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RESUMEN

En Ecuador, los profesionales del sector salud utilizan uniformes médicos, conocidos
como scrubs, para su proteccion diaria en el trabajo. La eleccion de estas prendas es crucial para
los protocolos de bioseguridad en hospitales, ya que previenen que cualquier tipo de
contaminacion se adhiera a las fibras de la ropa normal, evitando posibles contagios, como se ha
demostrado en diversos estudios. El uso de estos uniformes se volvié especialmente importante
con la llegada del COVID-19, cuando muchos profesionales de la salud comprendieron que
seleccionar estas prendas era un acto de proteccion y seguridad en su entorno laboral.

Actualmente, el mercado de uniformes médicos esta en crecimiento, convirtiéndose en un
negocio rentable. En este contexto, surge una idea innovadora para revolucionar la compra y venta
de uniformes médicos: desarrollar un modelo de negocio sostenible para la venta y compra de
uniformes reutilizables en el mercado ecuatoriano, promoviendo la economia circular mediante
la reutilizacion de prendas en buen estado.

La investigacion se llevo a cabo utilizando una metodologia mixta que combina técnicas
cualitativas y cuantitativas. Se realizaron entrevistas a profundidad con profesionales de la salud
para entender sus percepciones y necesidades respecto a los uniformes médicos reutilizables,
complementadas con encuestas para obtener una vision mas amplia y cuantificable del mercado
objetivo. Ademas, se llevéd a cabo un focus group para explorar mas a fondo las opiniones sobre
esta idea de negocio.

Finalmente, se desarrolld la marca Scruby, ofreciendo una solucion sostenible y
economica para estudiantes y profesionales de la salud que estdn comenzando su carrera,
permitiéndoles acceder a uniformes médicos de calidad a precios asequibles. Los productos de
Scruby se venderan a través de un local fisico y una plataforma de comercio electrdnico,
ampliando asi el alcance a diferentes tipos de clientes. El proceso de seleccion de uniformes
incluiré la recoleccion de prendas donadas o compradas a bajo costo, las cuales serdn sometidas
a un riguroso proceso de revision de calidad antes de ser puestas a la venta. Cada prenda llevara
una etiqueta que garantice su calidad. Para convocar a los interesados, se utilizaran campanas de
marketing en redes sociales y colaboraciones con instituciones educativas y de salud.

Palabras clave: Uniformes médicos, scrubs, bioseguridad, economia circular, reutilizacion de
prendas, modelo de negocio sostenible, prendas de segunda mano



ABSTRACT

In Ecuador, healthcare professionals wear medical uniforms, known as scrubs, for their
daily protection at work. The choice of these garments is crucial for biosecurity protocols in
hospitals, as they prevent any type of contamination from adhering to the fibers of regular
clothing, thus avoiding possible infections, as demonstrated in various studies. The use of these
uniforms became especially important with the arrival of COVID-19, when many healthcare
professionals realized that selecting these garments was an act of protection and safety in their
work environment.

Currently, the market for medical uniforms is growing, becoming a profitable business. In
this context, an innovative idea arises to revolutionize the buying and selling of medical uniforms:
developing a sustainable business model for the sale and purchase of reusable uniforms in the
Ecuadorian market, promoting the circular economy through the reuse of garments in good
condition.

The research was conducted using a mixed methodology that combines qualitative and
quantitative techniques. In-depth interviews were conducted with healthcare professionals to
understand their perceptions and needs regarding reusable medical uniforms, complemented by
surveys to obtain a broader and more quantifiable view of the target market. Additionally, a focus
group was conducted to further explore opinions on this business idea.

Finally, the brand Scruby was developed, offering a sustainable and economical solution
for students and healthcare professionals who are starting their careers, allowing them to access
quality medical uniforms at affordable prices. Scruby's products will be sold through a physical
store and an e-commerce platform, thus expanding the reach to different types of customers. The
uniform selection process will include collecting donated or low-cost purchased garments, which
will undergo a rigorous quality review process before being put up for sale. Each garment will
carry a label guaranteeing its quality. To attract interested parties, marketing campaigns on social
media and collaborations with educational and healthcare institutions will be used.

Keywords: Medical uniforms, scrubs, biosecurity, circular economy, garment reuse, sustainable
business model, second-hand garments
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1. Introduccion
1.1 Antecedentes de la Empresa Dhisve

Dhisve, una empresa con una trayectoria de 27 afios, inicialmente se establecidé con el
propoésito de fabricar ropa médica descartable para instituciones de salud. Sin embargo, con el
transcurso del tiempo y tras diversas experiencias en el sector, identificaron su verdadera vocacion:
la fabricacion de insumos que garantizaran proteccion y seguridad tanto para profesionales de la
salud como para pacientes. Con un enfoque meticuloso en la calidad de las telas y el proceso de
fabricacion, la empresa incursiond con éxito en la creacion de una amplia gama de productos
utilizados en salas de quir6fanos de los principales hospitales y clinicas del pais. Inicialmente, su
distribucion se limitaba a distribuidores nacionales y las propias instituciones de salud.

Sin embargo, durante la pandemia de COVID-19, Dhisve experimentd un crecimiento
significativo gracias a la fabricacion y venta de mascarillas, tanto a nivel nacional como
internacional, llegando a producir mas de 3 millones de mascarillas mensuales y con una capacidad
de produccion aproximada de 2 millones de prendas mensuales como batas, gorros y paquetes
quirurgicos. Este éxito les permitié diversificar su presencia, posicionando la marca en sectores
industriales y alimenticios, entre otros. Recientemente la marca tuvo una de las certificaciones mas
importantes para el reconocimiento de ropa médica descartable que fue la ISO 13485 una
certificacion de calidad de insumos médicos, volviéndola la primera fabrica de ropa médica
descartable en obtenerla.

En su busqueda constante por expandir horizontes y cumplir con su promesa como empresa
de distribuir insumos médicos de calidad y proteccion, Dhisve ha trazado una estrategia para el
afio 2024: la adquisicion de uniformes médicos de reconocidas marcas estadounidenses. Esto les

permitird posicionarse en la mente del personal de salud, ya que anteriormente con la ropa
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descartable no se logra obtener porque no es algo significativo ni emocional para las profesionales
que lo utilizan.

En la actualidad, la marca cuenta con tres tiendas a nivel nacional, ubicadas en las ciudades
de Cuenca, Quito y Guayaquil. Estas tiendas ofrecen marcas americanas reconocidas como
Cherokee y Dickies, asi como marcas exclusivas distribuidas inicamente por Dhisve en Ecuador,
tales como Taara, Tasha and Me y Olive and Co, estas ultimas enfocadas especificamente en
modelos para mujer. Dhisve Moda aspira a destacarse en un mercado altamente competitivo, donde
marcas similares e incluso superiores son abundantes. Su objetivo de crecimiento es consolidarse
como un aliado indispensable para los profesionales de la salud, ofreciéndoles una amplia gama

de uniformes y estilos que se adapten a sus necesidades laborales.

1.2 Justificacion ODS

Es aqui donde nace la idea de desarrollar un modelo de negocio centrado en la distribucion
de uniformes médicos reutilizables o de segunda mano que se encuentren en buen estado y hayan
sido adecuadamente sanitizados, alineandose con varios Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS)
establecidos por las Naciones Unidas. Este enfoque no solo promueve la sostenibilidad ambiental,
sino que también se alinea con los principios de la economia circular, que busca extender la vida
util de los productos y reducir el desperdicio. Por tal razéon para el presente proyecto se ha
considerado el siguiente objetivo:

El Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS) numero 12, tiene como finalidad establecer
patrones de consumo y produccion sostenibles, elementos cruciales para preservar el bienestar de
las generaciones actuales y futuras. En un contexto donde los recursos naturales del planeta estan

siendo agotados a un ritmo alarmante y la demografia mundial en ascenso, se proyecta que, para
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el ano 2050, con una poblacion estimada en 9800 millones, seria necesario el equivalente a casi
tres veces los recursos de la Tierra para mantener nuestros estilos de vida actuales. En respuesta a
esta urgente necesidad, es imperativo modificar nuestros habitos de consumo. Una estrategia clave
para lograrlo implica la transicion hacia sistemas de suministro energético mas sostenibles.
Segun las Naciones Unidas, esta necesidad se ve acentuada por el reciente incremento en
las subvenciones a los combustibles fosiles, que casi se duplicaron de 2020 a 2021, impulsadas
por diversas crisis globales. Paralelamente, se observan tendencias alentadoras en el dmbito
empresarial, donde la practica de generar informes de sostenibilidad ha visto un aumento casi
triplicado en los ultimos afios. Este cambio demuestra un compromiso fortalecido y una conciencia
elevada sobre la importancia de priorizar practicas sostenibles en todos los sectores empresariales.
Ademas, el excesivo desperdicio de alimentos emerge como otro claro indicador de la
necesidad de reevaluar nuestros patrones de consumo. Abordar la pérdida de alimentos no solo es
una cuestion urgente, sino que requiere la implementacion de politicas especificas que estén
respaldadas por datos solidos, asi como inversiones en tecnologias, infraestructura, educacion y
mecanismos de supervision. Cabe destacar que, a pesar de la prevalencia del hambre a nivel
mundial, se desperdician anualmente una asombrosa cantidad de 931 millones de toneladas de
alimentos. Esta cifra subraya la importancia critica de optimizar la gestion de recursos alimentarios
como parte integral de una estrategia de sostenibilidad a largo plazo. (Naciones Unidas, 2018).
Dado que este objetivo abarca varias metas especificas, destacaremos el mas relevante para
este proyecto: De aqui a 2030, reducir considerablemente la generacion de desechos mediante
actividades de prevencion, reduccion, reciclado y reutilizacion” (Naciones Unidas, 2018)
Los uniformes médicos reutilizables ayudan a disminuir la cantidad de desechos textiles,

que son una fuente significativa de contaminacion ambiental. Al extender la vida util de los
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uniformes a través de su reutilizacion, se reduce la necesidad de producir nuevos materiales, lo
que a su vez disminuye el consumo de recursos como agua, energia y materias primas.

Ademas, operar bajo un modelo de economia circular, maximizando el uso de los recursos
y minimizando los desechos, es fundamental. Esto implica no solo la reutilizacion de los
uniformes, sino también la posible reparacion o reciclaje de los mismos una vez que han alcanzado
el final de su vida util. También es crucial adherirse a las normativas locales e internacionales
relacionadas con la seguridad y la higiene de los textiles médicos, asegurando que los uniformes
reutilizables sean adecuadamente limpiados y esterilizados para prevenir cualquier riesgo para la
salud. Cumplir con estas normativas no solo garantiza la operacion segura del negocio, sino que

también refuerza la confianza del consumidor en los productos reutilizables.

1.3 Problematica

La industria de los uniformes médicos se enfrenta a desafios complejos derivados de la
creciente demanda de estos productos tanto a nivel nacional como internacional. Uno de los
problemas mas notorios es la acumulacion de uniformes en buen estado que no se estan
reutilizando de manera eficaz. Otro desafio importante es el acceso limitado a uniformes de marca
americana, que son generalmente mas costosos. Este factor limitante afecta principalmente a
profesiones y estudiantes que pocos recursos, donde el alto costo de estos uniformes restringe su
disponibilidad. Como resultado, la uniformidad y la estandarizacion en el ambiente médico se ven
comprometidas, lo que puede influir negativamente en la percepcion de profesionalismo y la
calidad del servicio médico.

Ante estos altos costos, muchas instituciones y profesionales optan por soluciones

alternativas como la confeccion a medida o la compra de uniformes de produccion local. Si bien
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esta opcion fomenta la economia local, a menudo se traduce en el uso de materiales de menor
calidad y en una mayor producciéon de uniformes que no necesariamente cumplen con los
estandares deseados. Esto no solo afecta la calidad del scrub sino que también contribuye al
aumento de la produccion no sostenible de nuevos uniformes.

Uno de los principales desafios en nuestra investigacion es la falta de conocimiento sobre
los gustos e intereses de nuestro publico objetivo. Observamos que pocas marcas se dirigen
adecuadamente a los doctores, un grupo que, a pesar de su importancia, no ha sido estudiado
profundamente. Dada la naturaleza de su profesion, donde prevalecen horarios ajustados y una
constante sensacion de urgencia, abordar este segmento presenta una complejidad significativa.

Por ello, nuestro estudio busca analizar, tanto cuantitativamente como cualitativamente, la
percepcion que tienen los doctores sobre el mercado de uniformes de segunda mano. Este enfoque

nos permitird entender mejor sus necesidades y expectativas.

1.4 Objetivos del Proyecto
1.4.1 Objetivo General
e Desarrollar un modelo de negocio de moda sostenible para uniformes médicos que

promueva la economia circular a través de la reutilizacion de prendas en buen estado.

1.4.2 Objetivos Especificos

e [Establecer un ecosistema que facilite la compra y venta de uniformes médicos
reutilizables entre los usuarios.

e Brindar una alternativa sostenible para que profesionales de la salud accedan a

uniformes de calidad a bajo costo.
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e Educar a los usuarios sobre la importancia de la sostenibilidad y el consumo
responsable aplicado a los uniformes médicos.
e Reducir la cantidad de textiles desechados por uniformes médicos en desuso mediante

la reutilizacion.

1.5 Marco Tedrico

La presente investigacion propone un modelo de negocio innovador centrado en la
distribucion de uniformes médicos reutilizables y de segunda mano, que busca fomentar la
sostenibilidad ambiental. Desde una perspectiva teorica, esta seccion examina conceptos clave que
respaldan la implementacion de este modelo de negocio, subrayando la economia circular, impacto
social y aceptacion del mercado. Para un enfoque mas administrativo se hablard sobre un Modelo
de Negocio Canvas para articular efectivamente la intencién de negocio, proporcionando una
estructura coherente y sélida para el plan empresarial propuesto, alineado con varios Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) establecidos por las Naciones Unidas, abordando temas de

sostenibilidad igualmente.

1.5.1 Economia Circular

“La Economia Circular es un modelo de negocio que se basa en el reciclaje, la reutilizacion
y la reduccion de los recursos naturales, que, a partir de la revolucion industrial, las empresas han
creado una gran cantidad de productos, que promueven el consumo y se generan residuos
destinados a la contaminacion ambiental sin un posterior tratamiento. Se analizan los principales
paises que estdn tomando medidas al respecto y brindando un ejemplo de mejora al promover

dicho modelo de economia, tomando en cuenta factores de disefio e innovacion en la creacion de
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productos. En el Ecuador se estan llevando a cabo programas de participacion mds activa en el
conocimiento y aplicacion de la Economia Circular, donde el reciclaje de residuos se empieza a
tomar conciencia en los hogares e instituciones encargadas de las politicas de aplicacion
sustentable.” (Morocho,2018)

Se prevé que para el afio 2050, se espera que la poblacion mundial supere los 9 mil millones
de personas, 66 por ciento de €éstos puede que vivan en ciudades. Acompanando este impresionante
ritmo de urbanizacion, habra una compleja red de desafios relacionados con el consumo, la
contaminacioén y el estrés hidrico y energético. (United Nations, Department of Economic and
Social Affairs, Population Division, 2014)

La economia circular representa un cambio paradigmatico en la forma en que las empresas
abordan la produccion y el consumo, enfocandose en la maximizacion de los recursos y la
minimizacion de los residuos. En el contexto de la moda, este enfoque implica disefar productos
con mayor durabilidad, facilitar la reparacion de prendas, reciclar materiales y fomentar una
cultura de reutilizacion. La Fundacion Ellen MacArthur (2017) ilustra como las empresas de moda
pueden transformar sus procesos productivos para que sean regenerativos por disefio, sugiriendo
que la adopcion de practicas circulares podria disminuir significativamente el impacto ambiental
de la industria. Por otro lado, Geissdoerfer et al. (2017) discuten el paradigma de la economia
circular mas alla de la sostenibilidad, argumentando que este enfoque no solo reduce impactos
negativos, sino que también ofrece nuevas oportunidades de negocio y modelos operativos
innovadores que pueden ser particularmente relevantes en la industria de la moda, un sector

marcado por rapidos cambios y alta obsolescencia.
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1.5.2 Impacto Social y Aceptacion del Mercado

El concepto de impacto social en la industria de la moda examina cémo las empresas
afectan a las comunidades en las que operan, centrandose en la mejora de la calidad de vida y la
reduccion de las desigualdades. Porter y Kramer (2011) en su teoria sobre la creacion de valor
compartido, explican que las empresas pueden generar beneficios econdémicos de manera que
también produzcan valor para la sociedad, abordando sus necesidades y desafios. Este enfoque es
crucial para las marcas de moda que buscan ser sostenibles, pues deben considerar las practicas
laborales justas y el impacto social de sus operaciones. Adicionalmente, Bocken et al. (2016)
presentan un conjunto de arquetipos de modelos de negocio sostenible que incluyen la dimension
social como un componente esencial, sugiriendo que las empresas de moda pueden innovar no
solo en sus productos, sino también en como interactuan y benefician a las comunidades locales.

La aceptacion del mercado hacia la moda sostenible esta significativamente influenciada
por la percepcion de los consumidores sobre la autenticidad y el valor de las practicas sostenibles
de una marca. Kotler y Armstrong (2010) destacan que la comprension de las necesidades y deseos
del consumidor es fundamental para el éxito de cualquier producto en el mercado. En el sector de
la moda sostenible, esto implica comunicar efectivamente la calidad y los beneficios ambientales
de los productos para fomentar una mayor aceptacion. Niiniméki et al. (2020) profundizan en esta
idea, sefialando que los consumidores estdn cada vez mas informados y preocupados por el impacto
ambiental de sus compras, lo que requiere que las marcas de moda adopten y comuniquen

claramente sus iniciativas sostenibles para ganarse la confianza y preferencia del cliente.
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1.5.3 Modelo de Negocio Canvas

El Modelo de Negocio Canvas, creado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur en su
libro "Generaciéon de Modelos de Negocio" (Osterwalder & Pigneur, 2010), es una herramienta
visual que permite a las empresas mapear, discutir, disefiar e innovar sus modelos de negocio. Este
modelo se desglosa en nueve componentes fundamentales, cada uno enfocado en un aspecto critico
de la empresa, facilitando un analisis integral y sistematico de como una organizacidon opera, crea
valor y se sostiene en el mercado. A continuacion, detallamos cada componente en un formato mas
fluido y menos técnico:

e Segmentos de Mercado: Aqui identificamos a quién le estamos vendiendo nuestros
productos o servicios. Esto implica entender diferentes grupos dentro del mercado
que pueden tener necesidades Unicas o comportamientos de compra distintos. Por
ejemplo, una empresa de moda como la mencionada por Kotler y Keller (2016) en
su libro "Direccion de Marketing" puede segmentar su mercado en consumidores
de alta moda, moda casual, o moda sostenible, dependiendo de sus intereses y
necesidades.

e Propuestas de Valor: Este es el corazon del modelo, donde definimos lo que hace
especial a nuestra oferta. Es lo que hace que los clientes prefieran nuestra marca o
producto sobre la competencia. En el caso de una empresa de moda, la propuesta
de valor podria ser ofrecer ropa sostenible y éticamente producida que no solo se
vea bien, sino que también haga sentir bien al consumidor, como resaltan Landrum
y Gardiner (2019) en su libro "Gestion de Proyectos para la Experiencia del

Cliente".
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Canales: Describe como la empresa llega a sus clientes y entrega su propuesta de
valor. Esto puede incluir tiendas fisicas, una pagina web, redes sociales, o incluso
eventos y pop-ups. Es crucial elegir el canal adecuado para conectar efectivamente
con los segmentos de mercado objetivo, como sefialan Chaffey y Ellis-Chadwick
(2019) en "Marketing Digital: Estrategia, Implementacion y Practica".

Relaciones con Clientes: Aqui decidimos codmo interactuamos con nuestros clientes
para construir y mantener su lealtad. Esto puede variar desde un servicio al cliente
personalizado hasta el uso de tecnologia para crear experiencias de compra mas
personalizadas, o incluso construir comunidades alrededor de la marca, como
sugieren Lemon y Verhoef (2016) en su articulo "Entendiendo la Experiencia del
Cliente a Través de Viajes".

Fuentes de Ingresos: Este componente se centra en como la empresa gana dinero.
Esto podria ser a través de ventas directas, suscripciones, licencias o cualquier otro
método que la empresa emplee para generar flujo de caja a partir de su propuesta
de valor, como explican Afuah y Tucci (2003) en su libro "Modelos de Negocio en
Internet".

