse a un segmento de clientes con poder adquisitivo medio-alto, la fijacion de precios
debe equilibrar la accesibilidad con una percepcion de calidad diferenciada. Por tanto, se contempla
una politica de precios que situe al producto dentro de una categoria premium accesible, reforzando la
idea de un beneficio superior sin dejar de lado la competitividad. Este enfoque permite posicionar a
FlexiAlivio como una alternativa viable frente a tratamientos tradicionales, con el respaldo de

componentes naturales y una experiencia postventa personalizada.

FlexiAlivio presenta varios modelos de precios por la variedad de productos que ofrece, estos
han sido evaluados por los precios de la competencia entre ellos se encuentran los parches térmicos, la
ropa de compresion, sin embargo, ambos se venden por separado y las funcionalidades son diferentes,
sin embargo, hemos buscado asimilar los precios en base a lo que nuestro consumidor nos puede

comprar al principio con ello obtenemos los siguientes precios:

o Kit ortopédico desinflamatorio (con lamina natural): Guantes $25,32, Rodilleras $22,58,
Buff $19,41.

¢ Laminas desinflamatorias: $6,93
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Conforme a lo previamente expuesto, se comparte a continuacion la estructura de cronograma

detallado, que permitira tener un enfoque sobre los contenidos, activaciones y estrategias que se

aplicaran con esta idea de negocio. Por lo cual, el siguiente cronograma integral ha sido disefiado

estratégicamente para guiar la ejecucion de la campaiia de FlexiAlivio durante el afio 2026, alineando

todas las acciones de marketing con los objetivos de negocio y las necesidades especificas de nuestros

dos principales segmentos de ptblico objetivo.

Este plan contempla una estructura basada en el modelo de funnel de ventas, complementado

con la metodologia AIDA y el Customer Value Journey (CVJ), lo que nos permite definir con

precision las etapas de atencion, interés, deseo, accion, y fidelizacion de nuestros clientes. Sin

embargo, previamente para conocer el cronograma se presentan las audiencias objetivas para

FlexiAlivio (ver Tabla 20):

Tabla 20. Audiencia Objetivo para FlexiAlivio

AFfJ[]&)I;SIE gE DEMOGRAFICAS ESFUERZOS DESEOS INTERESES OBJECIONES
18 a 45 anos Mantener el ritmo de Re‘;lg(pi)e(riar. Blenestart,.salud Dudan de la
Target 1 Hombres y mujeres vida activo pese a moviiidac sin  preventiva, efectividad real del
NSE medio / medio- | molestias articulares. dejar actividades. gjercicio suave, producto. Temen que
Adultos jovenes | alto Zona urbana Compatibilizar xﬁziﬁ; ngt::; lgéhs;ﬂ’d sea una "moda mas"
activos (Quito, Guayaquil, trabajo, ejercicio y . gadgets d > sin respaldo
Cuenca) bienestar, sostenibles y soluciones cientifico
’ modernas. practicas. ’
~ Superar el dolor Volver a caminar Salud art.l,c ular, Desconfian de la
Target 2 45a75+ anos articular diario con seguridad prevencion (.16 tecnologia nueva.
Hombres y mujeres ’ TR ) caidas, terapias - ’
NSE medio-alto _ Conservar_ Dlsmlpulr el dolor naturales Preocgpacllon por
Adultos mayores . independencia y y dejar de usar . complicaciones al
funcional Viven solos o con movilidad en casa medicamentos productos con ficil usar o entender el
nelonates pareja / hijos y . uso, testimonios
fuera. agresivos. reales producto.

Nota. Las audiencias objetivos recopiladas de las Figuras 1 y 2, representan el consumidor deseado

para FlexiAlivio. Fuente. Elaboracion Propia.

Cada accion se ha calendarizado para maximizar el impacto, abarcando desde la generacion

de conciencia hasta la fidelizacion y promocion de la marca. El cronograma incluye objetivos

medibles: 100,000 impactos digitales, expansion fisica, cumplimiento de ventas, testimonios y

estrategias de fidelizacion. Con esta planificacion, FlexiAlivio buscara alcanzar su demanda objetivo,

impulsar la recompra y construir relaciones duraderas con sus clientes, centradas en el bienestar y la

confianza (ver Tabla 21).
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Tabla 21. Cronograma para FlexiAlivio
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Fuente. Elaboracion propia con base en objetivos estratégicos de FlexiAlivio (2026), metodologia Funnel de Ventas, modelo

AIDA y Customer Value Journey (ver anexo Q para mas informacion sobre la cotizacion).
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6.6. Presentacion Comercial Del Prototipo

Figura 28. Post para las Redes Sociales de FlexiAlivio

: ’FLEXI l
11 % ALIVIO

4
P

iNo sabes por qué

las articulaciones? +

L SUSCRIBE

Nota. Se muestran los siguientes post dirigidos hacia Facebook e Instagram como parte de la

estrategia B2C. Fuente. Elaboracion Propia.

7. Evaluacion Financiera

7.1 Inversion Inicial

El proyecto FlexiAlivio contempla una inversion inicial total de $115.000, destinada a dos
grandes rubros: inversiones intangibles y capital de trabajo, por lo tanto, aunque la partida de PPE
aparece con un valor de $0, se destinaron $2.000 a activos intangibles y $113.000 al capital de trabajo,
lo que evidencia que el enfoque inicial del proyecto se centra en garantizar la operatividad y liquidez

desde su fase temprana.

La estructura financiera de esta inversion inicial se ha dividido en un 35% de capital propio,
correspondiente a $40.250, y un 65% financiado mediante deuda a largo plazo, equivalente a $74.750
(ver Anexo P). Esta proporcion refleja una estrategia financiera con un alto apalancamiento, en donde
se prioriza el uso de recursos externos para maximizar la rentabilidad del capital invertido, asumiendo
un mayor nivel de riesgo financiero. Mientras que la relacion deuda/capital alcanza un valor de 1,86,
lo cual indica que, por cada dolar aportado por los socios, existen $1,86 provenientes de deuda, de
esta manera. Aquella decision podria responder a una confianza en los flujos futuros del proyecto y
una tasa de interés atractiva, aunque también requiere un seguimiento riguroso del servicio de la

deuda para no comprometer la estabilidad financiera a mediano plazo.
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7.2 Presupuesto de Ventas

El presupuesto de ventas se fundamenta en un pronostico estructurado desde la toma de la
demanda efectiva de nuestro segmento (528284 personas), y el porcentaje de aquellas que poseen
dolencias en las rodillas, manos, cuello y hombros, siendo esos valores de 68,42%, 64,04% y 41,23%
respectivamente (ver Anexo F). De esta manera se considerd la etapa clave del proceso de decision
del consumidor, es decir el “Deseo”, el mismo que con el que se estima una penetracion de mercado
del 20%, distribuida uniformemente a lo largo de 12 meses, es decir este porcentaje en cada afio,
durante los 5 afios proyectados. Esto refleja una tasa mensual aproximada del 1,667%, la misma que
cabe mencionar posee una variacion de tasa ajustada del 0,12. Por lo cual, existen meses con menor
demanda por factores estacionales como julio o agosto, en los cuales es época de verano y pocos

cambios abruptos de temperatura.

Cabe mencionar que esta etapa representa la primera interaccion significativa del consumidor
potencial con el producto, donde se establecen las bases iniciales de la percepcion y el reconocimiento
de la marca. Por lo tanto, es fundamental para la empresa monitorear constantemente esta fase, dado
que influye directamente en la generacion posterior de interés activo y la intencion de compra. Estos
individuos que ingresaron a la etapa, de "Deseo" reflejan una intensificacion del compromiso del
cliente potencial con el producto, pasando de la simple consideracion a una inclinaciéon més definida
hacia la compra. En esta fase, se hace énfasis en actividades de marketing especificas, tales como
promociones y demostraciones efectivas de beneficios tangibles del producto. Este momento sera
crucial para convertir efectivamente en ventas reales, mientras que la precision del prondstico en esta
fase permite gestionar con eficiencia la produccion y los inventarios, ajustando los recursos necesarios

segun la demanda esperada.

El motivo por el cual las ventas inician con mas de mil items dentro de los soportes
ortopédicos y mas de 500 ldminas vendidas en el primer mes (ver Anexo P), no solo se debe a que
existe mayor demanda de dispositivos médicos debido al envejecimiento poblacional. También
influye que el mercado de Ecuador, consciente del cuidado del medio ambiente (Basantes, 2023),
muestra que el producto podria ser bien recibido ante la creacion de la Comunidad “FlexiAlivio” y el
apoyo a la Fundacion de Pacientes con Enfermedades Autoinmunes. Esto unifica dos temas de interés
social, las personas con artropatias y el cuidado del medio ambiente y la naturaleza. Por ello, la
empresa debe mantener una estrategia enfocada en facilitar el proceso de compra y brindar garantias

claras que minimicen cualquier riesgo percibido por el consumidor.
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7.3 Estados Financieros (3 escenarios)

En el analisis se contempla un costo inicial del proyecto de $113.000 dolares con una vida util
estimada de cinco afios, sin valor de rescate al final del periodo. Por lo tanto, este escenario base
asume condiciones estables donde las ventas, precios y costos no varian, estableciendo un crecimiento
del 0% en todos estos elementos criticos. Esto implica que, durante todo el periodo del analisis se
mantendran constantes tanto los ingresos por ventas unitarias como los costos fijos y variables, lo cual
permite proyectar un resultado financiero estable y predecible. Cabe mencionar que la tasa de
depreciacion lineal hacia cero, junto con una tasa requerida de rendimiento del 17,34% y una tasa de
impuestos del 23%, configura un entorno controlado y conservador para evaluar la rentabilidad

potencial del proyecto.

Por otro lado, se plantea un escenario pesimista denominado "Peor Caso", donde se prevén
condiciones adversas significativas. En este contexto, se espera una disminucion considerable de
ventas y precios en un 20%, combinado con un decremento notable del 15% en costos fijos a partir
del segundo afio, para los soportes ortopédicos. Mientras que en las [aminas naturales existe un
aumento de los costos variables este factor mas sensible el valor presente neto, con un aumento del
20% y una disminucion del 10% de las ventas, esto dado al supuesto en donde la empresa "Flexnet"
de "Itsanet Ecuador" sube sus costos de co-packaging, lo cual incrementa los costos variables. Cabe
mencionar que estos cambios negativos tienen un impacto importante sobre la rentabilidad y la
viabilidad financiera del proyecto. Por lo cual, bajo estas condiciones, el proyecto podria enfrentar
problemas de liquidez y rentabilidad, comprometiendo asi la sostenibilidad en el largo plazo y

exigiendo medidas de mitigacion y estrategias adaptativas rapidas para reducir riesgos.

Finalmente, el tercer escenario denominado "Mejor Caso" describe condiciones favorables
donde se anticipa un crecimiento del 20% en ventas de laminas naturales y un 10% en soportes
ortopédicos, acompanado por una reduccion de costos variables en un 5% en las 1aminas y 20% en los
soportes. Este escenario optimista donde existe una mayor participacion del mercado debido a su
envejecimiento poblacional (United Nations, 2024), proporciona una vision atractiva de potencial
crecimiento y rentabilidad, con mayores ingresos debido al incremento en ventas y precios, ademas de
una significativa reduccion en gastos operativos. Por consecuencia, la combinacion de estos factores
puede generar una rentabilidad notablemente superior, facilitando la recuperacion rapida de la
inversion inicial y ofreciendo margenes operativos y netos mas amplios. Esta vision optimista
establece una referencia ideal que ayuda a identificar claramente las oportunidades financieras y

operativas que podrian aprovecharse si las condiciones del mercado son favorables.
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7.4 Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de Caja)

El Estado de Costos detalla especificamente la composicion y distribucion del costo unitario
de produccidn para guantes, rodilleras, buffs ortopédicos, asi como las laminas terapéuticas. Donde se
destaca el costo directo de materia prima, siendo asi que el guante ortopédico representa la partida
mas relevante con un costo unitario aproximado de $6,33 ddlares por unidad, acumulando un total
significativo al considerar la produccion total proyectada. Adicionalmente, se incluye el costo de
empaque, aunque considerablemente mas bajo, lo que refleja una gestion eficiente en términos de
economia de escala, asi como de la tercerizacion del empaquetado denominado co-packaging. Este
resultado ha sido clave al momento de controlar y optimizar costos operativos, ya que permite
identificar claramente cada componente involucrado en la estructura de costos, facilitando estrategias

para reducir gastos sin comprometer la calidad del producto.