Recursos Clave: Son los activos esenciales que la empresa necesita para funcionar
efectivamente. Para una marca de moda, esto podria incluir el disefio creativo,
materiales sostenibles, una fuerza laboral cualificada, y tecnologia de fabricacion
avanzada, como mencionan Osterwalder y Pigneur (2010).

Actividades Clave: Estas son las acciones més importantes que la empresa debe
tomar para asegurarse de que su modelo de negocio funcione. Esto podria incluir el

disefio de productos, la gestion de la cadena de suministro, marketing y ventas, y
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cualquier otra actividad critica para el éxito empresarial, segin Osterwalder y
Pigneur (2010).

Asociaciones Clave: Son colaboraciones estratégicas que ayudan a la empresa a
optimizar operaciones, reducir riesgos o acceder a recursos esenciales. Esto podria
ser asociaciones con proveedores de materiales, empresas de logistica o incluso
alianzas con otras marcas para ampliar el alcance del mercado, como sugieren Daid]
y Egert (2018) en su libro "Colaboracion Estratégica en la Nueva Economia".
Estructura de Costos: Finalmente, este bloque analiza los costos significativos
involucrados en el funcionamiento del negocio. Para una empresa de moda, esto
podria incluir el costo de produccion, marketing, alquiler de espacio de venta, y

salarios de los empleados, segiin Osterwalder y Pigneur (2010).

Usando el Modelo de Negocio Canvas, las empresas pueden obtener una vision clara de

como se interrelacionan estos elementos, lo que les permite identificar oportunidades de

innovacion y areas donde pueden mejorar su eficiencia y efectividad. Este modelo no solo es una

herramienta para iniciar negocios, sino también para gestionar y escalar empresas existentes de

manera mas estratégica, como afirman Osterwalder y Pigneur (2010).

2. Analisis de la Situacion

2.1 Mercado de Uniformes Médicos

En 2020, el mercado de uniformes médicos alcanzo un valor de 21,722.45 millones de

dolares y se estima que llegard a 39,253.71 millones de ddlares para el afio 2028. Segin (The

Insight Partners, 2021), se espera que crezca a una tasa compuesta anual del 7.8% desde 2021 hasta
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2028. Los uniformes médicos estan disefiados para ofrecer comodidad y libertad de movimiento,
permitiendo a médicos y enfermeras desempefiar sus funciones sin restricciones. Disponibles en
una amplia variedad de estilos y tallas, estos uniformes se adaptan a diferentes tipos de cuerpo y
usan colores especificos que ayudan a minimizar el reflejo de la luz en salas de examen y
quiréfanos, reduciendo el impacto de la luz intensa y disminuyendo el riesgo de contaminacion
cruzada por transporte de agentes infecciosos. Durante la pandemia de COVID-19, se observo un
notable incremento en la demanda de uniformes confeccionados en diversos tipos de tejidos,
incluyendo algodon, poliéster, rayon y sus mezclas, debido al aumento de profesionales de la salud
trabajando largas jornadas y la alta contagiosidad del virus.

El mercado global de uniformes médicos se segmenta por tipo de tela, incluyendo algodon,
poliéster, spandex, rayon y mezclas. En 2019, el segmento de mezclas liderd el mercado por su
parte mayoritaria (The Insight Partners, 2021). Las mezclas buscan equilibrar los beneficios y
limitaciones de diferentes fibras para alcanzar un resultado 6ptimo. Por ejemplo, la blusa médica
Sanibel estd compuesta por 65% poliéster y 35% algodon, combinando la suavidad y
transpirabilidad del algodon con la resistencia al arrugamiento del poliéster, lo que también facilita
un secado rapido y una menor probabilidad de desvanecimiento, a un costo menor que las prendas

de algodén puro.

2.1.1 Mercado de Uniformes Nacional

Dentro del mercado de uniformes médicos nacionales, varias marcas sobresalen gracias a
sus disefios innovadores y precios competitivos. Workaholic es una de ellas, posicionandose como
una excelente alternativa para los profesionales de la salud que valoran el estilo, la comodidad y

la durabilidad. Originalmente enfocada en el sector odontoldgico, esta marca ha logrado
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expandirse en el mercado local gracias a sus modelos Uinicos y precios accesibles. Su tienda esta
ubicada en la interseccion de las calles Diego de Almagro y Alpallana, en Quito.

Otra marca de fabricacion nacional que destacan son la marca Medical Boutique que ha
destacado desde su debut en la Feria Internacional de Duran en octubre de 1996. La marca se
introdujo con el objetivo de distribuir la prestigiosa linea de uniformes Barco y los accesorios de
Prestige Medical, contribuyendo significativamente a la imagen profesional de médicos y
enfermeras al afiadir valor y elegancia a sus atuendos laborales. Desde 1997, Medical Boutique ha
mantenido un establecimiento en el Centro Comercial Las Vitrinas, ubicado estratégicamente
detras de la Clinica Kennedy en un local grande y esquinero. Este emplazamiento facilita un acceso
conveniente para sus clientes, quienes pueden disfrutar de un servicio de calidad y una experiencia
de compra confortable, atributos que refuerzan su posicion en el sector.

Existe un mercado especializado en la fabricacidon de uniformes médicos, que son
producidos en masa para diversas instituciones de salud. En particular, los establecimientos del
IESS encargan la confeccion de sus uniformes, los cuales llevan estampados oficiales de la
institucion. A pesar de esta personalizacion, los profesionales de salud enfrentan inconvenientes
con estos uniformes, ya que estan obligados a utilizarlos en la mayoria de los casos, pero la calidad
del tejido es deficiente y el disefio es basico. Ademas, no cuentan con caracteristicas adicionales

como bolsillos extra o la comodidad adecuada que se espera de un uniforme médico.

2.1.2 Distribucion de Uniformes Internacionales
En Ecuador, la distribucion de marcas internacionales de uniformes médicos es amplia y
diversa, destacando especialmente Cherokee. Esta marca estadounidense ha logrado posicionarse

en la mente de los profesionales de la salud debido a la alta calidad y funcionalidad de sus
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productos, que estdn disefados para satisfacer las demandas especificas de su trabajo diario.
Aunque hay numerosos distribuidores de uniformes médicos en todo el pais, este andlisis se
centrara en aquellos situados en las tres ciudades principales: Quito, Cuenca y Guayaquil, que son
los mas renombrados. Adicionalmente, cabe destacar la presencia de tiendas mas pequefias y
menos conocidas en las inmediaciones de los hospitales. Estas tiendas aprovechan su cercania a
los profesionales de la salud para facilitar el acceso a sus productos, obteniendo un flujo alto por
su ubicacion.

En cuanto a la competencia directa tenemos Watson & Crick’s se ha establecido como un
actor relevante en el mercado ecuatoriano de insumos médicos desde su fundacion en 2015. Con
sede en Cuenca, esta empresa se dedica a la importacion y distribucion de una amplia gama de
productos médicos, incluyendo algunas de las marcas mas prestigiosas de uniformes médicos a
nivel global. La compafiia opera desde un local comercial en la Avenida 24 de Mayo, en las
instalaciones del Hospital Universitario del Rio, facilitando el acceso directo a los profesionales
de la salud.

Ademas de ofrecer uniformes médicos con propiedades antibacterianas y antifluido,
Watson & Crick’s también provee accesorios esenciales como gorros de quiréfano y medias de
compresion. Un aspecto destacado de su servicio es la capacidad de realizar entregas a domicilio
a nivel nacional en menos de 48 horas después de confirmado el pago, lo que demuestra su
compromiso con la eficiencia y la satisfaccion del cliente. La presencia de la empresa en el espacio
digital se fortalece a través de su tienda virtual y el uso de plataformas como WhatsApp para
facilitar la comunicacion y las transacciones, asegurando una experiencia de compra coémoda y

accesible para todos sus clientes.
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All Medical se ha consolidado como un competidor formidable en el mercado ecuatoriano
de uniformes médicos gracias a su presencia en multiples ubicaciones estratégicas a lo largo del
pais. Con sucursales convenientemente localizadas, esta cadena es especialmente atractiva para
los consumidores que prefieren la experiencia de compra en tiendas fisicas frente a las opciones
en linea.

Las direcciones de sus tiendas son destacadas, comenzando con su outlet en la Avenida
Eloy Alfaro, esquina con Checoslovaquia, en un area de facil acceso para los clientes. En la
Avenida De los Shyris, cerca de El Universo, se encuentra otra de sus sucursales, ofreciendo una
ubicacion central para los compradores. El Centro Comercial El Bosque, anteriormente Banco
Guayaquil, alberga otra tienda en Paseo la Ronda, proporcionando un espacio amplio y comodo
para la seleccion de uniformes.

En el Valle de Cumbaya, dentro del Centro Comercial Villa Cumbaya, cerca de
SUPERMAXI, se sittia otra sucursal, lo que facilita a los residentes locales la compra de sus
uniformes sin necesidad de desplazarse lejos de su zona de residencia. Finalmente, en Guayaquil,
All Medical estd presente en el Centro Comercial Policentro, planta alta, local 16, junto a
Interagua, destacando su accesibilidad y conveniencia para los habitantes y visitantes de la ciudad.

Scrub Shop es una tienda virtual especializada en la venta de uniformes médicos,
destacandose por su amplia gama de productos de reconocidas marcas estadounidenses como
Cherokee y Dickies. Ademas de su catalogo regular, Scrub Shop ofrece un servicio exclusivo de
confeccion de uniformes personalizados bajo pedido, adaptandose a las necesidades especificas de
cada cliente. Para facilitar la comunicacion y el proceso de compra, la tienda opera a través de

plataformas de redes sociales, como WhatsApp e Instagram, asegurando una interaccion directa y
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eficiente con sus clientes. Scrub Shop se enorgullece de su cobertura de envio a nivel nacional,

alcanzando cada rincén de Ecuador, incluyendo las Islas Galapagos.

2.2 Mercado de Médicos en Ecuador

El mercado de médicos en Ecuador presenta un panorama robusto y en constante
evolucion, esencial para comprender las dindmicas del sector de la salud. En 2020, la densidad de
profesionales de la salud por cada 10,000 habitantes refleja una composicion diversa y
especializada: 23.2 médicos, 15.4 enfermeras, ademas de otras figuras esenciales como
odontélogos (3.0), psicologos (0.9), obstetrices (1.5) y auxiliares de enfermeria (9.5). Esta
distribucion no solo subraya la demanda potencial en servicios médicos, sino que también resalta
la importancia de adaptar los recursos de salud a las necesidades especificas de cada grupo
profesional. (INEC,2020)

Ademas, la infraestructura de salud en el pais para el mismo afio contaba con 4,136
establecimientos, divididos en 621 con capacidad de internacion y 3,515 sin ella, lo que indica un
amplio espectro de entornos de atencion médica. Con un volumen de 26.3 millones de consultas
de morbilidad registradas a nivel nacional, la eficiencia y la capacidad de respuesta del sistema de
salud se convierten en un elemento fundamental para garantizar la calidad en el desempefio diario
de estos profesionales.

En 2020, la densidad de médicos a nivel nacional fue de 23.2 por cada 10,000 habitantes.
El Grafico 2 revela que Pastaza fue la provincia con la tasa mds alta, seguida por Zamora
Chinchipe, Napo y Galapagos (INEC, 2020). Lo que no muestra que la mayoria de formacion de
médicos se encuentra en las zonas de oriente y costa, mas que en las ciudades principales del

Ecuador. En cuanto a los odontdlogos, la tasa nacional en 2020 fue de 3.0 por cada 10,000
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habitantes. Segun el Grafico 3, Pastaza lider6 con la mayor tasa, alcanzando 13.3, seguida por
Cadar con 5.1 odont6logos por cada 10,000 habitantes.

La tasa de enfermeras se situa en 15.4 por cada 10,000 habitantes a nivel nacional. De
acuerdo con el Grafico 6, Pastaza destaca como la provincia con la tasa mas alta, alcanzando 27.0
enfermeras por cada 10,000 habitantes, mientras que Loja registro 17.9 enfermeras por cada 10,000
habitantes. La tasa de obstetras por cada 10.000 habitantes en las principales provincias de Ecuador
durante el periodo 2020. La provincia con la tasa mas alta de obstetras es Tungurahua, con 5,7
profesionales por cada 10.000 habitantes. Le siguen Orellana y Napo con tasas de 3,7 y 3,2
respectivamente. En contraste, las provincias con las tasas mds bajas son Los Rios, con 2,0
obstetras, y la provincia de Bolivar, con 2,1 profesionales por cada 10.000 habitantes. La tasa
nacional promedio en Ecuador para ese periodo fue de 1,5 obstetras por cada 10.000 habitantes.
(INEC, 2020)

Figura 1

Numero de Médicos y Odontologos en el Ecuador entre el 2000 y el 2020

NUmero de médicos y odontélogos
Periodo: 2000 - 2020

Entre 2000 y 2020, en el nUmero de médicos existe una tendencia creciente, con un incremento de 30.283,
mientras se evidencia un decremento de 394 odontdlogos entre el 2019 y 2020.
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2.3 Industria Textil Reutilizable

El sector textil y de confeccion representa aproximadamente el 1% del PIB nacional, segiin
Lucero (2021). A pesar de ser la segunda industria méas relevante del pais, enfrenté considerables
desafios durante la crisis sanitaria global provocada por el Covid-19. Las restricciones en la
produccion y distribucion de productos, implementadas para mitigar el contagio en 2020,
resultaron en una caida del 9.9% entre enero y septiembre, y una reduccion del 40% en las ventas
entre marzo y diciembre de ese afio. Sin embargo, persiste un creciente interés entre
emprendedores y disefiadores por el "super reciclaje" de prendas.

Segun Pandit et al. (2020), el reciclaje en la industria textil implica tanto la reinvencién de
prendas para nuevos usos como la transformacion de residuos en materiales reutilizables.
Actualmente, esta industria se encuentra en una fase de constante evolucion, apoyada por las siete
R's: reducir, reutilizar, remodelar, reparar, alquilar, reciclar y procesar. Estos principios
contribuyen a la creacion de un sistema eficaz para la valorizacion de recursos. Los procesos de
reciclaje textil, que a menudo incluyen la trituracion o descomposicion del textil en formas mas
puras, varian segun el tipo y la calidad del residuo textil.

En India, el 66% de los trabajadores encuestados expresaron su interés en iniciar sus
propios negocios dentro de una economia circular, aunque sefialaron que se sentian limitados por
la falta de inversion y habilidades empresariales. Este dato destaca el potencial emprendedor y la
necesidad de apoyo en habilidades y recursos para fomentar negocios circulares (Conlon & Brent,
2021) En términos de impacto social, la economia circular en la moda no solo tiene el potencial
de reducir el desperdicio y la contaminacion, sino que también puede ofrecer nuevas oportunidades

econdmicas y de emprendimiento para las comunidades, especialmente en regiones donde los
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recursos son limitados y el acceso a la inversion y habilidades empresariales es escaso
(SustainBiz).

Un desafio significativo en la adopcion de estas practicas es superar las barreras técnicas y
culturales, como las dificultades en el reciclaje de ciertos materiales y la necesidad de cambiar la
percepcion del consumidor respecto a la moda usada y reciclada. Esto requiere un enfoque de
innovacion social que involucre a comunidades y stakeholders en el desarrollo de soluciones
practicas y colaborativas (MDPI). Empresas y marcas que han adoptado modelos de produccion
bajo demanda, como Ministry of Supply y Fame and Partners, demuestran cémo la moda circular
puede reducir efectivamente el exceso de produccion y los residuos, alinedndose con un futuro

mas sostenible para la industria (EcoMatcher).

2.4 Contaminacion de la ropa

La produccion de ropa representa el 10% de las emisiones de carbono de la humanidad, ya
que seca las fuentes de agua y contamina rios y arroyos. Es mas, el 85% de todos los textiles van
al vertedero cada afo y lavar algunos tipos de ropa envia cantidades significativas de micro
plasticos al océano (European Environment Agency, 2023). Para confeccionar una sola camiseta
de algodon se necesitan 2.700 litros de agua dulce seglin las estimaciones, suficiente para satisfacer
las necesidades de bebida de una persona durante dos afios y medio (European Environment
Agency, 2023). Ademas, las marcas utilizan fibras sintéticas como poliéster, nylon y acrilico que
tardan cientos de afios en biodegradarse. El lavado de ropa sintética representa el 35% de los micro
plasticos primarios liberados al medio ambiente. Una sola carga de ropa de poliéster puede liberar
700.000 fibras micro plasticas que pueden acabar en la cadena alimentaria. (European

Environment Agency, 2023)
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La forma en que la gente se deshace de la ropa que no usa también ha cambiado: los
articulos se desechan en lugar de donarse. Menos de la mitad de la ropa usada se recoge para su
reutilizacion o reciclaje, y s6lo el 1% de la ropa usada se recicla en ropa nueva, ya que recién ahora
estan comenzando a surgir tecnologias que permitan reciclar la ropa para convertirla en fibras

virgenes. (Farifia,2023)

2.5 Metodologia de la investigacion primaria
La presente investigacion tiene como objetivo desarrollar un modelo de negocio de moda
sostenible enfocado en uniformes médicos reutilizables. Para lograr esto, es fundamental entender
en profundidad al consumidor potencial de este servicio. Por ende, la metodologia de investigacion
aplicada se basa en un enfoque mixto, que incorpora técnicas cualitativas y cuantitativas de
recoleccion y analisis de datos, con el fin obtener un panorama integral del mercado objetivo. Para

ver el disefio de preguntas de la entrevista dirigirse al Anexo A.

2.5.1 Entrevistas a profundidad

Como parte de la recopilacion de datos del estudio primario, se realizaron entrevistas a dos
instituciones de salud, el Hospital del Iess de Sangolqui y el Hospital Carlos Andrade Marin, con
el propdsito de obtener una visidn mas profunda sobre el uso de uniformes médicos y la percepcion
que tienen respecto al modelo de negocio de uniformes médicos reutilizables y el mercado de
scrubs. Se entrevistd a 8 mujeres y 5 hombres, con edades comprendidas entre 20 y 55 afios,
profesionales de la salud especializados en diversas ramas como odontologia, enfermeria,

medicina interna, medicina ocupacional, pediatria, entre otras especialidades. El primer grupo fue
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entrevistado a mediados del mes de mayo, mientras que el segundo grupo lo fue a inicios del mes
de abril.

Durante las entrevistas, se abordaron varios aspectos clave: 1) preferencias de
caracteristicas al momento de elegir un uniforme, 2) uniformes que utilizan actualmente, 3)
preferencia de compra y canal, 4) intereses y frustraciones profesionales, y 5) percepciones sobre
un modelo de negocio basado en uniformes médicos reutilizables en buen estado y sanitizados.
Esta informacion nos permitid conocer de forma detallada los intereses de nuestro mercado

objetivo.

2.5.2 Resultados de la entrevista a profundidad

Vestimenta del dia

Antes de seleccionar la vestimenta adecuada, toman en cuenta la comodidad y practicidad
que ¢ésta les proporcionara durante la jornada laboral. Muchos de los entrevistados reconocieron la
importancia del uniforme como una medida fundamental para protegerse contra los riesgos
biolégicos presentes en su entorno laboral. En el caso de las mujeres, se observa una clara
preferencia por el uso de uniformes o scrubs en su vida diaria, motivada por la amplia variedad de
disefios, colores y marcas disponibles en el mercado. Estas prendas no solo les brindan seguridad,
sino también una presencia profesional y comodidad durante su trabajo.

Por otro lado, los hombres jovenes y adultos jovenes muestran una inclinacién hacia el uso
de uniformes médicos en lugar de ropa casual, en gran parte debido a la conciencia generacional
sobre la importancia de protegerse contra virus, patdgenos y microorganismos de riesgo en su
entorno laboral, sobre todo después de la pandemia del COVID19. Su eleccion de vestimenta

tiende a ser mas simple y practica, buscando la funcionalidad de la prenda.
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En contraste, entre los hombres adultos persiste una tradicion arraigada de utilizar la clasica
bata blanca en lugar de un uniforme convencional. Algunos consideran que vestir traje, corbata y
mocasines proyecta una imagen de elegancia y profesionalismo, aqui podemos recordar lo leido
en el capitulo 2 sobre el riesgo de contagio en corbatas.