En cuanto al Estado de Pérdidas y Ganancias, este exhibe una detallada proyeccion mensual
de ingresos, mostrando un crecimiento gradual y consistente en la cantidad de unidades vendidas
durante los 5 afos evaluados. La evolucion mensual en la cantidad vendida sea desde 1205 unidades
de laminas naturales y 2332 soportes en el primer mes, hasta mas de 2500 laminas y 6500 soportes en
el tltimo mes. Esto refleja asi una estrategia solida de penetracién de mercado y generacion de
demanda, ademas de emplear las relaciones ptblicas con la creacion de la comunidad de
“FlexiAlivio” y el apoyo a dos centros de rehabilitacion fisica, asi como el apoyo a la FAPEA. De
esta manera, conseguimos anticipar con claridad los flujos de ingresos futuros constituyendo una base
solida para planificar recursos, gastos operativos, y decisiones estratégicas orientadas a sostener el

crecimiento y la rentabilidad en el largo plazo.

Por ultimo, el Estado de Flujo de Caja proporciona un panorama integral de los movimientos
financieros esperados a lo largo de cinco afios. Destaca la generacion progresiva de efectivo
proveniente principalmente de las ventas proyectadas, iniciando con aproximadamente $8.353 dolares
en el primer afio y creciendo de manera exponencial hasta alcanzar valores considerables cercanos a
los $19.000 dolares al final del quinto afio, inicamente en las laminas. Mientras que en los soportes
muestra ventas iniciales de $55.000 délares y ventas finales de $150.000. Esta informacion es crucial
para entender la capacidad del proyecto para generar liquidez, financiar sus operaciones y enfrentar
obligaciones financieras oportunamente. Ademas, un flujo de caja solido y positivo durante el periodo
proyectado no solo respalda la estabilidad financiera del proyecto, sino que también permite a la
empresa considerar opciones estratégicas adicionales, tales como reduccion de deuda o distribucion de

dividendos, los cuales mejoren la rentabilidad general del proyecto.
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7.8 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio, calculado segin la metodologia propuesta por McGraw-Hill en su
libro "Contabilidad Administrativa" (2016), se determiné calculando el punto de equilibrio por linea
de producto. Esta eleccion responde a la necesidad estratégica de considerar que todas las lineas de
productos mantienen proporciones uniformes dentro de la composicion general de ventas de la
empresa. Esto implica que los costos y ventas asociados a cada linea de productos tienen un
comportamiento estable y proporcionalmente uniforme, facilitando asi una distribucion eficiente y
precisa de costos totales fijos, identificados claramente en el documento como entre $12.300 y 17.000
dolares. Dicha variabilidad se debe al uso de $6.000 ddlares cada semestre para relaciones publicas,
marketing de testimonios y presencia digital masiva. Cabe mencionar que los costos fijos se
distribuyeron con un 83,64% para los soportes y un 16,36% para las laminas, lo que significa que las

ventas de estos cubriran este porcentaje de gastos mensuales.

Por otra parte, para obtener el punto de equilibrio especifico, se establecié primero la
estructura proporcional de ventas en la que destaca la venta de guantes y rodilleras durante los dos
primeros afos, mientras que en el tercero apenas se realiza una compra de 1500 buffs para venderlos
en aproximadamente 6 meses. Esta proporcion permitié asignar adecuadamente los costos fijos y
analizar con precision cuantas unidades deben venderse para cubrir todos los costos totales,
incluyendo costos variables y fijos, sin generar pérdidas ni ganancias (ver Anexo P.). Este enfoque es
crucial porque permite evaluar de manera eficiente el desempefio financiero del proyecto bajo
condiciones estandar y proporciona una referencia clara y objetiva para la toma de decisiones

operativas y estratégicas, especialmente en términos de produccion, marketing y fijacion de precios.

Por consiguiente, el punto de equilibrio calculado permitié descubrir que las laminas alcanzan
su punto de equilibrio en el mes 58, donde mis ventas consiguen ser mayores a mis cotos de
importacion. En cuanto a los soportes, el mes 47 es en el cual consigo una estabilidad entre mis ventas
y costos fijos a pesar de un leve declive en los meses siguientes. Las ventas permiten que, con la
siguiente importacion, se consiga mantener las ventas a un ritmo que no afecte a la liquidez del
margen de ganancias (ver Anexo P). Asi se identific este punto con precision, y en conclusion, este
andlisis aporta claridad y certidumbre financiera, permitiendo planificar con anticipacion las

operaciones futuras, minimizando riesgos operativos y maximizando la rentabilidad a largo plazo.
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7.9 Indicadores Financieros (WACC -VAN - TIR - Periodo de recuperacion)

El analisis financiero del proyecto toma en consideracion una serie de indicadores clave que
permiten evaluar objetivamente su viabilidad econdmica y rentabilidad futura. Un elemento esencial
en este analisis es el Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC, por sus siglas en inglés), que en
este caso se calcula en 17,34%. Este indicador refleja el costo promedio que la empresa asume al
obtener financiamiento a través de deuda y capital propio, ponderado segun la proporcion especifica
de cada uno en su estructura financiera. Por lo tanto, un WACC alto como el de la Figura 29. implica
que el proyecto debe generar retornos suficientes para superar este umbral, convirtiéndolo en una

herramienta crucial para la toma de decisiones estratégicas sobre inversiones y financiamiento.

El Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) constituyen dos de los
indicadores mas relevantes en la evaluacion economica del proyecto. Dado que el VAN mide el valor
presente de los flujos de caja futuros generados por el proyecto, podemos aformar que la inversion en
“FlexiAlivio” crea valor para la empresa, es decir que el proyecto es rentable, generando valor por
encima de lo requerido por los inversionistas. Por otro lado, la TIR representa la tasa de descuento que
hace que el VAN sea cero, ofreciendo un punto de referencia directo para evaluar la rentabilidad
relativa del proyecto frente a otras inversiones posibles, una TIR que excede significativamente al
WACC es una sefal positiva de alta rentabilidad y un indicativo claro de atractivo para los

inversionistas.