Intereses profesionales

Todos nuestros entrevistados buscan crecer profesionalmente, comentan que en el area de
la salud nunca dejas de aprender y es importante siempre estar a la vanguardia de las
actualizaciones en noticias de medicina. Buscan especializarse en su area de mayor preferencia, y
muchos de ellos experimentan frustracion al no poder continuar sus estudios en lo que les apasiona.
A pesar de ello, se mantienen en constante capacitacion sobre su entorno y las mejores practicas
de higiene y atencion a los pacientes. Les gustaria recibir apoyo de sus instituciones para seguir
formandose y convertirse en grandes profesionales. Son conscientes de que, sin especializacion,
continuaran ganando el mismo sueldo y no podran crecer profesionalmente.

Caracteristicas de los uniformes

Los profesionales de la salud buscan en sus uniformes, en primer lugar, comodidad. Son
conscientes de que pasan largas jornadas de trabajo con la misma ropa y realizan actividades que
demandan mucho movimiento y exposicién a pacientes, virus y bacterias. En segundo lugar,
exigen que las telas sean repelentes, ya que trabajan en un entorno donde estan expuestos a fluidos
como sangre, saliva y orina. Necesitan materiales resistentes y versatiles que les ayuden a prevenir
manchas evidentes y a protegerse adecuadamente.

Ademas de la funcionalidad, valoran los disefios y colores de los uniformes, lo que les

proporciona un estado de satisfaccion al sentirse bien con su apariencia en el trabajo. Aunque la
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mayoria prefiere colores oscuros, disfrutan buscando nuevos modelos y uniformes médicos que
puedan usar en su dia a dia.

En cuanto al precio, este varia segun la posicion del profesional. Aquellos que estan
comenzando, como los estudiantes en practicas, suelen buscar opciones mas econdmicas debido
al uso limitado. Al llegar a la etapa de internado y servicio rural, optan por uniformes mas
resistentes. Los profesionales ya establecidos eligen en funcion de su salario, mientras que los
especialistas, aunque también consideran el precio, cuentan con un mayor poder adquisitivo y
pueden permitirse uniformes de mayor calidad.

Perspectiva de la sostenibilidad

Todos los entrevistados mostraron un interés muy alto en el cuidado del medio ambiente y
aseguran realizar diversas actividades para contribuir a su proteccion. En cuanto al reciclaje y la
reduccion de plasticos, muchos de ellos tratan de minimizar el uso de plasticos en sus compras
diarias, optando por bolsas de reuso en lugar de bolsas plasticas desechables del supermercado.
Ademas, participan activamente en programas de reciclaje locales, separando sus desechos y
promoviendo practicas de reciclaje en sus hogares. En términos de consumo responsable de ropa,
varios entrevistados mencionaron que compran prendas de segunda mano, no solo por razones
economicas, sino también como una forma de apoyar modelos de negocio sostenibles y reducir el
desperdicio textil. Algunos incluso participan en intercambios de ropa y donaciones para alargar
la vida util de las prendas y evitar que terminen en vertederos.

El consumo de productos locales es otra practica comin entre los entrevistados. Prefieren
comprar alimentos y otros productos de temporada producidos localmente, lo que no solo apoya a

los agricultores y productores de la zona, sino que también reduce la huella de carbono asociada
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al transporte de estos productos. Esta eleccion consciente de consumir localmente contribuye a un
menor impacto ambiental y promueve una economia mas sostenible.

Estas actividades reflejan un compromiso fuerte y constante de los entrevistados con la
sostenibilidad y el cuidado del medio ambiente, pero una falta de ingreso de informaciéon con
respecto a mas actividades de sostenibilidad, muchos de ellos se quedaron en la informacién mas

basica del cuidado del medio ambiente que es el reciclaje.

2.5.3 Encuestas

La problematica que la encuesta nos ayudara a descartar es conocer de forma certera datos
importantes como la preferencia de marca y compra del consumidor, el posicionamiento de las
marcas y la percepcion de usuario con respecto a la sostenibilidad en uniformes. Referirse al
ANEXO B para ver las preguntas de la encuesta.

La muestra de mi poblacion esta considerada en la cantidad de médicos, odontologos,
enfermeras, obstetras, auxiliar de enfermeria, sacada del, INEC 2020, saliendo con un resultado
de 380 encuestas. Para definir el tamafio de muestra se procede a realizar el siguiente calculo:

N« Za*xp+(1—p)
n=
(e2 *(N—l))+Za2 xp*(1—p)

n: tamafio de muestra

N: tamano de la poblacion o universo

Za: parametro estadistico que depende el nivel de confianza
p: probabilidad de que ocurra el evento estudiado

q: probabilidad de que no ocurra el evento estudiado

e: error de estimacidon maximo aceptado
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Para un nivel de confianza del 95%:

~ 91928 x (1.96)% 0.5 * (1 — 0.5)
~ (0.05 % (91928 — 1)) + (1.96)% x 0.5 * (1 — 0.5)

n

n = 383

Para recopilar la maxima cantidad de informacidén posible, se organizd un concurso
nacional en el que los interesados debian completar una encuesta y seguir nuestras redes sociales.
Como incentivo, se rifaron tres uniformes de la marca Cherokee entre todos los participantes. El
concurso comenzo el lunes 10 de abril y el ganador se anunciara el 10 de mayo, coincidiendo con
la celebracion del mes del trabajador. La campana tuvo 3 principales canales digitales, correo,
Whatsapp y Facebook Ads, usando base de datos anteriormente recaudada de profesionales de
salud.

En este estudio de encuesta, se obtuvo un total de 1033 respuestas, recopiladas en el mes
de Abril, de los cuales 25 participantes no utilizaban uniformes médicos. La distribucion de los
profesionales que no utilizan uniformes médicos es la siguiente: 11 enfermeras (44%), 4 médicos
generales (16%), 4 otros profesionales de la salud (16%), 2 estudiantes de medicina (8%) y 2
odontologos (8%).

La gran mayoria de los encuestados (96,18%) indic6 que si utilizan uniformes médicos.
Este alto porcentaje refleja una fuerte adopcion de uniformes médicos en entornos hospitalarios,
donde se requiere un alto nivel de proteccion y cuidado. Sin embargo, un pequeilo porcentaje
(3,82%) de profesionales de la salud no utilizan uniformes médicos, lo que plantea preocupaciones
sobre qué prenda utilizan en su dia a dia y si el uso de ropa normal podria conllevar riesgos de

infecciones.
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Es crucial que los hospitales prioricen la seguridad de sus empleados. Por lo tanto, es
fundamental que la exigencia del uso obligatorio de prendas de proteccion, como los uniformes
médicos, sea una normativa clara y estricta en el area de salud y seguridad administrativa de los
hospitales. Implementar y reforzar estas politicas ayudara a garantizar un entorno mas seguro tanto
para los profesionales de la salud como para los pacientes, minimizando los riesgos asociados al

uso de ropa no adecuada en un entorno hospitalario.

2.5.4 Resultados de la encuesta
Figura 2

Pregunta de la Encuesta: ;Con qué género te identificas?

B FEMENINO
mMASCULINO

Nota. Autoria propia

En el estudio sobre preferencias de uniformes médicos con de la participacion de 775
encuestados, el 73% de los encuestados, que representa a aproximadamente 464 individuos, se

identifica con el género femenino. El resto, un 27% equivalentes a 166 encuestados, se identifica
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con el género masculino. Esto podria influir en las tendencias de mercado y preferencias de disefio

en la industria de los uniformes médicos.

Figura 3

Pregunta de la Encuesta: ;En qué rango estan tus ingresos mensuales?
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18.89%
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8.89%
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1.90% 1.59%
0% ) . . ~— B BN e
$451 - MENOS DE $950 - $1381 - $1841 - MAS DE $2301 -
$900 $450 $1380 $1840 $2300 $2700 $2700

Nota. Autoria propia

En el estudio sobre la relacion entre los ingresos mensuales y la adquisicion de uniformes
médicos, de 775 encuestados, aproximadamente el 35,08% gana entre $451 y $900, lo que
representa el mayor de porcentaje de encuestados. El segundo grupo mas grande con un 31,27%
de participacion corresponde a personas que ganan menos de $450 al mes. Este dato es
significativo, ya que muestra que casi un tercio de los encuestados tiene ingresos bajos en sus
trabajos. Un 18,89% de los encuestados tiene ingresos entre $950 y $1380 mensuales. El 8,89%

gana entre $1381 y $1840 al mes.
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Figura 4

Pregunta de la Encuesta: ;Cudl es su edad?
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Nota. Autoria propia

En el estudio sobre las preferencias de uniformes médicos que involucrd a 755 encuestados,
los datos demograficos por edad muestran que el 46,10% se encuentra en el rango de 28 a 37 afios,
lo cual representa el mayor porcentaje en comparacion a los encuestados que se encuentran entre

los 58 y 67 afios de edad, representados por el 1,6%.
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Figura §

Pregunta de la Encuesta: ;Cudl es tu profesion o a qué te dedicas?
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Nota. Autoria propia

Segun la encuesta realizada a 755 individuos, el grupo profesional mas representativo es el
de estudiantes de medicina, que constituyen el 25,56% de los encuestados, seguidos por los
Meédicos Generales que representan el 16,98%. Los encuestados con un menor porcentaje de
presencia dentro del estudio son los Odontologos y los Veterinarios, con un 5,56% y 1,27%

respectivamente.

El segundo filtro se centr6 en la pregunta: ";Utilizas uniformes médicos? Si/No". Esta
pregunta nos ayudo a diferenciar entre los participantes que usan ropa especializada diariamente y
aquellos que no, permitiéndonos asi obtener insights especificos sobre los habitos de vestimenta

de ambos grupos.
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Figura 6

Pregunta de la Encuesta: ;Utilizas uniforme en tu trabajo?

mSi

mNo

Nota. Autoria propia

El grafico de pastel refleja los resultados de una encuesta sobre el uso de uniformes o scrubs
en el lugar de trabajo, especificamente en el contexto del sector salud. De acuerdo con los datos
presentados, el 96,18% de los participantes indicd que si utilizan uniformes en su trabajo, frente a
un 3,82% que afirmo6 lo contrario. Esta alta incidencia del uso de uniformes en el trabajo sugiere
que, dentro del sector salud, existe una adopcion casi universal de esta vestimenta. Esta tendencia
puede ser indicativa de normativas estandarizadas o de una cultura profesional que prioriza la
uniformidad y posiblemente aspectos como control de infecciones, identificacion facil del personal

y la creacion de un ambiente de trabajo cohesivo.
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Tabla 1

Caracteristicas mas importantes que debe tener un uniforme segun la Encuesta

Caracteristica Min Max Media DesYlacwn Varianza
estandar
Comodidad 3 5 4,5 0,5 0,3
Tipo de tela 1 5 4,5 04 04
Material 1 5 42 0,6 0,6
repelente
Modelo 2 5 4 0,5 0,5
Numero de
bolsillos 2 > 3.9 0.7 0.7
Color 1 5 3,9 0,7 0,65
Marca 1 5 3,2 0,9 0,9

Nota. Autoria propia

La encuesta centrada en identificar las caracteristicas esenciales de un uniforme revela que
la "Comodidad" es considerada la prioridad maxima, con una media de 4.54, indicando una
2
valoracion alta entre los encuestados y una baja desviacion estandar que sefiala un consenso
general sobre su importancia. Por otro lado, la "Marca" parece ser la menos importante para los
participantes, reflejado en su media mas baja de 3.20 y una alta desviacion estandar, lo que sugiere
opiniones mas divididas. Caracteristicas funcionales como el "Material repelente" y el "Numero
de bolsillos" obtienen medias de 4.22 y 3.88 respectivamente, destacando su relevancia. Ademas,
a "Calidad del tejido" se valora significativamente, con una media cercana a la de la comodida
la "Calidad del tejido" 1 ficat te, d la de 1 didad
. reafirmando que la funcionalida a sensacion del uniforme son cruciales para los
4.51), reafi d la fu lidad y 1 del unift 1 1
usuarios. El "Modelo" y el "Color", aunque no tan criticos como la comodidad, atin reciben medias
por encima de 3.90, mostrando que la estética también es una consideracion notable para los

encuestados. Estos hallazgos sugieren que, para los usuarios de uniformes, la funcionalidad y la
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comodidad son aspectos clave, mientras que la identidad de marca es secundaria en comparacion

con las caracteristicas practicas del uniforme.

Tabla 2

Calificacion del 1 al 6 el grado de importancia de las siguientes caracteristicas

Caracteristica Min Max Media DesYlacuin Varianza
estandar

Procedencia 1 6 4,9 1,3 1,7
Marca 1 6 4,5 1,4 1,9
Precio 1 6 3,4 1,6 2,4
Modelo 1 6 3,4 1,2 1,5
Talla 1 6 2,8 1,4 1,9
Calidad 1 6 1,8 1,3 1,6

Nota. Autoria propia

En la encuesta realizada para determinar el grado de importancia de diversas caracteristicas
de los uniformes, los participantes calificaron del 1 al 6 aspecto como el precio, la procedencia, el
modelo, la marca, la talla y la calidad. Considerando las medias de las calificaciones para cada
caracteristica, podemos deducir que la 'Procedencia’ se valor6 como la mas importante,
representando aproximadamente un 25%, seguida por la 'Marca' con alrededor de un 22%. El
'"Precio’ y el 'Modelo' tuvieron una importancia moderada, cada uno contribuyendo con cerca del
17% a la importancia total. Sorprendentemente, 'Talla' y 'Calidad' se consideraron menos
importantes, con 'Talla' constituyendo alrededor del 14% y 'Calidad' solo alrededor del 9% del total
de la importancia percibida. Estos porcentajes revelan una tendencia interesante que pone de
manifiesto la prioridad de la procedencia y la marca sobre el costo y las especificaciones fisicas
del producto, lo cual podria reflejar un enfoque en la ética y la imagen de marca por encima de la

funcionalidad practica o la durabilidad.
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Basandome en las medias proporcionadas y calculando su porcentaje sobre el total de
importancia percibida, los resultados son los siguientes:

e Precio: Fue considerado con un 16.39% de importancia.

e Procedencia: Resultd ser la caracteristica mas valorada con un 23.63% de importancia.

e Modelo: Tuvo un porcentaje de importancia similar al precio, con un 16.25%.

e Marca: Se consider6 significativamente importante, con un 21.49% del total.

e Talla: Fue atribuida con un 13.43% de la importancia total.

e (alidad: Fue la menos valorada, con solo un 8.81% de importancia.

Figura 7
Pregunta de la Encuesta: ;Qué colores de uniformes médicos prefieres usar en tu entorno laboral?

25.0

oe

20.

O
o

15,0

o°

10.

o
oe

(€]
o
oe

Nota. Autoria propia

El color azul resalta como la eleccion predominante, con un notable 23,0% de los

encuestados que lo prefieren, lo que podria reflejar su asociacion con la serenidad y la confianza
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en un entorno clinico. Por otro lado, el negro, elegido por el 18,3% de los participantes, sugiere
una preferencia por la sofisticacion. Los colores tradicionalmente asociados con la medicina como
el blanco poseen una de las preferencias mas bajas, con tan solo un 4,5%. Colores como el vino y
el gris poseen una alta preferencia en comparacion a los colores restantes, con un 10,7% y un 9,9%
respectivamente. Los disefos estampados y otras preferencias representan una minoria, pero es
importante analizar en cada profesion para ver de ese porcentaje que profesional fue el mas
interesado.

Una de las grandes afirmaciones que teniamos de parte de algunas referentes del sector
salud es que a los profesionales de salud prefieren comprar sus uniformes en el exterior por el
precio, que tiene a ser mas conveniente, pero aqui podemos ver lo contrario.

La imagen muestra las preferencias de compra de uniformes médicos entre los encuestados.
La opcion mas popular, con un total de 190 menciones, es comprar en tiendas a nivel nacional, lo
que indica una fuerte preferencia por las compras presenciales en el pais de residencia de los
encuestados. Las tiendas online nacionales también son una opcion relevante, con 55 individuos
que las prefieren, sugiriendo que la conveniencia de las compras en linea es valorada, aunque en
menor medida que las tiendas fisicas.

En comparacion, la compra de uniformes médicos fuera del pais es mucho menos comun.
Las tiendas fisicas en el exterior son las menos preferidas, con solo 16 menciones, lo que podria
reflejar limitaciones como la disponibilidad, el costo adicional de importacion o la preferencia por
soporte local. Las tiendas online en el exterior tienen un poco mas de preferencia, con 35 personas
optando por ellas, lo que podria deberse a la busqueda de mas variedad o marcas especificas no

disponibles a nivel nacional.
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Figura 8

Pregunta de la Encuesta: ;Donde prefieres comprar tus uniformes médicos?
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Nota. Autoria propia
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En el estudio reciente sobre el uso de uniformes médicos, se observé que los profesionales
tienen una preferencia significativa por adquirir sus uniformes en establecimientos locales. De un
total de 775 encuestados, un 50% opta por comprar en tiendas a nivel nacional. Por otro lado, las
tiendas online nacionales captan el 14.47% de las preferencias, lo que indica una inclinacion
moderada hacia las compras por internet dentro del pais. Las opciones de compra en el extranjero
son menos populares, con solo un 4.21% que prefiere tiendas fisicas fuera del pais y un 9.21% que
elige tiendas online extranjeras. Estos resultados sugieren que, pese a la globalizacion y el acceso
a mercados internacionales, los profesionales de la salud tienden a preferir proveedores nacionales

para sus uniformes médicos.
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Figura 9

Pregunta de la Encuesta: ;Qué marca de uniformes médicos conoces?
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Nota. Autoria propia

En el andlisis de las preferencias de marcas de uniformes médicos entre 755 profesionales
del sector, los resultados revelan una inclinacién marcada hacia ciertas marcas sobre otras. Barco
lidera la preferencia con un 27%, lo que representa aproximadamente 103 encuestados que
favorecen esta marca. Le sigue Olive & Co con un 21% y alrededor de 80 encuestados. Tasha and
me y Taara también muestran una s6lida preferencia, con un 20% y 15% respectivamente, lo que
equivale a aproximadamente 76 y 57 profesionales. Menos predominantes son las marcas Greys
Anatomy y Skechers, cada una con un 6% de la preferencia, lo que se traduce en cerca de 23
encuestados para cada marca. Finalmente, Dickies y Cherokee se encuentran en la parte inferior
del espectro, con un 3% y 2% respectivamente, sumando aproximadamente 11 y 8 profesionales
que las prefieren. Estos datos sugieren una competencia significativa entre las marcas de uniformes

médicos, con algunas destacandose claramente en términos de popularidad en el mercado.
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Figura 10

Pregunta de la Encuesta: ;Qué marca de uniformes médicos has comprado anteriormente?
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Nota. Autoria propia

En el estudio sobre el uso de uniformes médicos realizado entre 755 encuestados, se ha
encontrado que Cherokee es la marca mas popular, con un 47.11% de los profesionales que la
prefieren, lo que representa a aproximadamente 179 encuestados. Cercanamente seguidos por los
uniformes nacionales con un 43.68%, lo que indica que 166 profesionales se inclinan hacia marcas
nacionales. Las marcas Dickies y Skechers también son bien consideradas, con un 19.47% y
18.95% respectivamente, lo que sugiere que 74 y 72 encuestados las eligen. Grey's Anatomy no se
queda atras con un 18.42% de la preferencia, equivalente a 70 encuestados. Por otro lado, Barco y
las marcas agrupadas en la categoria "Otro" tienen una preferencia del 6.84% y 12.11%,
respectivamente. Mientras tanto, Olive & Co, Taara y Tasha and me tienen las preferencias mas

bajas con 3.95%, 2.63% y 1.84% respectivamente. Estos resultados resaltan una tendencia hacia
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marcas especificas y la fuerte presencia de opciones nacionales dentro del mercado de uniformes

médicos.

Figura 11

Pregunta de la Encuesta: /A través de que medio prefieres informarte sobre la categoria de

uniformes/scrubs?
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Nota. Autoria propia

En el estudio sobre las preferencias de redes sociales para informarse acerca de uniformes
médicos entre 380 encuestados, se descubrid que Youtube es la plataforma dominante, preferida
por el 40% de los participantes, lo que equivale a aproximadamente 152 profesionales. Instagram
ocupa el segundo lugar con el 21%, atraido por unos 80 usuarios. Las plataformas Whatsapp y
LinkedIn son también significativas, con el 18% y el 17% de las preferencias, respectivamente, lo
que sugiere que 68 y 65 encuestados, en cada caso, las escogen como fuente de informacion. En

contraste, TikTok y Facebook presentan una menor popularidad, con un 3% y un 1%,
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respectivamente, lo que indica que estas redes son las menos elegidas por los profesionales que

buscan informacidn sobre uniformes médicos.

Figura 12
Pregunta de la Encuesta: ;Qué importancia le brindas a la sostenibilidad y al cuidado del medio

ambiente en tus decisiones de compra?
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Nota. Autoria propia

En un estudio con 755 profesionales sobre la importancia de la sostenibilidad en las
decisiones de compra de uniformes médicos, se ha encontrado que un 34.21% considera la
sostenibilidad como uy importante'. El 13.16% la considera 'Extremadamente importante',
mostrando una alta valoraciéon de la sostenibilidad. Un 11.84% cree que es 'Parcialmente
importante', mientras que solo un 5.26% la considera 'Poco importante'. Curiosamente, un 1.32%
no le da ninguna importancia a la sostenibilidad. Estos datos resaltan que la sostenibilidad es un

factor considerable en la decision de compra de la mayoria de los encuestados.
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Figura 13
Pregunta de la Encuesta: ;Qué tan acuerdo estas sobre la compra y venta de ropa de segunda

mano?
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Nota. Autoria propia

En el estudio realizado sobre la actitud de los profesionales de la salud hacia la compra y
venta de uniformes médicos de segunda mano, un 23.95% esté totalmente de acuerdo con esta
practica, mientras que un 20.26% esté algo de acuerdo. Un 24.47% se situa en una posicion neutral.
Por otro lado, un 5.26% esta algo en desacuerdo y un 3.95% esté totalmente en desacuerdo con la
compra y venta de uniformes médicos de segunda mano. Estos resultados reflejan una aceptacion

considerable hacia el mercado de segunda mano en el sector de la salud.
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Figura 14
Pregunta de la Encuesta: ;Qué tan probable es que adquieras uniformes médicos de segunda

mano que estén en buen estado y hayan sido sanitizados?

EHAlgo probable

EMuy probable

ENi probable ni improbable
EAlgo improbable

EMuy improbable

17.46% 19.67%

Nota. Autoria propia

Segun el estudio sobre la disposicion de los profesionales de la salud a adquirir uniformes
médicos de segunda mano que estén en buen estado y sanitizados, un 16.58% considera muy
probable hacerlo, mientras que un 24.47% lo ve como algo probable. Un 12.89% se posiciona
neutral ante esta posibilidad. En contraste, un 11.32% lo considera algo improbable y un 12.63%
muy improbable. Estos resultados muestran una tendencia favorable hacia la compra de uniformes

médicos de segunda mano, siempre que se asegure su buen estado y sanitizacion.



52

Figura 15
Pregunta de la Encuesta: ;Cuanto crees que pagarias por un uniforme médico completo (blusa,
pantalon) de marca Cherokee de segunda mano en perfectas condiciones y con etiqueta de

sanitizacion?
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m47,8

Nota. Autoria propia

En la investigacion sobre la disposicion a pagar por uniformes médicos de segunda mano,
de 380 profesionales encuestados, un 3.95% estaria dispuesto a pagar $47.80, mientras que un
7.89% consideraria pagar $39.90. La opcion de $30.90 es aceptada por un 13.16%, y la mas
favorable, de $23.90, es considerada por un 14.47%. Estos resultados sugieren que hay una mayor
inclinacion a optar por precios mas bajos en la compra de uniformes médicos de marca reconocida

en el mercado de segunda mano.
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2.5.5 Diseiio del Focus Group

Se realizaran dos grupos focales con el fin de explorar las distintas perspectivas
relacionadas con la profesion médica. El primero estara dirigido a médicos especialistas con
amplia experiencia en su campo, cuya indumentaria cotidiana consiste en uniformes médicos.
Buscamos profundizar en las opiniones y experiencias de este grupo especifico de profesionales
de la salud. El segundo va a estar enfocado a profesionales de salud que recién estan iniciando su
carrera en el ambito de la salud y que no tengan ingresos tan fuertes.

El primer focus group se realizo en el Hospital metropolitano con un grupo de obstretras
en su mayoria residentes, realizado el dia 22 de abril a las 9 de la mafiana en la Sala de
hospitalizacion. La dindmica concluyd.

La opinién de los doctores sobre el uso de uniformes puede resumirse en los siguientes
puntos clave teniendo en cuenta la calidad, la comodidad y el protocolo de higiene y desinfeccion.

Calidad: Los uniformes médicos, ya sean nuevos o de segunda mano, deben cumplir con
ciertos estandares de calidad para asegurar que sean duraderos y funcionales. La tela debe ser
resistente a multiples lavados y a la exposicion a desinfectantes sin perder sus propiedades.

Comodidad: Es esencial para el personal médico, que a menudo trabaja largas horas. Los
uniformes de segunda mano deben ser bien evaluados para asegurar que aun mantengan una buena
estructura y ajuste adecuado. El uso repetido no debe comprometer la ergonomia del uniforme.

Protocolo de Higiene y Desinfeccion: Este es el factor mas critico en la consideracion del
uso de uniformes de segunda mano. Los uniformes deben ser sometidos a un proceso riguroso de
desinfeccion antes de ser reutilizados. Esto incluye lavados a altas temperaturas y el uso de

desinfectantes especificos que eliminen cualquier posible patdgeno. Las instituciones deben tener
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protocolos estrictos para garantizar que los uniformes de segunda mano estén completamente
desinfectados antes de ser distribuidos para su uso.

En conclusion, los doctores pueden estar abiertos a usar uniformes de segunda mano
siempre y cuando se cumplan estrictamente los estandares de calidad y comodidad, y, sobre todo,
los protocolos de higiene y desinfeccion sean rigurosamente aplicados. Asegurar estas condiciones
puede permitir una opcion sostenible y econdmica sin comprometer la seguridad y el bienestar del

personal médico y de los pacientes.

2.6 Conclusiones de los hallazgos
Tabla 3

Concentracion de Profesionales de la Salud

Ciudades
Profesion /Ciudad dela |Ciudadesdel | TOTAL
Quito Guayaquil Cuenca Daule Manta Sierra oriente

Médico general 127 34 12 0 1 13 8 195
Enfermera/o 108 24 3 1 2 12 4 154
Profesional de salud 99 14 0 3 4 3 127
Estudiantes de medicina 61 29 10 1 3 4 2 110
Odontdlogo/a 71 13 11 0 0 8 2 105
Médico especialista 37 5 3 0 1 2 0 48
Administracion 43 0 0 0 0 0 0 43
Veterinario/a 27 3 2 0 1 4 0 37
Dermatologia/Cosmetologia 9 1 0 0 0 2 0 12
Cirujano/a 10 0 0 0 0 0 0 10
Otro 7 0 0 0 0 0 0 7
Pediatra 3 0 0 0 0 1 0 4

Nota. Autoria propia

Nuestro objetivo en esta categoria es conocer cudles son las regiones del pais donde se
concentra la mayor cantidad de profesionales de la salud que utilizan uniformes médicos para
optimizar los esfuerzos y recursos comerciales y de marketing, asegurando su eficacia a nivel

nacional. Estos fueron los resultados que se encontraron en la encuesta:
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En Quito, la distribucidon de profesionales de la salud es la siguiente: 24.6% son médicos
generales, 20.9% son enfermeras/os, 14% son odontélogos/as, 11.8% son estudiantes de medicina
y 7.2% son médicos especialistas. En Guayaquil, el 24.8% de los profesionales de la salud son
médicos generales, el 21.2% son estudiantes de medicina, el 17.5% son enfermeras/os, el 9.5%
son odont6logos/as y el 3.6% son médicos especialistas. En Cuenca, el 26.1% de los profesionales
de la salud son médicos generales y odontdlogos/as, el 21.7% son estudiantes de medicina, el 6.5%
son enfermeras/os y médicos especialistas. Aunque las cifras no son tan altas como en Quito o
Guayaquil, Cuenca sigue siendo una ciudad relevante para las estrategias comerciales en el sector
salud, con una concentracion notable de médicos generales y odontdlogos/as.

Los hallazgos de las regiones con menos participacion fueron las siguientes:
aproximadamente el 1.05% de los profesionales de la salud provienen de Manta, el 7.21% de los
profesionales de la salud provienen de las Ciudades de la Sierra y el 2.21% de los profesionales de
la salud provienen de las Ciudades del Oriente. Esto nos indica que dentro del estudio de la
comunicacion que se llegd esas fueron las principales ciudades que respondieron y la que no tuvo
tanto alcance.

Quito deberia ser el objetivo prioritario debido a su alta concentracion de médicos
generales y enfermeras/os. Esto asegura un mayor alcance y relevancia de los esfuerzos
comerciales. Invertir en campanas especificas para médicos generales y enfermeras/os, utilizando
medios y canales que sean frecuentados por estos profesionales, es fundamental. Con una
significativa concentracion de médicos generales y estudiantes de medicina, Guayaquil es la
segunda ciudad en prioridad para enfocar los esfuerzos junto con Cuenca. La presencia de médicos

generales y odontologos/as destaca en la tercera ciudad comercial, Cuenca
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Tabla 4

Temporalidad de uso vs la profesion

Profesion Anual Mensual | Semestral | Trimestral
Administracion 43 0 0 0
Cirujano/a 3 0 6 1
Dermatologia / Cosmetologia 8 1 3 1
Enfermera/o 84 9 34 23
Estudiantes de medicina 44 2 42 21
Médico especialista 21 0 17 11
Médico general 83 9 59 43
Odontologo/a 46 5 30 26
Otro 7 0 0 0
Pediatra 4 0 0 0
Profesional de salud 49 4 50 30
Veterinario/a 13 1 15 10

Nota. Autoria propia

El objetivo de esta pregunta fue conocer la frecuencia con la que los profesionales de la
salud renuevan sus uniformes médicos, determinando cuantas veces al afio adquieren nuevas
prendas. Con esta informacion, podemos enfocar nuestros esfuerzos de negocio en funcion de las
temporalidades de compra, permitiéndonos disefiar estrategias de precios por temporadas y
planificar un cronograma de fechas importantes.

La mayoria de los encuestados asegura que compran uniformes de manera anual, siendo
los Médicos Generales los mds representativos en esta categoria. En términos porcentuales, el 41%
de los encuestados renueva sus uniformes anualmente, con Médicos Generales (59) y
Enfermeros/as (84) representando el mayor porcentaje. EI 17% de los encuestados compra
uniformes mensualmente, destacandose las profesiones de Enfermeros/as (9) y Médicos Generales
(23). Un 14% realiza compras semestrales, siendo Médicos Especialistas (11) y Enfermeros/as (34)

los mas comunes en esta categoria. Por ultimo, el 11% opta por renovar sus uniformes
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trimestralmente, con Médicos Generales (43) y Profesionales de Salud (30) como los mas
destacados.

Entre los estudiantes de medicina, un 44% compra uniformes anualmente, seguido por un
11% que renueva trimestralmente y un 9% que lo hace semestralmente. Con base en estos
resultados, se pueden disefiar estrategias especificas de marketing y ventas que se alineen con las
temporalidades de compra de cada profesion. Dado que la mayoria de los profesionales de la salud,
especialmente Médicos Generales y Enfermeros/as, compran uniformes anualmente, se sugiere
lanzar promociones especiales durante los periodos de renovacion anual, como descuentos
significativos o paquetes promocionales.

Para captar a los profesionales que renuevan sus uniformes con mayor frecuencia, como
Enfermeros/as y Médicos Generales, es recomendable establecer ofertas y promociones mensuales
y trimestrales. Esto puede incluir descuentos por volumen o suscripciones para envios regulares
de uniformes. Dado que un porcentaje considerable de Médicos Especialistas y Enfermeros/as
compran uniformes cada seis meses, se pueden disefiar campafias de marketing que destaquen la
calidad y durabilidad de los uniformes, incentivando la compra semestral con ofertas atractivas.

La segmentacion de las campafias de marketing por profesion permitira dirigir mensajes
mas personalizados y efectivos. Por ejemplo, campafias especificas para Médicos Generales y
Enfermeros/as que destacan las caracteristicas mas valoradas por estos profesionales en sus

uniformes.
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Tabla 5

Probabilidad de compra, uniformes de segunda mano

Ni
Edad imp?(l)%)(;ble prl:ll)ga(l))le implz‘/f)lll));ble prlg/:)l;)l; le Probab le ni
improbable
18-27 45 95 26 58 48
28-37 44 458 62 69 47
38-47 12 11 22 3 13
48-57 1 5 4 2 2
58-67 1 0 4 1 0

Nota. Autoria Propia

El objetivo de esta pregunta fue determinar cudl es la edad que més influye en la decision
de compra de un uniforme médico de segunda mano. Esta informacion es crucial para identificar
las edades de mayor potencial para orientar nuestras estrategias de comunicacion y venta. Los
resultados indican que la mayor parte de los encuestados que consideran "algo probable" la compra
de un uniforme médico se encuentran en la franja de edad de 28 a 37 afios, con un total de 458
respuestas en esta categoria. Este grupo destaca significativamente en comparacion con otras
franjas de edad. Por ejemplo, en la misma categoria de probabilidad, los encuestados de 18 a 27
afos suman 95 respuestas, mientras que aquellos de 38 a 47 afios suman 11, y los de 48 a 57 afios
solo 5 respuestas.

Esto indica que la mayor cantidad de personas interesadas en comprar uniformes médicos
son los jovenes, incluyendo tanto a estudiantes como a profesionales de la salud que estan iniciando

su trabajo en entornos hospitalarios y de practica de salud.



Tabla 6

Resultados de prueba Chi cuadrado para la probabilidad de compra segun la edad

Estadisticas Valor
Chi-squared 191,3
Grados de libertad 16
p-value <2,2e-16

Nota. Autoria propia
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El analisis estadistico realizado mediante la prueba Chi-cuadrado arroja un valor de 191,3

con 16 grados de libertad y un p-valor de <2,2e-16. Dado que este p-valor es significativamente

menor que 0,05, rechazamos la hipdtesis nula de independencia entre las variables. Por lo tanto,

aceptamos la hipotesis alternativa, que indica que existe una dependencia significativa entre la

edad y la probabilidad de adquirir un uniforme médico. En resumen, la edad de los profesionales

de la salud influye considerablemente en su decision de compra de uniformes médicos de segunda

mano

Tabla 7

Nivel de ingresos vs probabilidad de compra

Nivel de Algo Algo Muy Muy | M prl(:? able

ingresos improbable | probable | improbable | probable improbable
$1381 - $1840 9 13 15 12 7
$1841 - $2300 3 3 7 0 2
$2301 - $2700 1 2 4 3 0
$451 - $900 41 454 44 46 39
$901- $1380 18 33 24 27 17
Mas de $2700 2 1 6 1 2
Menos de $450 29 63 18 44 43

Nota.

Autoria propia
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El anélisis detallado por niveles de ingresos confirma que el grupo objetivo mas propenso
a comprar uniformes médicos de segunda mano son aquellos con ingresos entre $451 - $900, asi
como aquellos con ingresos menores a $450. Estas personas, que probablemente estan en
posiciones iniciales en el sector salud o son estudiantes, muestran una mayor disposicion a
considerar uniformes usados debido a su situacion econémica.

Las personas con ingresos entre $1381 - $1840 mayoritariamente consideran "algo
improbable" comprar uniformes médicos de segunda mano, lo que indica una resistencia moderada
hacia esta opcion en este grupo, igualmente con aquellos que tienen ingresos entre $1841 - $2300
y $2301 - $2700,, mostrando una ligera inclinacion hacia "algo improbable" y "muy improbable",

sugiriendo que no consideran seriamente la compra de uniformes de segunda mano.

Tabla 8

Resultados de prueba Chi cuadrado para la probabilidad de compra segun los ingresos

Estadisticas Valor
Chi-squared 262,84
Grados de libertad 515
p-value 0,0004998

Nota. Autoria propia

Con base en la grafica y el andlisis del test Chi-cuadrado, se puede concluir que existe una
correlacion significativa entre el nivel de ingresos de las personas encuestadas y la probabilidad
de que consideren comprar uniformes médicos de segunda mano. Especificamente, el valor p
obtenido (0,0004998) es menor a 0,05, lo que indica que rechazamos la hipétesis nula de
independencia. Por lo tanto, podemos afirmar que el nivel de ingresos influye en la decision de

compra de uniformes médicos de segunda mano.
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2.7 Definicion de mercado objetivo

Nuestro cliente ideal son los profesionales de la salud que estan en las primeras etapas de
su carrera, incluyendo estudiantes de medicina, enfermeria, odontologia y veterinaria, asi como
internistas y residentes. Estos clientes tienen entre 20 y 30 afios, generalmente solteros y con
ingresos limitados debido a sus roles iniciales en el campo de la salud. Muchos de ellos todavia
estan en formacion o recién han comenzado a trabajar, recibiendo salarios basicos estipulados por
la ley. Ademas, este grupo se caracteriza por tener una fuerte cultura de sostenibilidad y un alto
grado de conciencia sobre la bioseguridad y la proteccion en entornos hospitalarios.

Estudiantes de salud

Uno de los perfiles de clientes que he identificado son los profesionales de la salud que
estan iniciando su vida profesional. Este grupo incluye estudiantes, internistas de carreras como
enfermeria, odontologia, veterinaria y medicina. Debido a sus limitados recursos econdmicos,
muchos de ellos optan por uniformes médicos nacionales, que son mas asequibles pero estan
hechos de telas mucho mas rigidas,incoOmodas y sin la versatilidad de accesorios y bolsillos como
muchos uniformes. Sin embargo, consideran los uniformes de alta gama como una meta
aspiracional.

Residentes e internistas

Ademas, este perfil, caracterizado por su juventud, tiene una cultura de sostenibilidad
mucho mas arraigada en comparacion con las generaciones mayores. Son altamente conscientes
del entorno en el que se encuentran y de los riesgos a los que estan expuestos. Esto los hace muy
precavidos en términos de bioseguridad y proteccion en entornos hospitalarios y de cuidado
intensivo, los uniformes médicos son su vestimenta diaria, tiene entre 4 a 5 prendas para el uso

semanal y les gusta poder variar entre colores y estilos ya que es tu presentacion del dia en el
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hospital. Como pudimos ver en la encuesta lo que busca inicialmente en un uniforme normal es la
comodidad, seguido por el tipo de tela y el modelo pero ya cuando se trata de un uniforme de
segunda mano busca primero que tenga un sello de esterilizacidn que seria muy importante
desarrollarlo en el futuro de la marca.

Profesionales de salud en sus primeros aiios de trabajo

El segundo perfil de mi segmentacion se enfoca en profesionales de la salud en sus
primeros aios laborales, quienes tienen un nivel adquisitivo bajo. Muchos de ellos son enfermeros,
médicos, odontdlogos y veterinarios que, debido a que no han podido especializarse atn, reciben
salarios basicos segun lo estipulado por la ley. Aunque anhelan poder especializarse en el futuro,
son conscientes de la necesidad de ahorrar. Estos profesionales utilizan uniformes diariamente vy,
si bien algunos poseen uniformes de gama alta, la mayoria los ha comprado en el extranjero para

reducir costos.

3. Estrategia de Marca
3.1 Modelo de negocio (CANVAS)
En esta seccion se detalla el modelo Canvas que guiara el desarrollo de nuestro negocio de
uniformes médicos reutilizables. Este modelo estratégico nos permitird visualizar y estructurar de
manera clara y eficiente como se llevardn a cabo las actividades internas y como se articulard

nuestra propuesta de valor.
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Figura 16
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Nota. Autoria Propia

3.1.1 Segmentacion

Nuestra segmentacion estd disefiada para atender a profesionales de la salud en Ecuador,
especificamente aquellos que residen en las principales ciudades del pais: Quito, Cuenca y
Guayaquil. En términos demograficos, nuestro enfoque se centra en tanto hombres como mujeres,
con edades comprendidas entre los 20 y 37 afios. Este rango de edad representa a un segmento mas
juvenil, que incluye estudiantes, residentes, internos y profesionales de la salud que estan
comenzando su carrera.

Desde una perspectiva psicografica, estos profesionales pasan la mayor parte de su tiempo
en los hospitales, los cuales consideran su primer hogar, dejando sus casas como segundo hogar.