Figura 29. Indicadores Financieros

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO TASAS DE DESCUENTO
VAN $550.995,54 wAcC 17,34%
IR 3,44 CAPM 35,98%
TIR 101,38%

ANO 0 1 2 3 4 5

FLUJO DE CAJA SOPORTES O. (113.000,00)]  175.969,75 167.907,15 240.533,61 240.533,61 168.024,36
FLUJO DE CAJA LAMINAS (113.000,00)]  51.751,74 50.673,81 46.730,30 46.730,30 42.945,22
FLUJO DE CAJATOTAL (226.000,00)| 227.721,49 218.580,96 287.263,91 287.263,91 210.969,58

Nota. Dentro del siguiente grafico se muestra la tasa de rentabilidad, asi como el Valor Presente Neto del Proyecto,

demostrando asi que genera un alto valor. Fuente. Elaboracion Propia

Finalmente, el periodo de recuperacion es otro indicador financiero clave incluido en el
analisis, el cual proporciona informacion critica sobre el tiempo que tardara la empresa en recuperar la
inversion inicial realizada. Este indicador es especialmente importante para evaluar riesgos y liquidez,
dado que un periodo corto de recuperacion implica una menor exposicion a la incertidumbre
econdmica y financiera en el largo plazo. En el contexto de este proyecto especifico, determinar un

periodo de recuperacion relativamente corto puede mejorar significativamente su aceptacion interna y
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externa, facilitando el acceso a recursos adicionales y mejorando la capacidad de respuesta ante
cambios en el mercado. Por lo cual considerar conjuntamente todos estos indicadores permite obtener

una evaluacion integral y robusta del potencial financiero del proyecto.

Conclusiones

En la etapa uno de la metodologia Design Thinking, logramos identificar un desconocimiento
latente de las artropatias. Las percepciones generales y estereotipicas en la mente de las personas las
consideran como enfermedades relacionadas a las personas de la tercera edad o provocadas por el
desgaste articular. Si bien estas causas son validas, no abarcan el panorama completo, generando la

necesidad de informar dar a conocer todas las posibles causas.

En esta misma etapa de Empatia, comprendimos que los usuarios que padecen alguna
artropatia muchas veces desean vivir como cualquier otra persona. Su impotencia de tratar una
enfermedad sin poder curarla resulta, para ellos, desgarradora. A pesar de ello muchos contintian su
vida de manera cotidiana. Observamos que la edad no es un factor que determina la afectacion; desde
un adulto que ama el ejercicio hasta una joven universitaria y estudiosa pueden verse afectados y

luchar por cumplir sus suenos.

Durante la etapa de Definicion, encontramos que la medicina que consumen habitualmente los
pacientes suele tener efectos secundarios significativos. Estos afectan su apariencia fisica, sistema
inmunoldgico, digestivo, e incluso pueden ser perjudiciales para la salud mental, haciéndolos mas
propensos a sufrir otras enfermedades que deben tratar a raiz de las artropatias. Adicional, logramos
definir que el principal desafio para personas que padecen de alguna artropatia es el dolor y la
inflamacion en sus articulaciones, siendo el epicentro las rodillas y manos, a pesar de seguir un

tratamiento médico para controlar la enfermedad.

En la tercera etapa, conocida como /deacion, descubrimos que los usuarios estan dispuestos a
usar otros productos que ayuden tratar su dolor ¢ inflamacion. Dando como resultado la idea de un
producto que genere calor y contribuya al alivio natural del dolor y la inflamacion en las

articulaciones siendo la opcidn con mayor aceptacion inicial entre los usuarios potenciales.

En la etapa de Prototipado, logramos encontrar la viabilidad, factibilidad y funcionalidad de
nuestro producto. Cumplimos el objetivo principal de aliviar el dolor y desinflamar eficazmente,
evitando ademas las deformaciones tempranas de manos y rodillas, destacando su textura y rapida
absorcion. Finalmente, la etapa de Testeo confirmo el alivio y mejora percibida del dolor (de leve a
moderada). Donde la satisfaccion de los usuarios al expresar su deseo de usarlo cotidianamente

reafirma la propuesta de manera satisfactoria.
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La metodologia Design Thinking nos ayudd a comprender a nuestros usuarios: qué escuchan,

qué hacen, y cuales son sus dolencias. Enfocarnos en proporcionarles una solucién para mejorar su

calidad de vida nos dotd de responsabilidad, empatia y, sobre todo, nos dio el proposito inicial de

desarrollar este proyecto.

Recomendaciones

Desarrollar mayor conciencia de las artropatias y enfocarse en los diagndsticos tempranos
para tratarlos de manera eficiente y ayudar al impacto positivo en el estilo de vida de los
pacientes.

Disefiar estrategias para el desarrollo de nuevos productos que prioricen la accesibilidad
econdmica orientados principalmente a los segmentos vulnerables y con alta incidencia de
artropatias, ya que si bien las artropatias no desaparecen si es una condicion que seguira
apareciendo en las siguientes generaciones.

Crear sesiones de discusion para perfeccionamiento de los productos naturales en tratamiento
de artropatias enfocados en las articulaciones y las deformidades a largo plazo.

Optimizar el disefio evitando ser incomoda al usarse y si puede adaptarse de manera a la
moda sin quitar la funcionalidad principal de los implementos que es ejercer calor y firmeza
de las zonas a tratar.

Ampliar las pruebas con una muestra mas representativa y prolongada en el tiempo
incluyendo condiciones mas cotidianas con el objetivo de validar la eficiencia del producto y
analizar el tiempo de mejoras y en los tipos de artropatias para ver en cual representa mas su

factibilidad.
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Anexo A. Entrevista a la presidenta de la Sociedad Ecuatoriana de Reumatologia Ivonne

Quezada

ot
‘Salud Piblica
specialidades Eugenio Espejo

Anexo B. Entrevista a los pacientes con Artropatias

1.

wos wN

(Cual es su nombre?

(Qué edad tiene?

LA qué se dedica?

(Cuando y como comenzo a experimentar los primeros sintomas de su enfermedad?
(Podria describir el proceso que llevo a su diagnostico? ;Hubo diagnésticos erroneos o
dificultades en este proceso?

(Qué tratamientos ha recibido para su condicion? ;Coémo ha respondido a estos tratamientos?
(Como ha sido su experiencia con el costo de los tratamientos? ;Ha enfrentado barreras
econdmicas?

(Como ha impactado la enfermedad en su vida diaria, tanto fisica como emocionalmente?
(Ha sentido falta de comprension o empatia por parte de su familia o entorno cercano?

(Como ha manejado esto?

10. ;Qué estrategias o cambios en su estilo de vida ha adoptado para manejar su condicion?



Anexo C. Productos Naturistas disponibles en el mercado.
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Anexo D. Cotizacion Centella Asiatica

e JACOME GUAYASAMIN DIEGO FERNANDO RUC: 1719020883001
T DIRECCION: Aguarico y San Pedro Chillo Jijon E8-19
G TELEFONOS: 3526109 - 3526092 - 0958968183 PROFORMA
AZLUL A E-MAIL: produquimicvalle @gmail.com o 1
o N° 000017510
FECHA: 06 May 2025
SOLICITANTE: Nicole Armendariz Orellana
CORREO: nikyar2016@icloud.com TELEFONO:
CANT. UNIDAD DETALLE V. UNITARIO | VALOR TOTAL
1.000 KILOS EXTRACTO CENTELLA ASIATICA 52.80 52.80
TIEMPO DE ENTREGA: INMEDIATA SUBTOTAL 15% 52.80
VALIDEZ DE LA OFERTA: 15 DIAS SUBTOTAL 0% 0.00
FORMA DE PAGO: CONTADO IVA 15% 7.92
OBSERVACIONES: PUESTO EN QUITO-HASTA AGOTAR STOCK TOTAL 60.72
Atentamente,

GINA FERNADEZ

000017510

Anexo E. Evidencias del Focus Group realizado con personas de una fundacion para pacientes

autoinmunes.

MUCHAS

GRACIAS

En el transcurso de los siguientes dias nos estaremos
contactando por ustedes a través de una encuesta.

Agradecemos mucho su apoyol!!



Anexo F. Tabulacion Y Graficos De La Encuesta Realizada “Dolencias de las Personas con
Artropatias”

Tabulaciones. Encuestas Personas con Artropatias.xlsx

0.8% 1.6%

r 1. Edad

m Menor a 20 afos

. = 20 a 35 afios
m 36 a 55 afios
= 56 a 70 afios
m 70 en adelante

2. Género

m Femenino
m Masculino

m Prefiero no decir

3. Diagnéstico Confirmado de Artropatias

2.4% 4.0%

= Estoy en proceso de diagndstico

m Sospecho que podria tener alguna
afectacion en las articulaciones

4. Diagndstico Especifico

80.0% 66.0%
60.0%
40.0% 21.7%
20.0% - 8.5% 1.9% 3.8%
0.0% — e
Artritis Artrosis Espondilitis Lupus Otras

Reumatoide (osteoartritis) Anquilosante eritematoso
sistémico


https://mailinternacionaledu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/dopaguaybo_uide_edu_ec/EecwsrEPAcRIhFvkMh2Kv-sBRXyOaN7XpLt5dZwbP8u_vA?e=C78UG3

5. Tipo de Afectaciones en las Articulaciones

Otras W 5.3%
Disminucion de la movilidad I 64.0%
Inflamacion I 77.2%
Cosquilleo NGNS 23.7%
Rigidez I 69.3%
Dolor I 93.0%

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0% 80.0% 90.0% 100.0%

6. Articulaciones con Afectaciones

Otras I 37.7%
Rodillas . 68.4%
Hombros I 41.2%
Tobillos I 39.5%

Cuello IS 39.5%

Manos I 64.0%

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0% 80.0%

7. Nivel de Afectacion

10 eSS 5.3%
9 T 7.9%
8 . 21 .9%
7 . 1 7.5%
6 e 14.0%
5 . 13.2%
4 s 8.8%
3 s 3.5%
2 s 5.3%
1 e 2.6%
0.0% 5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0%

8. Actividades mas Dificiles Debido a la Condicion

Ninguna

Otras

Lavarse el cabello, ropa, etc
Caminar largas distancias
Dormir

Escribir o teclear

Subir escaleras

Cocinar

Vestirse

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0%
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9. Tipo De Tratamiento Que Se Ha Usado O Se Usa
Actualmente

Ninguna I
Terapias alternativas y naturales NG
Terapias fisicas y rehabilitacion I
Medicina convencional | —

0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0% 50.0% 60.0% 70.0% 80.0%

10. Nivel de Efectividad del Tratamiento Mencionado

. 10.4%
. 15.1%
T 21.7%
T 18.9%
I 8.5%
I 13.2%
I 8.5%

I 2.8%

N Wb OO N 0O O O

. 1.9%
1 I 6.6%

0.0% 5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0%

11. Productos o Servicios Deseados para Mejorar su
Calidad de Vida

Ninguno NI 7.9%
Accesibilidad para su estilode vida I 4.4%
Apoyo emocional, psicoldgicoy social [ IIIIININININININININGNGNEE 2 1.9%
Accesos, costos y calidad del sistema de salud [IIIIINININGGNGGNGNGNGNNNNNNNNNNEEENEEGENENEGENGN 05.4%
Opciones naturales, cremas, dispositivos fisicos y... INIGINININGNGNGEGEGEGEGEGEGEGEGEGEGEGEGE 15.4%
Terapias fisicas, rehabilitacion y masajes [N 31.6%
Tratamientos médicos y farmacos IIIIININIGIIIEEEEEEEEEEE 31.6%

0.0% 5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0% 35.0%
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12. Factores Consideras que Afectan en Mayor Medida

Otras NN 7.9%
Cambios hormonales I 4.4%
Falta de suefio NN 21.9%
Estrés emocional I 25.4%
Sedentarismo o inactividad fisica NN 18.4%
Actividades con gran esfuerzo fisico IIIIIIEEEEGEEGENENENNNNE 31.6%
Clima (frio, caliente) I 31.6%

0.0% 5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0%  35.0%

13. Comentarios sobre su Experiencia con Artropatias

Ninguna W 0.9%
Otras I 31.6%
Limitaciones sociales, laborales y en actividades I 15.4%
Dificultad en la atencion médicay efectos... I 14.9%
Gran impacto y apoyo emocionaly psicolégico NN 35.6%
Dolor fisico, sintomas incapacitables I 21.9%

0.0% 5.0% 10.0%15.0%20.0%25.0%30.0%35.0%40.0%45.0%

14. Personas Dispuestas a Participar en una
Investigacion sobre Artropatias

mSi
= No

m Talvez

15. Personas que Dejaron sus Datos para Apoyar
La Investigacion

= No dejaron sus datos

= Si dejaron sus datos
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Anexo G. Tabulacion y graficos encuesta de validacion con el segmento “Validacion del

Producto Soportes Ortopédicos y Laminas Terapéuticas”

Tabulaciones. Encuestas Personas con Artropatias.xlsx

50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%

1. Edad

2. Sexo

m 18 a 24 anos

m 25 a 49 anos

m 50 a 69 anos

m 70 anos en
adelante

= Femenino
m Masculino

m Prefiero no decir

3. Diagnostico de Artropatias y/o Molestias Articulares

39.8%
20.4%
Artritis Reumatoide Artrosis

(osteoartritis)