Son individuos activos, enfocados en su desarrollo profesional constante. Estan interesados en
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crecer profesionalmente y buscan especializarse para poder ganar un salario acorde a la demanda

del mercado.
En el aspecto conductual, el mayor problema que enfrenta este segmento en relacion con

los uniformes es el alto costo de los uniformes de marcas americanas. Ademas, la adquisicion de

algunos uniformes nacionales es de mala calidad, con telas rigidas que pueden afectar su

desempefio y estado de animo durante largas jornadas laborales

Finalmente, en términos socioecondémicos, nuestro segmento objetivo se encuentra en las

categorias media baja y media. Al estar recién iniciando en el entorno laboral de la salud, los
salarios suelen ser bajos. Muchos de estos profesionales provienen de provincias y se trasladan a

las grandes ciudades para estudiar, lo que les obliga a manejar su economia con mucho cuidado

3.1.2 Propuesta de valor

Figura 17

Propuesta de valor
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La propuesta de valor de mi marca se fundamenta en nuestro firme compromiso con el
cuidado del medio ambiente mediante la adopcién de un modelo de economia circular. Al vender
uniformes de segunda mano, no solo promovemos la reutilizacién, sino que también nos
posicionamos como el primer local en Ecuador con este innovador enfoque de negocio sostenible.
Nos destacamos por ofrecer productos de marca, de alta calidad y con la proteccion necesaria, todo
a un precio accesible. Nuestra propuesta de valor combina sostenibilidad y accesibilidad,
brindando a nuestros clientes la tranquilidad de saber que estan contribuyendo a la preservacion

del planeta mientras adquieren uniformes que cumplen con los mas altos estandares de calidad.

3.1.3 Canales

Los canales de mayor importancia para el desarrollo del negocio van a ser tienda fisica,
tienda digital (eccomerce) y Redes sociales. En nuestra tienda fisica, los uniformes médicos de
segunda mano se van a organizan por marcas. Los clientes pueden verificar el estado de la prenda,
probarselo y asegurarse de que la talla les quede bien. Se acepta el pago con tarjeta de crédito,
ofreciendo mayor conveniencia. El tono es profesional y accesible, enfocado en la veracidad y
calidad del producto. Nuestra tienda en linea ofrece la comodidad de conocer nuestros productos
de forma digital, con un catdlogo que permite filtrar por colores, tallas y marcas. La plataforma
proporciona descripciones detalladas y fotos de alta calidad de cada producto, junto con
informacion sobre su estado. Ofrecemos la opcion de comprar en linea y retirar en la tienda fisica.

Utilizamos redes sociales para crear y compartir contenido atractivo que resalte las
caracteristicas y beneficios de nuestros uniformes médicos de segunda mano. Interactuamos

directamente con nuestra comunidad, respondiendo preguntas y comentarios. Anunciamos
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promociones, descuentos y eventos especiales. El tono es cercano y participativo, enfocado en

construir una comunidad y promover la marca.

3.1.4 Relacion de clientes

Nuestro modelo de negocio se centra en mantener relaciones solidas y duraderas con los
clientes a través de una experiencia integral y satisfactoria. Desde el primer contacto hasta el
servicio posventa, nos aseguramos de que los clientes se sientan valorados, apoyados y confiados
en la calidad y sostenibilidad de nuestros productos. Ofrecemos acceso a informacion detallada
sobre nuestros uniformes médicos de segunda mano y facilitamos una compra flexible,
permitiendo a los clientes optar por la compra en linea o tienda fisica.

Para mantener la lealtad de nuestros clientes a largo plazo, implementamos programas de
fidelizacion que recompensan a los clientes por sus compras recurrentes y por recomendar nuestra
marca a otros. Ofrecemos descuentos exclusivos y promociones especiales para nuestros clientes
mas leales. Proporcionamos contenido educativo continuo a través de nuestro blog y eventos,
manteniendo a los clientes informados y comprometidos. Finalmente, promovemos practicas
sostenibles y participamos en iniciativas de responsabilidad social que resuenan con los valores de

nuestros clientes.

3.1.5 Flujo de ingresos
Nuestra fuente de ingresos se basa en la venta de uniformes médicos de segunda mano,
adquiridos a través de donaciones o compras a bajo costo y revendidos a precios que generen

ganancias. Evaluamos cada prenda para determinar su valor de mercado, considerando factores
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como la marca, el estado y la demanda. Fijamos precios que cubren los costos de adquisicion,
sanitizacion y preparacion, asegurando un margen de ganancia entre el 30% y el 50%.

Para ser rentables, calculamos cuantos uniformes debemos vender mensualmente para
cubrir costos fijos y variables. Establecemos una meta de ventas minima mensual que cubra todos
estos costos y permita generar ganancias. Ademas, gestionamos los costos de adquisicion y
sanitizacidon, mantenemos un inventario eficiente y realizamos andlisis periddicos para ajustar

estrategias segun las condiciones del mercado y el rendimiento del negocio.

3.1.6 Recursos clave

Nuestra empresa necesita contar con recursos clave que son esenciales para llevar a cabo
nuestras actividades principales. Estos recursos nos permiten no solo operar de manera eficiente,
sino también destacarnos en el mercado. Nuestros recursos fisicos incluyen instalaciones y
equipos comerciales que son fundamentales para la adquisicion, y venta de uniformes médicos.
Contar con la infraestructura adecuada nos permite mantener un alto estandar de calidad y
eficiencia en nuestras operaciones diarias.

En cuanto a los recursos intelectuales, nuestra marca bien posicionada, el conocimiento
especializado del mercado y las credenciales de calidad. Estos elementos no solo generan
confianza en nuestros clientes, sino que también refuerzan nuestra reputacion en el sector,
asegurando que nuestros productos cumplan con los mas altos estandares.

Los recursos financieros son vitales para nuestra estructura de ingresos y fondos, lo que
nos permite cubrir costos operativos y reinvertir en el crecimiento del negocio. Finalmente,
nuestros recursos humanos son quizas uno de los activos mas valiosos. Contamos con un equipo

capacitado y dedicado que asegura una atencion al cliente de alta calidad y eficiencia en todas
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nuestras operaciones. La formacion continua y el compromiso de nuestro personal son pilares

fundamentales para el éxito de nuestra empresa.

3.1.7 Actividades clave

La adquisicién de uniformes médicos de segunda mano es una de nuestras actividades
clave. Obtenemos estos uniformes a través de donaciones y compras directas de profesionales de
la salud, asegurando asi un inventario suficiente y en buenas condiciones. Evaluamos
cuidadosamente la calidad de los uniformes recibidos y negociamos precios justos para las
compras, lo que nos permite mantener una oferta constante de productos de alta calidad.

La fijacion de precios de los uniformes es otra actividad esencial. Evaluamos cada prenda
para determinar un precio que cubra los costos de adquisicion y preparacion, ademas de generar
un margen de ganancia adecuado. Esto asegura que nuestros precios sean competitivos y rentables,
equilibrando la accesibilidad para los clientes con la sostenibilidad financiera de la empresa. Este
proceso implica un analisis de costos y del mercado, asi como el establecimiento de margenes de
ganancia adecuados.

El desarrollo y gestion de nuestros canales de venta, tanto la tienda fisica como la tienda
en linea, son actividades clave. En la tienda fisica, organizamos los uniformes por colores, tallas y
marcas, facilitando la busqueda y seleccion por parte de los clientes, lo que mejora la experiencia
de compra y aumenta la satisfaccion del cliente. Las actividades involucradas incluyen la
disposicion y rotacion de inventario, asi como el mantenimiento de la presentacion visual de la
tienda. Paralelamente, nuestra tienda en linea ofrece una plataforma de ecommerce donde los
clientes pueden explorar, seleccionar y comprar uniformes con la opcioén de envio a domicilio o

recogida en tienda.
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El marketing y la publicidad son cruciales para aumentar la visibilidad de nuestra marca y
atraer nuevos clientes. Realizamos acciones de publicidad en internet y participamos en ferias
universitarias y eventos del sector salud. Estas actividades promocionales fomentan el crecimiento
y la lealtad de los clientes. Las actividades clave incluyen campafas de publicidad digital en redes
sociales y motores de busqueda, asi como la participacion en eventos y ferias para promocionar

nuestros productos.

3.1.8 Socios clave

Formar alianzas estratégicas con diversos socios clave en Ecuador es fundamental para el
desarrollo y éxito de nuestro negocio de uniformes médicos de segunda mano. Estas asociaciones
nos proporcionan recursos adicionales y mejoran nuestra propuesta de valor, aumentando nuestra
competitividad en el mercado.

Establecer convenios con universidades como UCE, ESPE y UTE nos permite ser mas
visibles entre los estudiantes y promover nuestro modelo de negocio sostenible en eventos internos
de las universidades . Estos convenios facilitan nuestra participacion de marca, para que tengan el
conocimiento de como funciona la economia circular y donde pueden vender y comprar uniformes
médicos de segundo uso. También promueven nuestra marca entre futuros profesionales de la
salud. Establecer convenios con asociaciones universitarias de medicina, los cuales organizan
eventos y talleres extracurriculares para los estudiantes. Aqui nuestra marca esta presente entre
futuros profesionales de la salud.

Las alianzas con hospitales y clinicas privadas nos proporcionan espacios publicitarios y

nos permiten participar en actividades extracurriculares. Estas asociaciones son cruciales para
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asegurar que nuestros productos cumplan con los mas altos estandares de higiene y para aumentar
nuestra visibilidad entre los profesionales de la salud.
Alianzas con centros como CERES nos ayudan a implementar practicas sostenibles,

fortaleciendo nuestra credibilidad y atractivo entre los clientes conscientes del medio ambiente.

3.1.9 Estrcutura de costes

Nuestra estructura de costos para los uniformes médicos de segunda mano se basa en una
combinacion de costos fijos y variables, cuidadosamente gestionados para garantizar la
rentabilidad y sostenibilidad del negocio.

En cuanto a los costos fijos, estos incluyen el alquiler y mantenimiento de la tienda fisica,
que nos permite mantener una ubicacion atractiva y funcional. También estan los salarios del
personal. Las inversiones en marketing y publicidad son continuas y necesarias para aumentar la
visibilidad de la marca y atraer clientes. Ademas, contamos con gastos asociados a la tecnologia y
la plataforma de ecommerce, que requieren mantenimiento y mejoras para asegurar nuestra
presencia en linea.

Por otro lado, los costos variables incluyen la adquisicion de uniformes médicos de
segunda mano, obtenidos a través de donaciones y compras directas. Estos costos también abarcan
los materiales y suministros necesarios para el etiquetado, empaque y preparacion de los uniformes
para la venta.

Para manejar estos costos de manera efectiva, hemos adoptado varias estrategias.
Negociamos acuerdos favorables para el alquiler del local y buscamos descuentos por volumen en
la adquisicion de uniformes y materiales, lo cual nos permite reducir el costo unitario y lograr

economias de escala.
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3.2 Tamaiio del Mercado
Calcular el tamafio del mercado es fundamental para cualquier negocio que desee tomar
decisiones estratégicas informadas y planificar su crecimiento. Esta evaluacion proporciona una
base solida para comprender la viabilidad del negocio, asignar recursos de manera eficiente y
maximizar las oportunidades de éxito. En el caso de nuestro negocio, el mercado potencial se
centra especificamente en estudiantes y profesionales de salud recién iniciados, en lugar de todos
los profesionales de salud. Este enfoque nos permite identificar con precision nuestro mercado

objetivo y evaluar su valor.

Tabla 9

Calculo del Tamanio del Mercado

Tipos de mercado Porc-e l?taje. fle Numero de personas
participacion

Mercado Relevante (Todos los 100% 91.928
profesionales del Ecuador
Mercado Potencial (Cuantos utilizan 97% 89170
uniformes)
Mercado Disponible (Personas que 51% 45477
usarian uniformes médicos de segunda
mano)
Mercado de estudiantes y profesionales 100% 44823
iniciando
Mercado Disponible (Personas que 51% 22859,73
usarian uniformes médicos de segunda
mano)
Promedio de venta por prenda $18,44
Venta del Mercado Neto en $457.195
Uniformes

El anélisis detallado del tamafio del mercado revela que nuestro mercado neto tiene un

valor estimado de $457,195, lo que lo convierte en una oportunidad rentable para el futuro del
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negocio. Este enfoque estratégico no solo garantiza una demanda constante, sino que también

permite un crecimiento sostenible y rentable para el negocio.

3.3 Objetivo SMART

Para el afio 2025 vamos a tener una venta de $71.213,52 en uniformes médicos
reutilizables, con un enfoque de sostenibilidad activo en nuestras campanas. Para la justificacion
de nuestra meta en ventas, comenzamos determinando las ventas mensuales. Este proceso inicia
con la identificacion de la cantidad de unidades vendidas mensualmente, que en este caso es de
322 unidades. Esta cifra se obtuvo de los registros operativos del negocio, que detallan la cantidad
promedio de prendas vendidas cada mes.

A continuacion, identificamos el precio unitario de cada prenda, que es $18.44. Este precio
se establece en funcion del costo de produccion, los gastos generales y un margen de beneficio
adecuado. Al multiplicar la cantidad mensual de unidades vendidas (322) por el precio unitario
($18.44), calculamos las ventas mensuales, que ascienden a $5,937.68. Para proyectar las ventas
anuales, multiplicamos las ventas mensuales por 12, el nimero de meses en un afio. Asi, obtenemos
un total de ventas anuales de $71,252.16. Este calculo proporciona una vision clara del rendimiento
financiero del negocio a lo largo del afo, basado en los datos mensuales de ventas y el precio

unitario de las prendas.

3.4 Estrategia de Marketing Mix
3.4.1 Producto y servicio
Nuestra propuesta es lanzar una tienda de uniformes médicos de segunda mano que ofrezca

la posibilidad de encontrar el uniforme de tus suefios sin sacrificar demasiado el bolsillo. Es
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fundamental que el nombre del local no esté vinculado a DHISVE MODA, ya que ellos se enfocan
en un target de alto poder adquisitivo como doctores especialistas o de posgrado. En contraste,
nuestra marca estara dirigida a estudiantes y profesionales que recién comienzan su carrera.

Para lograr esta distincion, hemos creado una nueva marca llamada Scruby, por la palabra
“Scrub” en ingles, la razén por la cual elegimos un elefante como simbolo de nuestro logotipo es
porque combina dos de nuestras propuestas de valor. En primer lugar, en muchas culturas, el
elefante representa salud y bienestar, cualidades que queremos transmitir a través de nuestra marca,
ya que nuestros productos son uniformes médicos y uno de nuestros objetivos como marca es
fomentar la seguridad de los profesionales de salud en su entorno laboral.

En segundo lugar, los elefantes son verdaderos ingenieros de los ecosistemas, desempeian
un papel crucial en los héabitats donde viven y ayudan a mantener el equilibrio de la biodiversidad
en los ecosistemas que comparten con otras especies. Esta caracteristica esta alineada con nuestro
enfoque en la sostenibilidad, un valor esencial para nuestra marca.

Scruby es un nombre facil de pronunciar y esta disefiado para atraer a un publico joven. La
marca tendrd un estilo moderno que conecte e identifique a sus usuarios, sin perder la linea de la
formalidad necesaria para penetrar en espacios mas serios como eventos de networking, ferias

universitarias y dentro de las propias instituciones de salud.
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Figura 18

Logotipo Scruby

scruby

Nota. Autoria Propia

En nuestra tienda, nos dedicamos a la distribucion de uniformes médicos de marcas
reconocidas por su calidad y durabilidad. Nuestro objetivo principal es ofrecer a nuestros clientes
productos de prestigiosas marcas como Cherokee, Dickies, Taara, Figgs, Healing Hands, Koi,
Grey's Anatomy, Skechers, Crocs y WonderWink. Buscamos expandir gradualmente nuestra linea
de productos, siempre asegurandonos de incorporar Unicamente marcas que se distingan en el
mercado por su excelente calidad. Esta estrategia nos permitird mantener y fortalecer la confianza
de nuestros clientes al garantizar que todos nuestros productos cumplen con los mas altos

estandares.



Figura 19

Prisma de identidad de marca

PRISMA DE IDENTIDAD DE MARCA

EMISOR

Fisico

Personalidad

Logotipo Scruby

Paleta de colores: Verde, azul,
negro

Iconos: Elefante, cruz de salud
Funda de ropa

Etiquetas de la ropa

Relaciones
* Amigo que te apoya

* Te ayuda a conseguir prendas a bajo costd

* Te aconseja cémo puedes cuidar mejor al
planeta

+ Te brinda apoyo en tu carrera profesional,
quiere que te especialices y sigas tus suenos

Reflejo

scruby

* Es una marca que inspira a todos a su alrededor.

* Busca revolucionar el mundo de la moda para
médicos en Ecuador.

* Tiene un estilo semiformal, ideal para dirigirse a
profesionales recién iniciados, afiadiendo un
toque de elegancia.

Cultura

* Compromiso de ofrecer productos
de alta calidad

« Brindamos uniformes economicos

* Estamos enfocados al cuidado del
planeta

Auto-imagen

PERSPECTIVA EXTERNA

RECEPTOR

* Brindar estatus con marcas conocidas
* Ser innovadores en marcar una
diferencia para el planeta

Nota. Autoria propia

La personalidad de mi marca se define bajo el arquetipo de "El Mago". Este arquetipo

» Profesionales reciéen iniciando su carrera
* Buscan productos a prECiOS convenientes
* Estan interesados en la sostenibilidad

VAILD3dSd3d

VNYILNI

representa una vision en la que todo es posible y se caracteriza por su imaginacion y capacidad

para brindar experiencias magicas. Uno de sus grandes objetivos es crear un futuro mejor para

todos, y en nuestro caso, un planeta mejor para todos. Con esta personalidad, buscamos

transmitir un enfoque de posibilidades para nuestra sociedad, brindando a nuestros usuarios

excelentes productos y motivandolos a ser mas conscientes del cuidado del planeta.
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Figura 20

Proposito de la marca

Los uniformes médicos nacionales son de mala calidad; la tela es
dura y no brinda comodidad. Por eso, prefiero los uniformes de calidad
americana, pero mi salario no me permite comprarlos.
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Q é’ MAGO
e g Tono: Amigable, cercano,
@ Protegerel planeta é empdtico, auténtico,
& con moda sostenible §  amable, incondicional,
-g para doctores. a inspirador, cuidador,
c .
o 0 comprometido,
o G apasionado
2
@ * Profesionales de salud que recién estan Somos una tienda de ropa que
E empezando en el mundo laboral, no vende uniformes médicos de
5 tiener_‘n mucho poder adquisitivo pero les segunda mano. Ofrecemos
o apasiond su carrera. productos de marcas reconocidas
4+ e Utilizan uniformes médicos todos los ; o
w . . . por su calidad y durabilidad, todo a
S dias para seguridad y proteccién de su . ibl o
= entorno. precios accesibles y econdmicos.
* Quieren vestirse bien para su trabajo

Beneficio funcional

+ Econbmico

* Accesible

» Variedad

* Moda

* Sostenibilidad

¢ Calidad y durabilidad

Nota. Autoria propia

3.4.2 Precio

Beneficio emocional

Sensacion de estatus alto
Compromiso con el planeta
Conexién y Comunidad
Apoyo para crecimiento
profesional

La determinacion de precios se basa en el costo de cada prenda, ya que todas las marcas

manejan costos diferentes. Es crucial conocer el costo especifico de cada prenda para poder realizar
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un calculo preciso. Por ejemplo, la marca Cherokee ofrece prendas con precios mas altos debido a
la variedad de sus colecciones de uniformes, cuyos costos oscilan entre $36 y $65.

Nuestra estrategia para la fijacion de precios de los productos se detallard a continuacion.
Las prendas se compraran considerando su estado, pero el precio de compra serd 60% menor que
su costo original. Ademas, elaboraremos una tabla de precios especifica para cada marca, de

manera que nuestros clientes puedan entender mejor como se manejan los precios.

Figura 21

Lista de precios productos

N° MARCA CODIGO | PRECIOSIN IVA | PVPINCLIVA COSTO PVP UTILIDAD
1 0CB9101 $39,38 $45,28 $11,81 $21,48 $9,66
2 0CB9102 $39,38 $45,28 $11,81 $21,48 $9,66
3 0CB9103 $31,35 $36,06 $9,41 $17,10 $7,70
4 | OLIVE AND co |_0CB9104 $32,69 $37,59 $9,81 $17,83 $8,02
5 0CB9105 $32,69 $37,59 $9,81 $17,83 $8,02
6 0CB9106 $31,35 $36,06 $9,41 $17,10 $7,70
7 0CJ5101 $43,39 $49,89 $13,02 $23,67 $10,65
8 0CK6101 $21,99 $25,29 $6,60 $12,00 $5,40
9 TP102 $27,46 $31,58 $8,24 $14,98 $6,74
10 TL400 $59,39 $68,30 $17,82 $32,39 $14,58
11 TL410 $64,65 $74,35 $19,40 $35,26 $15,87
12 TT100 $35,36 $40,66 $10,61 $19,29 $8,68
13 TAARA TT110 $36,69 $42,20 $11,01 $20,01 $9,01
14 TT120 $36,69 $42,20 $11,01 $20,01 $9,01
15 TB200 $39,37 $45,27 $11,81 $21,47 $9,66
16 TB210 $40,70 $46,81 $12,21 $22,20 $9,99
17 TK300 $21,99 $25,29 $6,60 $11,99 $5,40
18 TM9808 $19,85 $22,83 $5,96 $10,83 $4,87
19 TMBS8800 $30,11 $34,62 $9,03 $16,42 $7,39
20 TMB8810 $30,11 $34,62 $9,03 $16,42 $7,39
21| TASHA+ME | TMC3810 $10,71 $12,32 $3,21 $5,84 $2,63
22 TMJ5800 $27,86 $32,04 $8,36 $15,20 $6,84
23 TMT9800 $25,76 $29,62 $7,73 $14,05 $6,32
24 TMT9810 $22,81 $26,23 $6,84 $12,44 $5,60

Nota. Autoria propia



Figura 21 (Continuacion...)

Lista de precios productos
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N° MARCA CODIGO | PRECIOSINIVA | PVPINCLIVA | COSTO PVP UTILIDAD
25 CKA686 $32,09 $36,90 $9,63 $17,50 $7,88
26 WW670 $33,39 $38,40 $10,02 $18,21 $8,20
27 CK332A $55,50 $63,83 $16,65 $30,27 $13,62
28 CK305A $56,80 $65,32 $17,04 $30,98 $13,94
29 CKA189 $42,49 $48,86 $12,75 $23,18 $10,43
30| CHEROKEE | wwo12 $42,49 $48,86 $12,75 $23,18 $10,43
31 WW610 $30,92 $35,56 $9,28 $16,87 $7,59
32 CKAG84 $30,79 $35,41 $9,24 $16,80 $7,56
33 WW301 $47,70 $54,85 $14,31 $26,02 $11,71
34 WW110 $32,09 $36,90 $9,63 $17,50 $7,88
35 CKA190 $38,59 $44,38 $11,58 $21,05 $9,47
36 DK730 $41,19 $47,37 $12,36 $22,47 $10,11
37 DK330 $50,30 $57,85 $15,09 $27,44 $12,35
38 DICKIES DK080 $45,10 $51,86 $13,53 $24,60 $11,07
39 DK640 $43,83 $50,40 $13,15 $23,91 $10,76
40 DK110 $50,29 $57,83 $15,09 $27,43 $12,34

Nota. Autoria propia

Estrategia de Precios

Implementaremos precios dindmicos ajustados por temporada, basandonos en los

resultados de nuestra investigacion, los cuales indican que los profesionales de la salud prefieren

comprar sus uniformes médicos al inicio del afio, realizdindolo mayoritariamente de forma anual.

Por ello, es conveniente establecer precios de temporada, permitiendo un aumento moderado en

los precios debido a la alta demanda en el mercado durante este periodo.

Los precios estaran claramente indicados en las etiquetas de las prendas, junto con las

especificaciones del producto. Decidimos no mostrar los precios en las perchas de la tienda, ya

que queremos mantener el estilo y la esencia de la marca, que se alinean mas con la sostenibilidad

que con la presentacion de un producto econémico.
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3.4.3 Plaza

Local fisico

Para la distribucion de nuestros productos, contaremos con un local fisico en el norte de
Quito. El objetivo es que este local esté ubicado en un lugar accesible para nuestros usuarios.
Dentro del local, tendremos un stock de productos que se almacenara y gestionara por codigo de
producto, marca y precio en nuestro sistema de facturacion. Nuestro objetivo es que este proyecto
utilice el mismo sistema de facturacion que DHISVE-FAMEDIC, conocido como Dynamics
Business, y ofrezca opciones de pago con tarjeta de crédito y débito. Actualmente, la empresa
cuenta con el servicio de Datafast, lo que facilitara el proceso de pago para nuestros clientes.

Para la creacion de nuestro local, tomaremos en cuenta como el espacio influye en la
decision de compra de nuestros usuarios. El disefio interior de la tienda sera moderno, con un estilo
unisex y profesional, utilizando los colores de la marca: verde, azul marino y gris. El mobiliario
sera funcional y estético, con muebles minimalistas que proporcionen un ambiente limpio y
profesional. Las perchas y estanterias estaran bien organizadas para permitir a los clientes ver los
productos de manera clara y accesible. Los productos se organizaran por marca, facilitando a los
clientes encontrar y elegir los articulos que prefieren.

La experiencia auditiva sera cuidadosamente disefiada para mejorar la estancia de nuestros
clientes. Reproduciremos musica del momento, dentro del rango de pop y muisica moderna, para
atraer a nuestro publico objetivo de jovenes y profesionales que recién estdn empezando en el
mundo laboral. El sentido del olfato también jugara un papel importante en nuestra estrategia.
Utilizaremos difusores de aroma con fragancias suaves y naturales que transmitan frescura y
limpieza. Este enfoque ayudard a influir positivamente en la percepcion de la calidad y

sostenibilidad de nuestros productos.
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Nos comprometemos a que todo el funcionamiento de nuestro local esté compuesto por
productos fisicos con una base de sostenibilidad. Para lograr esto, seleccionamos proveedores que
compartan nuestro compromiso con la sostenibilidad. Finalmente, implementaremos nuestro
logotipo en las etiquetas y fundas de ropa para fortalecer la identidad de la marca y proporcionar

una experiencia de compra memorable para los clientes.

Ecommerce

Nuestro segundo canal comercial serd un e-commerce, donde los usuarios podran ver los
productos disponibles y realizar sus compras directamente en nuestra tienda en linea. La logistica
de entrega funcionara de la siguiente manera: el cliente realizara la compra en nuestra plataforma,
y Servientrega se encargarad del envio. El costo del envio dependeréd de la distancia a la que se
encuentre el cliente. Una vez procesada la compra, se le proporcionard al cliente una guia de
seguimiento para que pueda monitorear la entrega de su producto.

Este canal comercial servird principalmente para que las personas conozcan nuestro giro
de negocio, donde pueden comprar y vender nuestros productos, las tarifas de precios que
manejamos y nuestro proposito como marca. Segiin nuestra investigacion, sabemos que la mayoria
de los usuarios prefieren realizar sus compras en locales fisicos a nivel nacional, ya que necesitan
probarse la ropa, verificar la calidad de la tela, conocer los modelos y asegurarse de que la talla
sea la correcta. Por lo tanto, el e-commerce se utilizard principalmente como un apoyo visual y

comercial.
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3.4.4 Comunicacion y Publicidad

Vamos a implementar una estrategia comunicacional que refleje la esencia y propdsito de
nuestra marca sin dejar de lado los objetivos comerciales. Esta estrategia se basard en ejes
comunicacionales que se desarrollaran a lo largo de nuestra interaccion con los clientes. Estos ejes
se delimitaran desde el inicio para reforzar continuamente el posicionamiento de la marca.

Ademas, nuestra estrategia incluird varios elementos clave. Primero, mantendremos una
identidad visual consistente, utilizando los colores y el logotipo de la marca en todos los materiales
de comunicacion para garantizar una identidad visual coherente y reconocible. Esto ayudara a que
nuestra marca se destaque y sea fAcilmente identificable por nuestros clientes.

Crearemos contenido de valor, informativo y relevante para nuestros clientes, destacando
la calidad, sostenibilidad y beneficios de nuestros productos. Este enfoque no solo informaré a
nuestros clientes, sino que también los educara sobre la importancia de nuestros valores y
productos, fomentando una mayor conexion con la marca. Mantendremos una presencia activa en
las principales redes sociales, respondiendo a las consultas de los clientes y fomentando una
comunidad en torno a la marca. La interaccion constante en redes sociales permitird una
comunicacion mas cercana y directa con nuestros clientes, aumentando su compromiso y lealtad.

Nos enfocaremos en proporcionar una excelente experiencia del cliente, desde el primer
contacto hasta el servicio postventa, para asegurar la satisfaccion y fidelizacion de nuestros
usuarios. Una experiencia positiva del cliente es fundamental para construir relaciones duraderas

y fomentar la repeticion de compras.
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Figura 22

Ejes comunicacionales

Sostenibilidad y Calidad Estilo, variedad

cuidado del y durabilidad y moda
planeta

Ahorro
y economia

Nuestra comunicacion
se centrara en
mensdjes que
destaquen el ahorro,
mostrando como
puedes economizar al
comenzar tu vida
laboral, entre otros
aspectos. El objetivo es
evitar que se perciba la
marca como algo
barato, sino resaltar
que nuestros productos
son accesibles
econdémicamente.

Nuestro objetivo es Dado que la moda y el
estilo son esenciales en

Alo largo de nuestra S
comunicacién con los destacar los beneficios

clientes, compartiremos y atributos fisicos de slnegasiosalies

consejos practicos y casos cada uniforme, AGNRLIEE, 25

curiosos sobre los peligros subrayando las fundamental que

que enfrenta nuestro caracteristicas Gnicas nuestros clientes
planeta. Ademas, de cada uno. En esta conozcan las diversas
proporcionaremos seccién, seremos muy variedades y estilos
acciones que todos técnicos en la disponibles en nuestro
podemos tommar para descripcién de los catalogo. En este eje
contribuir a un mundo uniformes, comunicacional,

més sostenible y proporcionando abordaremos temas
responsable. Nuestro detalles especificos relacionados con las
BRI ES (EEer que resalten su Gltimas tendencias en

conciencia ambiental y P
i erior modda de uniformes.
. N calidad superior y su

sostenibles durabilidad.

Nota. Autoria propia

Objetivos de la comunicacion

Awareness: En esta fase, nuestro objetivo es aumentar el reconocimiento de nuestra marca
y alcanzar al mayor niimero posible de personas dentro de nuestro publico objetivo. Queremos
posicionarnos en el mercado, reforzando nuestro eslogan y proposito de marca. Esta etapa se centra
en crear conciencia y familiaridad con la marca, sin incluir un llamado a la accion directo; su
proposito principal es recordar a la audiencia quiénes somos y qué representamos.

Ventas: Este objetivo es esencial para alcanzar nuestras metas comerciales. Aqui buscamos
generar clientes, atraer prospectos y concretar ventas tanto en linea como en tienda fisica. En esta

etapa, los objetivos comerciales estan claramente definidos y detallados.
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Engagement: En esta fase, nuestro objetivo es fomentar la interaccion y el compromiso
con nuestra audiencia. Queremos que nuestros seguidores participen activamente con nuestro
contenido, compartan sus experiencias y se sientan parte de nuestra comunidad. Esto incluye la
generacion de comentarios, likes, compartidos y otras formas de interaccion que fortalezcan la
relacion con nuestros clientes.

Fidelizacion: El objetivo aqui es mantener y fortalecer la lealtad de nuestros clientes
actuales. Queremos que nuestros clientes repitan sus compras y se conviertan en defensores de la
marca. Esta fase se centra en estrategias de retencion, como programas de fidelidad, ofertas
exclusivas y comunicacion personalizada.

Educacion: En esta fase, buscamos informar y educar a nuestra audiencia sobre los
beneficios y caracteristicas de nuestros productos o servicios. Queremos asegurarnos de que
nuestros clientes potenciales comprendan el valor que ofrecemos y codmo nuestros productos
pueden satisfacer sus necesidades. Esto puede incluir contenido informativo, tutoriales, webinars
y otros recursos educativos.

Lanzamiento de nuevos productos: Aqui el objetivo es generar expectativa y entusiasmo
en torno a nuevos productos o servicios que estamos introduciendo al mercado. Queremos crear
una anticipaciéon que motive a los clientes a estar pendientes de nuestras novedades y ser los
primeros en adquirir nuestros lanzamientos.

Brief Creativo

Antes de comenzar a operar como marca, es fundamental desarrollar un brief completo.
Dado que colaboraremos con multiples proveedores, agencias y negocios de alianza, es esencial
que todos conozcan nuestra marca en detalle. Este brief, que serd un documento dindmico y en

constante actualizacion, permitird comprender a fondo el propdsito de la marca, el manejo de
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disefio de la marca, los objetivos de ventas y comunicacion, asi como nuestra propuesta de valor a

través de nuestros medios de comunicacion digitales y fisicos.

Tabla 10

Brief Creativo

Elemento Descripcion

Para el afio 2025 vamos a tener una venta de $71.252,16 en
Objetivo de Negocio | uniformes médicos reutilizables, con un enfoque de sostenibilidad
activo en nuestras campanas.

Estudiantes de medicina
Publico Meta Profesionales de salud recién empezando
Personas que cuidan al planeta

La percepcion erronea que pueden tener las personas sobre los
uniformes médicos de segunda mano es que estas prendas estan
expuestas a entornos de contaminacion. Esto podria generar
desagrado y rechazo, ya que podrian considerarlas insalubres o
inadecuadas para su uso en entornos médicos.

Problema

Los uniformes médicos nacionales tienden a ser de mala calidad; la
tela es dura y no brinda comodidad ni repelencia. Por eso, prefiero
Insight los uniformes de calidad internacional, pero mi salario no me permite
comprarlos por su alto costo en el mercado.

Nos posicionamos como una solucion sostenible y econdmica,
ofreciendo uniformes médicos que combinan moda, calidad y
responsabilidad ambiental. Al elegir nuestros productos, los
Propuesta Enfocada | consumidores no solo ahorrardn dinero, sino que también
contribuiran activamente a la proteccion del medio ambiente, sin
comprometer su estilo y profesionalismo.

Slogan “Cuidamos el planeta con estilo”

Queremos que nuestro grupo objetivo integre la sostenibilidad en sus
Accion decisiones diarias, eligiendo la economia circular para reducir el
desperdicio y apoyar practicas mas responsables.

Nota. Autoria propia
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Medios de comunicacion

Para una ejecucion exitosa de nuestra marca en el mercado, utilizaremos tanto medios
digitales como tradicionales. Esta estrategia multicanal estd disefiada para optimizar el
posicionamiento, alcance y engagement con nuestro publico objetivo. Los medios seleccionados
mejoraran la visibilidad de la marca y el producto, y fortaleceran la conexién con los
consumidores.

Medios digitales

Nuestros medios digitales estaran dirigidos por estrategias de SEO y SEM. Los esfuerzos
publicitarios se centraran tanto en nuestras redes sociales como en nuestra pagina web. Estaremos
presentes en plataformas como Instagram, LinkedIn, TikTok y Facebook, entendiendo que cada
una maneja objetivos y tonos de comunicacion distintos.

En Instagram y TikTok, la comunicacion sera mas visual, con un fuerte enfoque en hashtags
y palabras clave. LinkedIn, por su parte, estara dirigido a profesionales que estan comenzando su
vida laboral, donde nuestro enfoque sera comunicativo y de sostenibilidad. En Facebook, nos
enfocaremos en comunidades y grupos, aprovechando su capacidad para generar interaccion y
discusion en torno a temas relevantes para nuestra marca.

Nuestros esfuerzos en la pagina web se centraran inicialmente en SEO, ya que la inversion
publicitaria en Google puede ser elevada. Una vez que el negocio esté en marcha, lanzaremos
campafias de busqueda y video en Google para posicionarnos como una opcion viable cuando
alguien busque uniformes médicos.

Es fundamental que nuestra web incluya una seccion de blogs, ya que nos permitird abordar
temas relevantes alineados con nuestros ejes comunicacionales, mejorando nuestra posicion en los

resultados de busqueda de Google. Para optimizar nuestra pagina web, utilizaremos herramientas
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como Google Ads y Google Analytics para nuestras campanas publicitarias, y Google Search
Console para nuestras estrategias orgéanicas.

Nuestras campafias publicitarias se llevaran a cabo en las plataformas de Meta y Google.
Al final, presentaremos la ejecucion de estas campafias para proporcionar una referencia sobre
cémo pautar en estas redes sociales y ofrecer un conocimiento practico sobre la implementacion
de publicidad.

Medios tradicionales

En nuestra estrategia de medios offline, tendremos presencia en eventos de carreras de
medicina, asociaciones de estudiantes y hospitales. Aqui, daremos a conocer nuestros productos
utilizando material POP. Es importante recordar que una de nuestras propuestas clave en el canal
de sostenibilidad es que nuestros proveedores también adopten un enfoque sostenible en sus
negocios. Por ello, los productos de nuestra marca que entreguemos seran reciclados o ecoldgicos,
contribuyendo al cuidado del medio ambiente. Esto nos ayudara a ser percibidos como una marca
diferenciada y comprometida con el impacto positivo en el mundo.

Nuestra estrategia de medios offline incluira la presencia en eventos de carreras de
medicina, asociaciones de estudiantes y hospitales. En estos espacios, promocionaremos nuestros
productos utilizando material POP. Es fundamental destacar que una de nuestras propuestas clave
en el ambito de la sostenibilidad es que nuestros proveedores también adopten practicas
sostenibles. Por ello, todos los productos de nuestra marca que distribuyamos seran reciclados o
ecologicos, contribuyendo activamente al cuidado del medio ambiente. Esta estrategia nos
permitira ser percibidos como una marca diferenciada y comprometida con un impacto positivo en

el mundo.



4. PLAN DE EJECUCION
4.1 Plan financiero
Tabla 11

Costo de inversion inicial
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Detalle Valor (dolares)
Alquiler (3 meses) 1.000,00
Servicios 60,00
Publicidad 300,00
Deposito inicial 500,00
Ropa (scrubs) 2.750,00
Disefio y desarrollo del ecommerce 5.000,00
Suministros de oficina 90,00
Bolsas y empaques 200,00
Computadoras 600,00
Seguro 100,00
Sueldo mensual de 1 empleado 615,00

TOTAL 11.215,00

Nota. Autoria propia



Tabla 12

Costo inicial local

Nota. Autoria propia

Tabla 13

Gastos fijos al mes

Detalle Valor
Muebleria 2.000,00
Provision de luminarias para local comercial 336,00
Elaboracion e instalacion ventana fija en aluminio 95,00
natural y vidrio claro 6 mm
Soporte, tapa, tubo, cinta, lampara, foco, tornillo, 74,74
cortina
Taco, alambre, tapa, pulsador, cable, canaleta, 26,69
interruptor, tornillo, cinta, tornillo
Extractor, rejilla, cajetin, pistola, barras de silicona 38.42
Taco coaxial, toma coaxial 11,13
Cerradura magnetica y acoples varios 60,38
Cable gemelo, tomacorriente, gancho ropero 11,19
Maniquies 150,00
Servicio de perforacion 110 ml 44,80
Cortina black out 16,83
Caja de paso y transformador 43,09
Gancho y colgador 4,05
Espejo cuerpo entero colgante 28,99
Jaladera mixta mediana 5,04
Control, boton, cableado, cerradura, tarjeta 184,28
Sillas giratorias 30,00
TOTAL 3845,02
Detalle Valor
Arriendo local 1.000,00
Servicios 60,00
Personal 615,00
Publicidad 500,00
Seguro 100,00
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Tabla 14

Estado de resultados en el primer aiio

MENSUAL ANUAL

UNIDADES 322 3.864

PRECIO 18,44 5,68
PROMEDIO

COSTO 11,06 1,63
PROMEDIO

VENTAS 3.561,32 42.735,84 100,0%

() COSTO DE - -6.298,32 -14,7%
VENTAS 3.561,32

UTILIDAD BRUTA - 49.034,16 114,7%

() GASTO - - -63,9%
VARIABLE 2.275,00 27.300,00

(-) SUELDOS 615,00 7.380,00 17,3%
’ () SERVICIOS 240,00 2.880,00 6,7%
BASICOS

(-) ARRIENDO 1.000,00 12.000,00 28,1%

(-) PUBLICIDAD 500,00 6.000,00 14,0%

(-) VARIOS 800,00 9.600,00 22,5%

UTILIDAD ANTES -2.275,00 21.734,16 50,9%
DE IMP. Y DEP.