30.6%
7.1%
2.0%
[ | R
Espondilitis Lupus eritematoso No he sido
Anquilosante sistémico diagnosticado, pero

tengo molestias
articulares
frecuentes


https://mailinternacionaledu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/dopaguaybo_uide_edu_ec/EecwsrEPAcRIhFvkMh2Kv-sBRXyOaN7XpLt5dZwbP8u_vA?e=C78UG3
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4. Frecuencia de Uso de los Soportes Ortopédicos

Nunca

Rara vez

Ocasionalmente

De 1 a4 veces por mes

De 1 a4 veces por semana

Diariamente

0.0%

 3.1%

I /.1%

I —— 5 .5%
I 13.3%

I ——— )8 .6%
——— 22 . A%

5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0%

5. Caracteristicas mas Valoradas en un Soporte

Que mantenga su apariencia médica o tradicional

Hipoalergénico (no causa alergias)

Sostenibilidad y materiales naturales
Que este alineado a tendencias de moda

Comodidad y efecto terapéutico real

Ortopédico

I 13.7%

I 21%

Durabilidad I 18.9%

I 9.5%
I 8.4%
I 28.4%

0.0% 5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0%

6. Medios Empleados para Investigar Productos para el

Ninguna de las anteriores
Visita a tiendas naturistas
Visita a farmacias

Redes Sociales
Recomendacion Médica
Opiniones de otros usuarios

Internet

0.0%

Alivio de las Articulaciones

M 1.1%

I 5.3%

I 3%
I 20.0%
. 16.8%
I 22.1%
I 28.4%
5.0% 10.0% 15.0% 20.0%

25.0% 30.0%
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7. Preferencia de Accesibilidad de Compra

70.0% 64.2%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0% 15.8%
9.5% 10.5%

I . I

0.0%

Farmacias y/o Tienda naturista Pagina web oficial No estoy seguro(a) de
supermercados comprarlo

8. Preferencia de Colores para los Soportes Ortopédicos

8.2‘
8.2%

9. Disponibilidad a Pagar por los Soportes Ortopédicos

= Tonos neutros (gris, beige, negro)

= Tonos tierra (verde olivo, terracota,
arena)

Tonos suaves (lavanda, celeste,
rosa palido)

m Tonos oscuros (vino, azul
profundo, esmeralda)

= $10- $20

I " $21- $30
n $31-40
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Anexo H. Ficha técnica del biopolimero de Arnica y Centella Asiatica.

Pelicula Hidropolimérica Desinflamante
Caracteristicas especificas
Amilopectina: 76%
Amilosa: 23%
Extracto Centella Asiatica: 1%
Extracto Arnica: 1%
Densidad: 1.12 g/cm3
Permeabilidad: 13.310-10 g/msPa
Porcentaje de elongacion: 19.8%
Esfuerzo de rotura: 18.2 MPa
Dimensiones
3x3cm/6x6cm
Finalidad Prevista
Film plastico de uso tdpico para articulaciones inflamadas.
Descripcion del producto
Pelicula plastica fabricada con componentes polihidroxilados de facil hidrolizacién, complementado con extractos de
Centella Asidtica y Arnica que permiten la desinflamacion de articulaciones que puede asimilarse en la piel y soluble
completamente en agua en todas sus proporciones.
Utilizarlo en contacto con la piel durante periodos prolongados de tiempo.

Posibles efectos adversos

Precauciones:
e  No usar sobre heridas abiertas
e  No usar sobre piel con hongos

Instrucciones de uso

e  Limpiar la zona de contacto
e Aplicar el film directamente en la piel
e  Utilizar el soporte ortopédico marca FlexiAlivio para generar calor en la zona de contacto.

Cambio y retirada
e  Retirar el soporte ortopédico marca FlexiAlivio y lavar la zona de contacto con el film sobre la piel. El film puede

estar en contacto hasta 12 horas después de la aplicacion.
Conservacion
Mantener entre 0°C y 25°C

Mantener en lugares nada hiimedos o con porcentajes de humedad relativa menor al 5%
De ser el caso usar envases hidrofobicos.
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Anexo I. Prototipo 2.0 (Rodillera, buff y guante de compresion)
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Anexo J. Landing page de FlexiAlivio y codigo en formato index

FLEXI = iy EN i
| Jor S e

Alivio Profundo y
Natural para tus

Articulaciones:
FLEX)

X
Descubre el Poder R ALivio

Al

de FlexiAlivio

FlexiAlivio une compresion terapéutica avanzada y laminas de
arnica y centella asidtica activas para calmar el dolor, reducir la

inflamarian v deunlverta |a lihartad de mavimienta aiie maracac

FLEXI ;
% ALIVIO

FlexiAlivio no es solo un soporte; es tu aliado estratégico contra el dolor y la rigidez

articular. Disefiado especificamente para personas con artropatias, lesiones o molestias
crénicas, FlexiAlivio integra de forma Unica:

@ Laminas de Arnica y Centella Asiatica de
Liberacion Sostenida

»* Compresiéon Graduada Terapéutica

FLEx' Benefici Como Fi
ALIVIO

Recupera tu Bienestar con FlexiAlivio

3 »

Alivio Preciso y Continuo Mejora la Movilidad y Disefio Practico y Soporte
Actiia directamente donde maés lo necesitas, Flexibilidad Reutilizable
proporcionando un confort calmante que dura Reduce la rigidez y el dolor para que puedas El soporte eléstico es cémodo, discreto bajo la
haras. volver a moverte con mayor libertad y confianza. ropa y facilmente lavable (las laminas de arnica y

centella asiatica son reemplazables).



FLEXI e

Cémo F
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Comprar Ahora

Testi i FAQ

ALIVIO

Ajusta

Desliza e inserta la lamina de arnica y centella asiatica en el bolsillo interior
del soporte FlexiAlivio. Coloca comodamente el soporte sobre la articulacion
afectada, asegurando un ajuste firme pero confortable.

Comprime
Siente inmediatamente cémo la compresion graduada estabiliza la zona,
mejora el flujo sanguineo y ayuda a reducir la inflamacién.

Alivia
La lamina de arnica y centella asiatica comienza a liberar sus compuestos

activos de forma sostenida, penetrando en los tejidos para un alivio natural y
duradero del dolor.

FLEXI oncfici

Testi ios FAQ Comprar Ahora

ALIVIO

“Increible el cambio. Sufria mucho
dolor de rodilla por la artrosis y
FlexiAlivio me ha permitido volver a
pasear sin molestias. La compresion
se siente genial y el drnica calma

“Soy corredor y las sobrecargas en las
rodillas eran constantes. Desde que
uso FlexiAlivio después de entrenar,
la recuperacion es mas rapida y el
dolor ha disminuido notablemente.”
muchisimo.”