(-) DEPRECIACION 800,00 9.600,00 22,5%

UTILIDAD ANTES -3.075,00 12.134,16 28,4%
DE IMP. Y PART. TRAB.

() UTILIDADES 1820,124 4,3%
TRABAJADORES

BASE IMPONIBLE 10.314,04 24,1%
IR

(-) IMPUESTO A LA 2.578,51 6,0%
RENTA

UTILIDAD DEL 7.735,53 18,1%
EJERCICIO

Nota. Autoria propia




Tabla 15

Unidades de venta

Nota. Autoria propia

Unidades de venta

Cantidad mensual 322
Precio unitario 18,44
Ventas mensuales 5937,68
Costo de ventas -3561
Costo unitario 11,06
Utilidad bruta 2376
Gastos -$ 2.275,00
Utilidad $ 101,36
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Estado de flujo de efectivo

0 1 2 3 4 5
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 21.734,16 | 22.820,87 | 23.961,91 | 25.160,01 | 26.418,01
(-) IMPUESTO 4,398,63 8.272,56 8.686,19 9.120,50 9.576,53
(+) DEPRECIACION 9.600,00 | 9.600,00 | 9.600,00
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO 26.935,53 | 24.148,30 | 24.875,72 | 16.039,50 | 16.841,48
(+/-) INVERSIONES 11.415,00
(+/-) CAPITAL DE TRABAJO 6.825,00
FLUJO NETO -18.240,00 26.935,53 | 24.148,30 | 24.875,72 | 16.039,50 | 16.841,48
TASA DE DESCUENTO 15%
VALORES FUTUROS $75.581,80
VAN 57.341,80
TIR 137%

Nota. Autoria propia




Figura 23

Cronogramas - Calendario Gantt

Objetivo principal

Actividades

10

11

12

1. Mejorar la frecuencia

de compra y retencion

de nuestros clientes en
un 5%

Realizacion de investigacion cualitativa y cuantitativa para conocer las
necesidades de los distribuidores.

Crear espacios para la creacidn y personalizacién de productos dependiendo la
necesidad de cada distribuidor.

Implementacién de un programa de incentivos que recompense a los
distribuidores por alcanzar metas especificas de volumen de ventas.

Desarrollar un programa de lealtad que ofrezca beneficios y descuentos con el
objetivo de convertir clientes potenciales en futuros distribuidores.

Ofrecer soporte de ventas para los equipos de ventas de los distribuidores

Ofrecer materiales de marketing personalizados y apoyo para ayudar a los
distribuidores a promocionar y vender los productos de manera efectiva.

Organizar eventos o conferencias periddicas para que los distribuidores puedan
interactuar, compartir experiencias y aprender sobre la industria.

2. Lograr una
participacion en nuevos
productos con respecto a
ventas totales, del 11%
al final de afio.

Crear una estrategia de marca sélida para los nuevos productos, destacando la
calidad, la confiabilidad y la innovacion.

Implementar campafias de marketing integradas que abarquen medios
tradicionales y digitales para aumentar la visibilidad de los nuevos productos.

Capacitar al equipo de ventas sobre las caracteristicas, beneficios y campafias
de marketing que se va a realizar mensual o trimestral

Explorar alianzas estratégicas con otras empresas del sector para ampliar la
distribucién y promocion de los nuevos productos.

Realizar programas de demostracion en puntos de venta clave para permitir a
los clientes experimentar directamente los nuevos productos.

Obtener feedback constante de los clientes sobre los nuevos productos para
realizar mejoras continuas y ajustes segln sea necesario.

Participar en eventos y ferias comerciales relevantes para exhibir y
promocionar los nuevos productos.

Estrategia de distribucién de productos y canales masivos a nivel nacional




Objetivo principal

Actividades

10

11

12

3. Mejorar el retorno de
inversion de las
campahnas publicitarias

Utilizar campaiias de remarketing para llegar a usuarios que han
interactuado previamente con tus anuncios, recordandoles tu ofertay
aumentando las posibilidades de conversién

Ofrecer promociones especiales o descuentos exclusivos a través de las
campaiias publicitarias para incentivar la conversion.

Analizar las estrategias publicitarias de la competencia para identificar
oportunidades y diferenciadores clave.

Explorar nuevas tecnologias, como realidad aumentada o realidad virtual,
para crear experiencias publicitarias innovadoras y memorables.

Desarrollar contenido educativo WEBINAR que destaque la importancia y
beneficios de los productos en cada drea, estableciendo tu marca como
una autoridad en el sector.

Explorar colaboraciones o patrocinios con influencers o empresas afines
para ampliar el alcance de tus campanfias a nuevas audiencias.
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OBJETIVOS DEL EQUIPO (QUE SE RELACIONAN A LOS CARGOS DEL EQUIPO)

Objetivo principal

Actividades

1

2

3

10

11

12

1. Alcanzar el 95% de
nivel de satisfaccion de
clientes Y distribuidores

Garantizar un servicio de atencién al cliente excepcional, con personal
capacitado para resolver problemas de manera eficiente y satisfactoria.
Hacer reuniones todos los meses de que necesidades ha tenido el cliente
y como ha podido resolverla

Reforzar y comunicar claramente las politicas de garantia de calidad de
tus productos para generar confianza en los clientes finales.

Mantener una comunicacion transparente con los clientes finales sobre
cualquier cambio en los productos, procesos de fabricacién o politicas de
la empresa.

Facilitar y agilizar los procesos de devolucion y reemplazo para resolver
cualquier problema de manera rapida y satisfactoria.

Crear una landing page donde se pueda publicar noticias y promociones
que este dividida para clientes finales y distribuidores

Mantener una comunicacion constante (Whatsapp /Mail), pedir bien los
numeros de los distribuidores y su equipo de comercial para que les
llegue correctamente el mensaje o en las visitas que realiza comercial
preparar cada material

Pedir retroalimentacion regular a los distribuidores sobre la calidad de los
productos, la efectividad de los materiales de marketing y el nivel de
soporte proporcionado.
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Objetivo principal

Actividades

10

11

12

2. Expancioén la red de
distribuidores en el
mercado internacional
10%

Realizar un andlisis exhaustivo del mercado internacional para identificar
oportunidades, demandas y competencia en diferentes regiones.

Asistir a ferias comerciales internacionales de la industria médica para
establecer contactos, mostrar productos y generar interés entre posibles
distribuidores.

Buscar colaboraciones estratégicas con empresas locales, agentes
comerciales o distribuidores existentes en los mercados internacionales
para facilitar la entrada al mercado.

Proporcionar capacitacion (presentacion internacional) detallada a los
nuevos distribuidores internacionales sobre los productos, procesos de
ventas y la filosofia de la empresa. Generacion de base de datos y
contactos

Implementar programas de incentivos atractivos para nuevos
distribuidores internacionales, como descuentos iniciales, apoyo financiero
o condiciones comerciales especiales.

Considerar la posibilidad de establecer oficinas de representacion o
contratar representantes de ventas locales para una presencia mas directa
en ciertos mercados.

Implementar un sistema de monitoreo continuo para evaluar el
rendimiento de los distribuidores internacionales y ajustar las estrategias
seglin sea necesario.
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Objetivo principal

Actividades

10

11

12

3. Definir y aumentar el
nivel actual de
reconocimiento de la
marca en las ciudades
principales, Quito,
Cuenca y Guayaquil en
un 5%.

Colaborar con influencers locales que tengan un fuerte seguimiento en las
redes sociales para promocionar los productos y la marca.

Disefiar campanias publicitarias especificas para cada ciudad, utilizando
medios tradicionales y digitales para maximizar la visibilidad.

Colocar anuncios y material promocional en farmacias y clinicas destacadas
de cada ciudad para llegar directamente a los profesionales de la salud y
los consumidores.

Patrocinar equipos deportivos locales, eventos culturales o actividades
comunitarias para crear asociaciones positivas con la marca.

Colaborar con tiendas de belleza e industrias locales para ampliar la
presencia de la marca en diferentes sectores y llegar a audiencias mas
amplias.

Recopilar y compartir testimonios y estudios de caso de clientes locales
satisfechos para construir confianza en la marca. (REDES SOCIALES,
GOOGLE BUSINESS, PAGINA WEB)

Establecer alianzas estratégicas con profesionales de la salud y clinicas
lideres en cada ciudad para respaldar la credibilidad de la marca.
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Objetivo principal

Actividades

10

11

12

4. Definir y aumentar el
numero de visitas
realizadas en las tiendas
fisicas a nivel nacional
en un 15%

Crear espacios que brinden experiencias vivenciales para los usuarios y
compartan en sus redes sociales

Colaborar con escuelas de medicina y enfermeria locales para promocionar
tus uniformes como opcidn preferida para los estudiantes.

Colocar publicidad en puntos de alto trafico, como paradas de autobuses,
en las cercanias de centros médicos.

Implementar programas de recomendacién que incentiven a los clientes
existentes a referir a amigos y colegas, ofreciendo descuentos o regalos.

Colaborar con médicos, enfermeras u otros profesionales de la salud para
promocionar tus uniformes, quizas incluso a través de eventos en tiendas.

Implementa un programa de lealtad que recompense a los clientes
frecuentes con descuentos, regalos o beneficios exclusivos.

Organizar programas de tendencia en moda médica dentro de las tiendas
para informar a los clientes sobre las ultimas tendencias y opciones de
uniformes.

Realizacion de publicidad tanto digital como fisica medios: Facebook Ads,
Google Ads, Flyers, impresion de catalogos, flyers en eventos
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Objetivo principal

Actividades

10

11

12

5. Aumentar las ventas
realizadas en el
ecommerce en un 10% y
en las tiendas fisicas en
un 8%

Implementacién y seguimiento del CRM (Chat Bot, Whatsapp)

Optimizar la experiencia en dispositivos méviles, dado el alto uso de
smartphones para compras en linea.

Implementacion de campafias de pago por clic (Google Ads, Facebook Ads)
dirigidas a su audiencia objetivo: personal médico, hospitales, clinicas.
Segmentar por cada profesion

Analizar los patrones de abandono de carrito de compras e implementar
estrategias para recuperar esos carritos: correos de seguimiento,
descuentos, envio gratis

Optimizar el sitio web para motores de busqueda (SEQ) para mejorar el
posicionamiento organico y atraer mas trafico cualificado. Esto incluye
optimizar contenido, titulos, descripciones, URL, velocidad de carga, etc.

Analizar e identificar los productos mas vendidos y potenciar su visibilidad y
promocién en banner, secciones destacadas, etc.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Resumen de Hallazgos Principales

Resultados de Mercado

El modelo de negocio propuesto por Dhisve Moda demuestra ser altamente viable, basado
en varios factores clave identificados durante la investigacion. En primer lugar, hay una clara
aceptacion del mercado para los uniformes médicos sostenibles. La sostenibilidad es un factor
importante en las decisiones de compra de los profesionales de la salud, con un 34.21% de los
encuestados calificandola como 'muy importante' y un 13.16% como 'extremadamente importante'.
Esto indica una demanda significativa para productos que combinen calidad y responsabilidad
ambiental.

Otra evidencia de viabilidad es la segmentacion del mercado. Los estudiantes de medicina
y los profesionales de salud recién iniciados muestran una alta disposicion a comprar uniformes
médicos de segunda mano debido a restricciones econdmicas. Este segmento del mercado
representa una oportunidad para captar clientes que valoran la calidad a precios accesibles.

Ademas, las preferencias de compra indican que la mayoria de los encuestados prefieren
adquirir uniformes en establecimientos locales (50%), mientras que un 14.47% opta por tiendas
online nacionales. Las compras en el extranjero son menos comunes. Este comportamiento sugiere
que Dhisve Moda puede beneficiarse al enfocarse en canales de distribucion locales y nacionales,
optimizando asi su presencia en el mercado.

Resultados financieros

Basandonos en los estados financieros proporcionados, la utilidad bruta mensual de $2,376
y la utilidad neta mensual de $101.36 reflejan que, a pesar de los costos y gastos operativos, el

negocio sigue generando beneficios. Esta rentabilidad se traduce en una utilidad del ejercicio anual



100

de $7,735.53, lo que indica una sélida sostenibilidad a largo plazo. El margen de ganancia, aunque
estrecho en el contexto mensual, muestra que el negocio puede cubrir sus costos y ain asi generar
un beneficio, destacando la eficiencia operativa y el control de gastos.

Ademas, el estado de flujo de efectivo proyecta un flujo neto positivo en los afos
subsiguientes, con una tasa interna de retorno (TIR) del 139%, lo que sugiere un retorno
significativo sobre la inversion inicial. La combinacion de una proyeccion de valores futuros de
$75,581.80 y un valor actual neto (VAN) de $57,541.80 refuerza ain mas la viabilidad y el
atractivo financiero del negocio. Estos indicadores clave demuestran que no solo es capaz de
generar ingresos suficientes para cubrir sus costos operativos y financieros, sino también de
proporcionar una rentabilidad considerable a los inversionistas. En resumen, los numeros
confirman que el negocio es rentable y tiene un potencial de crecimiento y expansion solida.

5.2 Reflexion sobre Limitaciones

Existen algunas limitaciones que pueden influir en el desarrollo de nuestro negocio, es
importante que podamos analizarlas para tener manejar un control de riesgos de lo que pueda
suceder en el futuro y asi estar preparados.

Otro aspecto crucial es mantener la calidad de los uniformes médicos reutilizables. Con el
uso repetido, los uniformes pueden desgastarse y perder su apariencia profesional. Asegurar que
las prendas mantengan una calidad y apariencia optima a lo largo del tiempo es un desafio
importante. La aceptacion cultural también puede ser un obstaculo significativo. En muchas
culturas, especialmente en las mas tradicionales, existe una preferencia por articulos nuevos,
especialmente cuando se trata de ropa que se usa en entornos laborales criticos como hospitales.
Cambiar esta percepcion requerird campafias de concienciacion y educacion que demuestren la

seguridad y los beneficios de usar uniformes médicos reutilizables.
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La viabilidad financiera del modelo de negocio también puede estar en riesgo debido a los
altos costos iniciales asociados con la logistica de recoleccion y distribucion de uniformes usados.
Estos costos podrian ser prohibitivos para nuevas empresas o pequeiios emprendimientos sin
acceso a capital significativo. Ademas, la fluctuacion en la oferta y demanda puede afectar la
estabilidad del flujo de caja, haciendo que sea dificil mantener un inventario adecuado de
uniformes de buena calidad.

La implementacion de un sistema efectivo de control de calidad es otra area de
preocupacion. Asegurar que todos los uniformes recolectados cumplan con los estdndares de
calidad necesarios para ser reutilizados implica un riguroso proceso de inspeccion y clasificacion.
Esto no solo aumenta los costos operativos, sino que también requiere un sistema robusto para
gestionar y rastrear cada prenda a lo largo de su ciclo de vida.

Los problemas logisticos y de distribucion también representan un desafio significativo.
Gestionar el proceso de recoleccion y redistribucion de los uniformes de manera eficiente y
economica puede ser complejo, especialmente en areas geograficas amplias o con infraestructura
limitada. Mantener un inventario adecuado de uniformes de segunda mano que estén en buenas
condiciones y disponibles en diversas tallas y estilos puede ser complicado, y la fluctuacion en la

oferta y demanda puede afectar la disponibilidad de productos adecuados para los clientes.
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ANEXOS
ANEXO A: DISENO DE ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD
INTRODUCCION:
e Explicacion del objetivo y duracion de la entrevista.
e Informacion y datos generales del entrevistado
El objetivo es conocer en detalle sus comportamientos, intereses y frustraciones con
respecto al uso y compra de uniformes médicos. Esto permitird desarrollar insights para formar el
posicionamiento y propuesta de valor de la marca.
Perfil del Consumidor
Profesionales de salud que utilizan uniformes médicos de uso diario
Seccion 1: Preguntas bases
1. (Cual es tu nombre?
2. (Cuantos afios tienes?
3. (En qué sector vives?
4. (Cuél es tu profesion?

Seccion 2: Gustos e intereses

0. (Cuales son tus hobbies o actividades que realizas para divertirte?
0. (Qué metas e intereses tienes en la vida?

0. (Qué es lo que te aflige o te estresa en la vida?

0. (En qué te gustaria especializarte?

Seccion 3: Uso y preferencia de uniformes médicos
1. Cuéntame un poco de tu dia a dia, qué decision tomas antes de vestirte, todos los dias

piensas en usar uniforme médico/scrubs, que haces en tu trabajo?



9.

10.

1.

0.

0.
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En algtn punto del dia piensas en tu seguridad y proteccion o cuando lo piensas
(Donde encuentras comodidad y paz en tu entorno laboral?

(En qué ocasiones utilizas uniformes médicos?

(COomo es el proceso para la realizacién de compra de un uniforme médico?

(Qué factores influyen en su decision de compra de uniformes médicos? (calidad, precio,
estilo, comodidad, durabilidad, etc.) ;Por qué?

(Donde prefieres comprar tus uniformes médicos?

(Que colores prefieres usar? ;Cudl es tu color favorito?

(Cada cuanto compras tus uniformes médicos?

(Qué marcas de uniformes médicos conoces y cuales son tus preferidas?

Has comprado uniforme nacional, ;cudl te gusta mas? Uniforme Nacional o extranjeros.
Seccion 4: Percepcion de los uniformes médicos reutilizables

(Qué piensas en la compra y venta de ropa reutilizable?

(Qué importancia le otorga a la sostenibilidad y al cuidado del medio ambiente en sus

decisiones de compra?

0.

(Cuadl es tu opinion respecto a la idea de la compra y venta de uniformes/scrubs de marca

de segunda mano, que estén en buen estado, hayan sido sanitizados y sean de marcas americanas?

0.

(Cuanto crees que pagarias por un uniforme médico de marca Cherokee de segunda mano

en perfectas condiciones y con etiqueta de sanitizacion?

0.

(Tienes algun uniforme médico que ya no utilices? jPorque lo dejaste de utilizar y que

haces con el mismo?

1.

ANEXO B: DISENO DE ENCUESTAS

(Cual es tu profesion o a qué te dedicas?



2. (Utilizas uniformes/scrubs en tu trabajo?

3.

o

o

Meédico general
Enfermera/o
Odontodlogo/a
Cirujano/a

Meédico especialista
Veterinario/a

Pediatra

Dermatologia / Cosmetologia
Estudiantes de medicina
Profesional de salud
Administracion

Otro

St

No

trabajo?

Comodidad

Marca

Material repelente
Numero de bolsillos

Modelo

106

(Cuadles son las caracteristicas mas importantes que debe tener un uniforme/scrub para tu
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o Color
o Tipo de tela Con opciones de respuesta: Nada importante, Poco importante,
Parcialmente importante, Muy importante, Extremadamente importante.
4. Califica del 1 al 6 el grado de importancia de las siguientes caracteristicas al momento de
comprar un uniforme o scrubs, siendo 1 la mas importante y 6 la menos importante.
o Precio

o Procedencia

o Modelo
o Marca
o Talla

o Calidad

5. (Qué colores de uniformes médicos prefieres usar en tu entorno laboral? (Puedes elegir

mas de uno)
o Azul
o Negro
o Gris
o Vino
o Blanco
o Verde
o Rosado
o Morado

o Disefio estampado

o Otro



108

6. (Donde prefieres comprar tus uniformes médicos?
o Tiendas a nivel nacional
o Tienda Online nacional
o Tienda Online exterior
o Tienda en el exterior
7. Marca utilizas

o ¢(Qué marca de uniformes médicos conoces? (Puedes elegir mas de uno)

1. Cherokee
2. Dickies
3. Skechers

4. Greys Anatomy
5. Barco
6. Olive & Co
7. Tasha and me
8. Taara
9. Otro (Espacio para escribir)
8. Frecuencia de compra
o ¢Cada cudnto compras uniformes médicos?
1. Mensual
2. Trimestral
3. Semestral
4. Anual

9. Compra uniformes
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o ¢Qué marca de uniformes médicos has comprado anteriormente? (Puedes elegir

mas de uno)

1.

2.

8.

9.

Cherokee
Dickies
Skechers

Greys Anatomy
Barco

Olive & Co
Tasha and me
Taara

Uniformes Nacionales

10. Otro (Espacio para escribir)

10. Red social

o (Através de qué medio prefieres informarte sobre la categoria de uniformes/scrubs?

1.

2.

5.

6.

Facebook
Instagram
Whatsapp
Linkedin
TikTok

Youtube

11. Importancia ambiente
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o ¢Qué importancia le brindas a la sostenibilidad y al cuidado del medio ambiente en
tus decisiones de compra?
1. Nada importante
2. Poco importante
3. Parcialmente importante
4. Muy importante
5. Extremadamente importante
12. Perspectiva 2d mano

o (Qué tan acuerdo estas sobre la compra y venta de ropa de segunda mano?
1. Totalmente en desacuerdo
2. Algo en desacuerdo
3. Nide acuerdo ni en desacuerdo
4. Algo de acuerdo
5. Totalmente de acuerdo

13. Uniformes 2da mano
o (Qué tan probable es que adquieras uniformes médicos de segunda mano que estén
en buen estado y hayan sido sanitizados?

1. Muy improbable
2. Algo improbable
3. Ni probable ni improbable
4. Algo probable
5. Muy probable

14. Adquirir uniforme 2d
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o ¢(Qué aspectos crees que son las importantes para adquirir un uniforme médico de
segunda mano?
1. Marca
2. Precio
3. Estado del uniforme
4. Talla
5. Calidad
6. Procedencia
7. Sanitizacion (Opciones de "Nada importante" a "Extremadamente
importante" para cada aspecto)
15. Opinidn
o (Cual es tu opinidn respecto a la idea de la compra y venta de uniformes/scrubs de
marca de segunda mano, que estén en buen estado, hayan sido sanitizados y sean
de marcas americanas? (Espacio para escribir)
16. Precio de producto
o ¢(Cuanto crees que pagarias por un uniforme médico completo (blusa, pantalon) de

marca Cherokee de segunda mano en perfectas condiciones y con etiqueta de

sanitizacion?
1. $47.80
2. $39.90
3. $30.90
4. $23.90

17. Género
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o ¢Con qué género te identificas?
1. Femenino
2. Masculino

3. Otro

18. Edad
o ¢(Cuales su edad? (Menu desplegable para seleccionar la edad)4+
19. Indica cual es el rango de tus ingresos mensuales.
e Menos de $450
e $451-3%900
e $901-$1380
e §1381-51840
e §1841-52300
e §2301-3$2700

e Mas de $2700
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ANEXO B: Transcripcion y fotografias del Focus Group

Moderador:

Bueno, entonces, ;ya tenemos los nombres? Vamos a comenzar. El punto es que todos
actuen como si estuviéramos con nuestros amigos, hablando sobre cosas de uniformes.

Moderador: La primera pregunta es, ;jpodrian describir en qué contexto utilizan sus
uniformes médicos en su trabajo diario y qué importancia tiene el uniforme médico en su entorno
laboral? ;Qué es lo primero que piensan al levantarse? ;Si utilizan un uniforme o utilizan un cuerpo
normal? ;Qué es lo que prefieren para sentirse comodos en su entorno laboral?, sino se preocupen,

es un espacio libre.

Doctores:
Es un espacio libre para nosotros y también para los pacientes. Tal vez las personas que

usan solo bata y el traje normal, ellos no usan uniformes.
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Yo creo que nosotros tenemos otras actividades que ejercen mucho movimiento y por esa
razdn necesitamos algo mas comodo para estar. Creo que también el tiempo, tenemos muchisimo
mas tiempo de exposicion a los pacientes.

Moderador:;Qué uniformes han utilizado? ;Han utilizado de marca? ;Han utilizado
nacionales? ;Qué tipo de uniformes han usado? jNinguno! jTodos! jBuenos y malos! Doctores:
(Nosotros tenemos particulares? jSi!

Moderador: ;Cudles son los particulares?

Doctores: Nosotros somos hospitales y farmacéuticos.Pero obviamente también tenemos
los particulares. Cualquier cosa, cualquier informacidén que se haga de aqui es privada, no se va a

largar ni un lado, no se va a poner en un lugar de confianza. Y el doctor me lo ha dicho.

Moderador: ;Han utilizado uniformes incémodos, tal vez de tela nacional o fabricacion
nacional? ;Cuéles prefieren?

Doctores:Hay una empresa que es de aqui, de Papariano, pero tiene un uniforme muy
bueno y son muy muy comodos.

Moderador:;Coémo se llama? ;Recuerdas el nombre?

Doctores: Unihelp. Son muy muy buenos, son muy cémodos.

Doctores: Yo no era doctora en nada. Pero en la tela, en calidad, y en comodidad, y en la
parte también de consumir esto con los liquidos y la parte de la transpiracion, y todo eso es super
bueno.

Moderador: ;Qué es lo primero que ven en los uniformes? ;Qué es lo que gustan cuando

van a comprar? Los uniformes.
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Doctores: Que tengan color, que sean comodos. Los colores, los modelos, los colores. La

comodidad es lo mas importante.

Moderador: Pero ;qué es lo primero? ;Qué es lo ultimo?

Doctores: La tela primero. La calidad, el tipo de tela. Si, si.

Doctores: Es que la tela da... Es que la tela da... ;La tela de qué? Da la comodidad. Ah,

vale. Si la tela es asi, dura como costal.

Doctores: Los negros son mas suaves. Si, estos si que son suaves. Y se ve que mientras lo

lavas va perdiendo el color.

Doctores: Y también mas suave.

Moderador: ;Han comprado marcas de... para los uniformes de marca? Asi americanas
0... Si. ;Qué marcas conocen?

Doctores: Chero.

Moderador: ;Han adquirido alguno de esos, tal vez? Todos vamos a casa, pero uno se
piensa. ;Cudl es su favorito?

Doctores: Los cheroquis. Es el mas posicionado.
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Moderador: Genial.

Moderador: ;Durante su programa laboral, cudles son los momentos que mas consideran
que deben reforzar su proteccion y seguridad a su persona? ;Durante el proceso?

Doctores: La emergencia.

Moderador: ;Qué elementos de bioseguridad utiliza para protegerse en estos casos?

Doctores: Gorro, mascarilla.

Moderador: ;Eso lo usan por medio de su herida en el hospital, o porque conscientemente
saben que te estan expulsando?

Doctores: En emergencia, en realidad, no. Igualmente, mascarilla. Mascarilla, a veces.

Doctores:Obviamente, en las salas de parto. Conocer los procedimientos. Ahi se ve el

detalle.

Doctores:En el lugar, guantes, batas, si se puede, gorro, botas. Deberiamos usar gafas, pero
no lo usamos

Moderador: ;Qué zapatos utilizan? Si, si, en quir6fano si.

Moderador: ;Las batas igual? ;Qué tipo de batas utilizan? Las de tela normal.
Doctores: Normalmente nos dan una pequena de tela de aqui del hospital.
Moderador: ;Y como es? ;Qué tipo de telas son? ;O simplemente ustedes sepan?

Doctores: No es una idea, es una tela normal.
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Doctores: A veces nos dan desechables, pero en gran mayoria de veces es con tela.

Moderador: En lo que nosotros queremos desarrollar con el instrumento de uniformes.
Queremos poner en confianza esta idea. Entonces, mi primera pregunta es, ;cudl es su perspectiva

con respecto a la compra y venta de ropa de segunda mano? Si, se puede comprar.

Doctores: Se supone que la ropa es de mayor calidad. Si. O sea, los uniformes no creo,
porque ya son muy viejos.

Muy sudados.

Moderador: Eso cuando te lo iba a decir, porque ahi va la otra pregunta. Porque
nosotros... O sea, la otra pregunta es basicamente, ;qué pensarian, o sea, qué piensan sobre la
compra y venta de uniformes médicos que estén en buen estado y hayan sido esterilizados o
sanitizados anteriormente? ;Usarian? ;Habia también algun problema?

Doctores: O sea, no creo que es como que tan bueno, porque si ti pones... Si ti pones
como que venta de ropa del segundo, puede ser que tengas una champa que te pusiste tres veces y
la vas a vender y esta buena. Pero en cambio el uniforme lo usas siempre, entonces...

Moderador: Pero pensémoslo en otro aspecto. Digamos que lo compraste en linea, no te
quedo. Y lo usaste una sola vez.

Doctores: Ah, bueno, pues es asi. Y pasa por un proceso de esterilizacién anteriormente.

Moderador: ;Eso lo usaria?
Doctores: Si, si. No le haria el feo, la verdad. O sea, si son sacados del empaque y

revendidos, me parece que si, sin problema.
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Doctores: Si son usados asi de una sola vez, no hay problema. O sea, tendria que ver la
calidad de la que se encuentre el producto. Estd como muy bien. En buen estado si lo compraria,
pero si es que ya veo que esta muy viejito, la axila ya esta descuidada.

Doctores: Porque vivimos nosotros y sabemos coémo acaban los uniformes. Por eso es que

le tenemos mucho respeto al uniforme.

Moderador: ;Qué les pareceria si ustedes conocen la historia previa del uniforme?
(Cuantos dias se ha utilizado? ;Y qué tipo de marca?

Doctores: De un médico como tal, bien, no sé si funciona. Capaz en temas de obesidad, en
temas de estudiantes, probablemente.

Moderador: ;No seria el médico?

Doctores: Ah, ya, el médico es imposible.

Seria bueno para cualquier gente que nos veamos en la calle. O sea, seria venderlos de

forma mas barata. Porque si vendemos, el precio no te va a comprar nadie.

Moderador: De hecho, el punto seria que cueste el 50% menos.
Doctores: Claro, yo creo que la verdad si es buena. Si, no me parece una mala idea siempre

cuando tenga, que esté limpio y que se vea en buena calidad.

Moderador: ;Por qué es el punto de la ropa de segunda mano? No es de ropa dafada, es

de ropa buena. Me he probado mal y después ya no me quedd. Nunca me puse, me puse una vez.
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Moderador: ;Qué han hecho con los uniformes que los tienen guardados?

Doctores: Siguen guardados.

Moderador: ;Qué tienen guardados? ;Regalan? No se sabe. ;Qué procesos de
sanificacion consideran adecuadas y confiables para poder garantizar la seguridad de los uniformes
médicos de segunda mano comun? ;Qué procesos clientes deberian pasar para que este uniforme

esté correctamente esterilizado y sanitizado?

Doctores: Yo voy a filtrar como en esos procesos. Si tenemos un uniforme aqui de
sanificacion o algun equipo especializado,

Moderador: ;como meditar para poder nosotros poder utilizar esos uniformes en el caso
de los que nos compraron?

Doctores: Si, deberiamos hacer cosas especificas. Claro.

Porque nosotros en el dia a dia de la cita llevamos muchas bacterias, muchos
microorganismos que estamos en contacto.

Moderador: ;Coémo es el lavado de sus uniformes? ;Cada cuanto los lavan? Todos los
dias. ;Cuantos uniformes tienen a la semana?

Doctores: Unos cinco o siete.

Moderador: ;Por qué venden todos los dias los uniformes médicos? En el lugar donde
estan los médicos, por lo menos son cinco o seis. Entonces, el uso del uniforme empieza desde que

son estudiantes hasta qué punto dejan de usar el uniforme. Hasta que se jubilan.
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Doctores: Yo veo doctores adultos que no utilizan uniformes, sino que utilizan cosas
especiales. O sea, ya cuando eres especialista ya como que independiente, ya depende de ti qué es
lo que quieres usar. Pero en su caso, los adultos que son jovenes.

Moderador: ;ustedes en el futuro seguirdn usando uniformes?

Doctores: Si. Por ejemplo, en hombres como que a veces nosotros andar en la camiseta
podria dar un poco mas de ¢lite ya de la consulta. Pero también es ya el tema de como hablamos

de comodidad y ya de la propia persona. Y de la carga laboral.

Creo que también depende cientificamente o no. Cualquier paciente médico se quiere
presentar meramente en clinica pasa mas en consulta, pasa mas tiempo en uso sentado. Y tiene que

cambiarse y sacarse toda la ropa formal planchada, vestido, esta por medio, mucho mas facil.

Moderador: ;Como perciben la contribucion de uniformes reutilizables a la reduccion de
este impacto del medio ambiente y la reduccion de creaciones de los uniformes internacionales y
extranjeros? O sea, jcoOmo perciben que esto puede afectar esta idea en cuanto a uniformes
reutilizables?

Doctores: La creacion de ropa conlleva muchisima contaminacion, un montén de liquidos
de agua para la lubricacion y eso. Entonces, si es que se puede utilizar seria como hacerlo mas
sostenible porque no se estd desperdiciando algo que todavia sirve. En esa parte lo considero

bueno.

Siempre cuando esté limpio, porque obviamente no es solo como cualquier ropa normal de

que hace su ropa y le da bastante sustentabilidad si no te la muestras y tiene un montdn de cosas.
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Moderador: ;Qué importancia le damos a la sostenibilidad y qué acciones realizan para
el cuidado del medio ambiente?
Doctores: Yo no tengo ni idea. Por ejemplo, en mi casa siempre se apaga la luz, siempre

se utiliza asi como que 7 horas de ropa.

Moderador: ;Son conscientes? ;Tienen informacion de algun lado que les diga sobre el
cuidado del medio ambiente o del planeta? ;O simplemente como no hay un filtro de informacion
que les diga?

Doctores: No sé. Todo depende del tiempo y creo que a veces nosotros no tenemos la

razon. Es como tu segundo hogar en el hospital.

Decide su primer hogar, eso lo sabia. De hecho no generamos basura en la casa.
Moderador: ;Y aqui se ensefian formas de reciclar o es una misma manera de reciclar?
Doctores: Lo que se hace es clasificar el tipo de desecho, pero no es como reciclar, es como mas

bien reciclar.

Moderador: ;Qué colores de uniformes prefieren? Oscuros. /Y los negritos?
Doctores: Los negritos son bonitos. Debe irse a un estudio que dice que los negros es como

que la gente no te las confia.

Se prestara atencion a las teorias de color negro, pero sobre todo hay estudios que dicen
que el azul es el que genera mds basura. Aqui por ejemplo en el hospital no nos dejan usar el color

de la materia. Pero si pudieran utilizar otro color,
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Moderador: ;siempre le darian otro color?

Doctores: No.

Moderador: ;Qué barreras culturales o técnicas dependen la adopcion de los uniformes
médicos utilizables y como creen que podriamos superar esto?

Doctores: La verdad es que existia lo nuevo. La parte del clasismo es la parte mas
importante, es la barrera mas importante en esta idea que estan teniendo. Porque como te decia,
los médicos ya graduados, los médicos especialistas, en vez de estar 40 dias de no utilizar, ver sus

80 dolares en un nuevo, se van a comprar un nuevo.

Y digamos que estos uniformes no serian como de marcas nacionales, sino s6lo con marcas
americanas o marcas extranjeras. el sello de la calidad, y no serian uniformes que son basicamente
que utilizan en los pregrados, que son basicamente en la universidad, sino son mas tops, se podria
decir. Yo creo que mas que ver la marca, por el hecho ya de que nosotros hemos vivido toda la
experiencia hospitalaria, creo que vamos a ir mas guiados a la parte de cuanto tiempo se us6, donde

se utilizo, qué calidad esta exacta.

No es como que tanto, ah si es un personal mio entonces me voy a comprar, porque no,
sino mas bien como que quién lo uso, realmente se pasd por un proceso de sanitizacion adecuado,
creo que va mas guiado eso que la marca.

Moderador: Genial. En cuanto a los productos descartables, justedes utilizan los

paquetes? ;Saben como utilizar los paquetes? O eso ya llegan y ya todo esta preparado.
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Doctores: ;Como los paquetes? Los paquetes para los partos. Ah, si que estd todo muy

determinado. Pero es también que nosotros tenemos que abrirlos y cada uno vestirse, entonces si.

Moderador: Al momento de abrir los paquetes, /conocen la marca tal vez?

Doctores: Las que aqui no ocupamos, de los desechables no ocupamos paquetes, o te
pasan por ejemplo sabanas de estrellas o matas de estrellas por separado cuando necesitamos, pero
paquetes de parte como viene la pagina de ustedes que vienen ya preparados todos los paquetes,
aqui no ocupamos los preparados. Vienen de aqui, entonces te digo que utilizamos los detalles

esterilizados de aqui, entonces no son desechables. Entonces ya nos viene preparado el paquete.

Moderador: ;En algin punto después de tanto lavado, ya hay que tener esta funcionalidad
de repelencia entre las batas y los paquetes? ;Tienen algun dato sobre eso? ;Como les gustaria
recibir las informaciones de este uniforme de las marcas que les gustan? ;Dénde las reciben? Por
prensa. /Redes sociales? Creo que lo que mas les gusta es Instagram. Moderador: ;Utilizan
TikTok?

Doctores: Para eso no.

Doctores: Para comer. Para buscar nombres de comida. Es mas bien creo que Instagram.

Instagram es mas. Ok.

Moderador: ;Cuantos, en total, uniformes tiene cada uno? En su armario. Para dos

semanas. ;Tienen alguno que sea su favorito?
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Doctores: Obvio, hay uno que es de la suerte, hay uno que es el mas nuevo, el mas viejo,

el mas comodo.

El més nuevo. Hay uno que se utiliza para eventos especiales. El mas nuevo, claro.

El mas apretado. Cada uno compra sus uniformes
Moderador: ;Lo compran por necesidad o por lo que les gusta?

Doctores: Por necesidad.

Es que, por ejemplo, a veces hay temporadas especiales aunque tal vez no necesitamos
vigencia. Es que siempre se va a usar.
Moderador: ;Qué¢ disefos les parecen asi de super atractivos?

Doctores: El mas caro.

Pero digamos, jun beige de 30? Si. O sea, como necesitamos bastantes, como digamos,
compras uno y la segunda a mitad del precio.

Moderador: Ok, genial.

Moderador: ;De donde vienen los uniformes? ;Donde han comprado?

Doctores: En Santé. Dice que es bueno en Santé. Santé.

Es una tienda de... O sea, he entendido que tiene un lugar tipico también aqui en Uruguay.

Ah, pero no es un local. No, si tiene un local.
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Moderador: ;Han comprado en el exterior, tal vez?
Doctores: Si, también.
Moderador: ;Pero ustedes vienen a comprar aqui o van a comprar en el exterior?

Doctores: Es aparte de probarse aqui, porque el precio es lo mejor. Ah, ok.

Moderador: ;Y son bonitos?
Doctores: Son bonitos. Son bonitos. Creo que es la forma también, como que los que

venden aqui a veces son asi mas baratos, pero son rectos, o sea, para moler.

Ah, tiene la forma. Esta hablando de una marca y mas adelante.
Moderador: ;Hay marcas de uniformes de mujeres? ;Conocen?

Doctores: Unicel.

Moderador: Estan promocionando algo? No, no, pero si que se le conocen. ;Pueden
mostrarme?

Doctores:Si, es de aqui.

Doctores: La tela es bonita, pero cuesta como 65, 70.
Moderador: ;Y cudnto cuesta?

Doctores: Ay, no sé. La tela es super buena.

La tela es super buena. O sea, en cuarentena creo que cuesta como 60. ;Y el disefio de aqui

de los? O sea, un Cherokee.
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Depende de la tienda que compres. Son disefios mas personalizados. Pueden ser

especializados.

Moderador: ;Pueden comprar? ;Se han mandado a hacer uniformes?

Doctores: Si. Si, estos se han mandado a hacer.

Moderador: ;Acaso estudiaron en el pregrado o en la universidad?

Doctores: No.

En la universidad si nos dieron un uniforme, pero era el uniforme mas fuerte de mi vida.

Era super comodo. Era gigante.

Moderador: ;Nadie tomaba las medidas?

Doctores:No, si nos tomaron.

Moderador: ;Para hacer el uniforme también se toman las medidas?
Doctores: O sea, para hacer el uniforme y hacer los ajustes..
Moderador: ;Esa era su prioridad?

Doctores: Si.

Moderador: Te agradezco muchisimo. Gracias. Me han ayudado muchisimo.

Moderador: ;Y cuanto cuesta un uniforme?

Doctores: Ah, no es caro. Si, a veces es muy caro. Si, a veces es muy caro.
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Moderador: Nosotros les dejamos igual nuestro producto. Y esa es la marca original.

Moderador: Si. Muchas gracias. Muchas gracias.
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