Javier L., 38 aiios

rb-4 mb-md-

“Trabajo muchas horas de pie y mis
tobillos terminaban hinchados y
adoloridos. FlexiAlivio me da el
soporte que necesito y el alivio del
drnica es un plus que se nota. jMuy
recomendado!”

Class="ben bn-custon-accant. btn-1g me-2 nb-2"> [Conpra €u BloFlex dhoral</a
el y bt

6>
ote/ing/packaging.prg’ ale-"Persona Ussnds soporte Bioflex en 13 rodills con alivis” class—"ing-fluid reundsd shadou's

</dive
</divs
</sections

<section 1d="porque-biofl <7py:5 becuston-Light-blue"> iy classe"container text-custon-dark’>
<atv el o

 betd 7La Conbinacidn Inteligente para Vencer el Dolar Articular</hz
mb-5" style="calor: REFFFFF;"

n-lg mb-2" style"barder-colar: 18697b; calor: #16897b;">Descubre Como Funcionac/a> </diu>

< cl d
sicFlex o €3 solo un soporte; <3 © adiado estratégico contra el dolor y 1a riglder articular. Disefado especificaente para personas con artropatiss, lesiones o molestias crdnicas, BioFlex integra de forna dnica

ston-Light rounded shadow-sm h-164">
n-items-center mb-3">

¥ rg cres-agsots/ime/product glove gng’ a1t-"Blaflex guante terapeutice” classs

<5010 text custon-dark mb-37>cE Class="Fas Ta-conpress-alt ne-3 text-custon-nediun’></iConpresion Graduada Terapeuticac/ne>

irg-Fluid rounded” style="max-wldth: 158px;">

<yasos
</eivs
s/dive
@otn sedido técnico que aplica presidn controlada para mejorar la circulacidn, estabilisar 1a articulacidn y disninuir 1a hinchaidn de manera cinoda y efectivi. /s>
</div.
<sdiv>

iy class=rcol g-e moea)
iy g, custon Tight rounded sharou sm 166"
n-Stens-centar mb.

eld textcuston-dark mb-372 <3 clase="fas Fa-lesf ne-2 tent-custamne

e scts ine product knce.png” sTt="Sioflex radiliers terapéutica® o ing-Fluid rounded”

(poEL poder nacural del dmica y centalls asistica, conocida por sus propisdates
<pdiv>
</divs
</div>

¥ anal se Lisers

</sections

"py-5 bg-custen-lights

ext-center mb-5 fu-bold text-custon-dark”sRecupera tu Bienestar con BioFlex</h2>

"</ isLininas de Arnica y Centells Asidtica de Liberacién Sostenidac/hés

le="nax-width: 158px;">

en 1s zona sfectads para un alivia constants y profunds.c/ps

v closs="rou text-center” -
B col-1g mi
e EEaTs " r2s ra-hullueye fa-3x text-custon-mediun”>¢/Loc/divs chi class="Fu-bold text-custor-dark">Aliuio Preciso y Continoc/t>
p o t-muted”>ACtis directamente donde m3s 1o necesitas, proporcionando un confort calmsnte que dura horas.</ps
<sates

al-1g mb-4
Tl Slaza"Fas fa-ruming fa-3x text-custom-nediun’s</i></div <hd clas
ed"sReduce 1a rigidez y el dolor para que puedas volver a moverte con mayor

bold text-custon-
ibertad y confian;

</p>

-5 col-1g mo-d
Clagonfas €a-tshirt fa-3x text-custon-mediun’c/1></divs chd Cla

p o

<fdtes

i sHejora 1a Movilided y Flexibilidads/hdr

5c="fu-bold text-custon-dark™>DiseNo Prictica y Soporte Reutilizable</hd>
thAtSEL seporee sameien o fonose, Aitcreea bafh 1a hopa y Faciinants Tavasle. (1ns Lmines se ornies y convelis soitsen son reenplasablon) </
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Anexo K. Manual de marca y Merchandising

FLEXI Manual
lAalkUal BE makca e ALIVIO de Uso

LOGO PRINCIPAL LOGO SECUNDARIO
FLEXI p
aLivio FLEXI®auvio
ISOTIPO LOGO ESCALA DE GRISES

7) FLEXI
9 ALIVIO
PALETA DE COLORES TIPOGRAFIA
MONTSERRAT
ABCOEFGHUKLMNOPQRSTUVWXYZ
Ol5abc 68achy fab212 FSFOFG BEBEBE abedefghijkimnoparstuvwxyz

FLEXI -
7 ALIVIO ' AR

-5 FLEXI [l

FLEXI
s ALIVIO

Botones y gorra

0@
0

Anexo L. Enlace del Video Comercial

https://www.canva.com/design/DAGgkpBATHI/{ft60qQ61ZbuGXI aCp8dSQ/edit?utm_content=DA

GgkpBATHI&utm campaign=designshare&utm medium=link2&utm source=sharebutton



https://www.canva.com/design/DAGqkpBATHI/ft6oqQ6IZbuGXI_aCp8dSQ/edit?utm_content=DAGqkpBATHI&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAGqkpBATHI/ft6oqQ6IZbuGXI_aCp8dSQ/edit?utm_content=DAGqkpBATHI&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
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Anexo M. Portal Tributario del Ministerio de Finanzas administrado por Oficina Nacional de

Impuestos de Taipei.

c 25 etax.nat.gov.tw/etwmain/etw113w1/ban/result & 3 ®
NEAE HEEA iR RS BREAERTH 3 E HEESAHE R BEFHER SMEFRFSARTS

HE > BLRS > AnEREE > RESRENATES > KEZAG—Eawae: ) @ & Q0 0

RESTCERAT REZEANF—RRTHER

&

KEREANR—RREN ¥ AG—ER 33890095

R\ BTRE s s
BEALS EEE

REE AT TS B\ A SETERHARAT

# B (RE) SOL FATRSETEEENN 4% )
EAE(T) 25,000,000
Ak BHBERAZ) o
Eava=k:i 0700301
SREEE 5 FE AR A B 3 (455999)

Fuente. Oficina Nacional de Impuestos de Taipéi, Ministerio de Finanzas. (s.f.).

Anexo N. Matriz de preseleccion y seleccion de mercados.

Matriz de preseleccion de mercados: https://mailinternacionaledu-
my.sharepoint.com/:x:/g/personal/saarmendarizor _uide edu ec/EQBMChhRUBIvhbSodIBCnOBdA
2zbEsX8h3ku0IGRR4sl g?e=anSGO0q

Matriz de seleccion de mercados: https://mailinternacionaledu-

my.sharepoint.com/:x:/g/personal/mearmijosch_uide edu ec/EZIt7Prel1Xhl.qV7mzol UycBVFXHc
HTIDOrBESIXD7EV2Q?e=gBUadP



https://mailinternacionaledu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/saarmendarizor_uide_edu_ec/EQBMChhRUBhIvhbSodlBCn0BdA2zbEsX8h3ku0IGRR4sLg?e=anSG0q
https://mailinternacionaledu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/saarmendarizor_uide_edu_ec/EQBMChhRUBhIvhbSodlBCn0BdA2zbEsX8h3ku0IGRR4sLg?e=anSG0q
https://mailinternacionaledu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/saarmendarizor_uide_edu_ec/EQBMChhRUBhIvhbSodlBCn0BdA2zbEsX8h3ku0IGRR4sLg?e=anSG0q
https://mailinternacionaledu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/mearmijosch_uide_edu_ec/EZLt7Pre1XhLqV7mzol_UycBVFXHcHTlDOrBESIXD7EV2Q?e=gBUadP
https://mailinternacionaledu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/mearmijosch_uide_edu_ec/EZLt7Pre1XhLqV7mzol_UycBVFXHcHTlDOrBESIXD7EV2Q?e=gBUadP
https://mailinternacionaledu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/mearmijosch_uide_edu_ec/EZLt7Pre1XhLqV7mzol_UycBVFXHcHTlDOrBESIXD7EV2Q?e=gBUadP

Anexo O. Costos de importacion y cotizaciones

Archivo: Costos de Importacion

Cotizacion Aceite de Arnica
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Product Price Total
ARNICA OIL
Arnica montana
y 1X$410.00 $410.00
Size: 20 kg (44.09 Ib): 44% OFF
Item total (1 items) $410.00
Shipping: Fedex Priority $209.07
Order Total $619.07
Review your items above then: Continue with PayPal

A
9001

=P

S N

Anexo P. Punto de Equilibrio y Simulacion Crédito BanEcuador

Punto de Equilibrio - Soportes Ortopédicos

$140,000.00
$120,000.00
$100,000.00
$80,000.00
$60,000.00
$40,000.00
$20,000.00
$-

NONTONWO ©OTTO OO © = ™A D N

MO UVWANONDITOTrN-ODONONIT ON

MO OOMOANND-NNODANO O KN N

Nr-r s - NN NN NNOOONOOS OO

1234567891012343678

8

e Margen de ingresos totales ~ == Costos Fijos

0 O N AN M 0
0N 0 < N NN 0 N
N < M M 0 «— M <
< 0o < M 00 o

2222£220223CB334836B3UC 123436 A85GDD5656HE5B0


https://mailinternacionaledu-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/saarmendarizor_uide_edu_ec/ERXtutet2LRMqXILH8UBMp4BLMptJmV1lp17QHbg886q0w?e=YNaLSW

$12,000.00
$10,000.00
$8,000.00
$6,000.00
$4,000.00
$2,000.00

$-

Punto de Equilibrio - Laminas Desinflamatorias
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942
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1408

1152

1005

1100

1402

-0 © © 0 O O WO oo ;n N
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123456789101234367822222£22@0223BB334836B8AA 123436 A856D55656H5B0

e Margen de ingresos totales ~ s Costos Fijos

Simulacién de Crédito

b BanEcuador
Detalle Simulacién de Crédito

Tipo PYME

Destino Capital de Trabajo Tasa Nominal(%)
Sector Econémico NA Tasa Efectiva(%)
Facilidad Pequeria y Mediana Empresa  Monto(USD)

Tipo Amortizacion Cuota Fija PlazofAfios)
Forma de Pago Mensual Fecha Simulacion

No tiene validez como documento legal o como solicitud de crédito.

11.75
12.40

74,750.00

3

2025-06-21
Recuerda: Esta informacion es una simulacion de crédito que permite familiarizarse con nuestro sistema.

( Periodo Saldo Capital Interés Cuota
0 74750.00
1 73008.07 174193 731.93 2473.85
2 71249.09 1758.98 714.87 2473.85
3 60472.88 177621 697.65 2473.85
4 67679.29 179360 680.26 2473.85
5 65868.13 1811.16 662.69 2473.85
6 64039.23 1828.89 644.96 2473.85
7 62192.43 1846.80 627.05 2473.85
8 60327.54 1864.89 608.97 2473.85
9 58444.40 1883.15 500.71 2473.85
10 56542.81 190159 57227 2473.85
11 54622.60 192021 553.65 2473.85
12 52683.60 1939.01 534.85 2473.85
13 50725.60 1957.99 515.86 2473.85
14 4874844 197717 496.69 2473.85
15 46751.91 199653 477.33 2473.85
16 4473584 2016.07 457.78 2473.85
17 42700.02 2035.82 438.04 2473.85
18 4064427 2055.75 41810 2473.85
18 38568.40 2075.88 397.98 2473.85
20 36472.19 2096.20 377.65 2473.85
21 34365.46 2116.73 357.12 2473.85



21
22
23
24
25
26
27

Recuerda: Esta informacion es una simulacicn de crédito que permite familiarizarse con nuestro sistema.
No tiene validez como documento legal o como solicitud de crédito.

34355.46
32218.00
30059.62
27880.10
25679.24
23456.83
21212.66

2116.73
2137.46
2158.39
2179.52
2200.86
2222.41
224417

35712
336.40
31547
29433
27299
25144
229.68

2473.85
2473.85
2473.85
247385
2473.85
2473.85
2473.85

[ Periodo Saldo Capital Interés Cuota
28 18946 51 2266.15 20771 2473.85
29 16658.17 2288.34 18552 2473.85
30 14347.43 2310.74 163.11 2473.85
3 12014.06 233337 140.49 2473.85
2 9657.85 2356.22 1764 2473.85
3 727856 2379.29 9457 2473.85
34 487598 240258 7127 2473.85
35 244987 2426.11 4774 2473.85
3 0.00 2449.87 23.99 2473.85

Anexo Q. Cotizaciéon plan estratégico de marketing

Cotizacion:
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https://drive.google.com/file/d/1PMdNA6x2e HUOEfARHUWQQwnf3sNVmkPQ/view?usp=sharing



https://drive.google.com/file/d/1PMdNA6x2eHUOEfARHUWQQwnf3sNVmkPQ/view?usp=sharing
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