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RESUMEN

El presente estudio analiza los factores que determinan la decision de compra de productos de
linea ortopédica en el sector de La Alborada, Guayaquil, considerando tanto al consumidor final
como al cliente institucional. Para el consumidor final se examinan factores psicologicos,
sociales, econémicos y de confianza en la marca que influyen en el proceso de decision descrito
por Kotler et al.. La necesidad suele surgir por una condicion de salud, movilidad o
rehabilitacion, mientras que la eleccién del producto puede estar influenciada por
recomendaciones de médicos, familiares y diferentes fuentes digitales. En el ambito
institucional, la decision de compra presenta mayor complejidad debido a la participacién de
diferentes actores dentro del centro de compra planteado por Webster y Wind.

Ademads, se consideran factores actuales como la innovacion tecnoldgica, el
cumplimiento normativo, las certificaciones, la sostenibilidad, el soporte postventa y las
alianzas estratégicas de largo plazo. Finalmente, mediante el andlisis determinante DAFO
CAME se transforman los principales hallazgos en lineas de accion concretas para las empresas
del sector. En conjunto, se concluye que competir en el mercado ortopédico de La Alborada
requiere comprender las necesidades de cada comprador, generar confianza, garantizar calidad
y continuidad del suministro, fortalecer las relaciones comerciales y adaptarse oportunamente
a un entorno sanitario cada vez mas regulado, tecnoldgico, especializado y exigente.

Palabras clave: decision de compra, marketing B2B, dispositivos ortopédicos,

comportamiento organizacional, La Alborada-Guayaquil.
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ABSTRACT

The present study analyzes the factors that determine the purchasing decision for orthopedic
products in the La Alborada sector of Guayaquil, considering both the end consumer and the
institutional client. For the end consumer, psychological, social, economic, and brand trust
factors that influence the decision-making process described by Kotler et al. are examined. The
need generally arises from a health, mobility, or rehabilitation conditions, while product
selection may be influenced by recommendations from physicians, family members, and
various digital sources. In the institutional context, the purchasing decision is more complex
due to the participation of different actors within the buying center proposed by Webster and
Wind.
Additionally, current factors such as technological innovation, regulatory compliance,
certifications, sustainability, after-sales support, and long-term strategic partnerships are
considered. Finally, through the DAFO-CAME strategic analysis, the main findings are
transformed into concrete lines of action for companies in the sector. Overall, it is concluded
that competing in the orthopedic market of La Alborada requires understanding the needs of
each buyer, building trust, ensuring quality and continuity of supply, strengthening business
relationships, and adapting promptly to an increasingly regulated, technological, specialized
and demanding.

Key words: Purchasing decision, B2B marketing, orthopedic devices, organizational

behavior, La Alborada—Guayaquil.



Introduccion

El cdmo se comporta el consumidor representa uno de los factores méas importantes del
marketing porque es gracias a ello que el empresario entiende las razones que impulsa a la gente
a elegir, adquirir y usar diversos productos o servicios. Como menciona Kotler et al. (2019), el
marketing estudia como las personas, grupos y muchas organizaciones o instituciones
seleccionan, compran, usan y deshacen bienes con el fin de satisfacer sus necesidades. Esta
disciplina tuvo otro enfoque distinto que fue cambiando con el paso del tiempo.

A comienzos del siglo XX las empresas centraban su energia en la produccion de
productos, después se concentraron en la promocién de aquellos servicios y productos que
disefiaban lo que dejaba hacia un lado al consumidor o comprador. A mediados del siglo X
cuando los mercados comenzaron a saturarse y la competencia aumentd, surgié con mucha
fuerza la disciplina del marketing en donde la empresa dependia directamente de su capacidad
para identificar y satisfacer las necesidades de sus clientes en lugar de solo el producto que
vendian (Kotler et al. 2019).

Para poder entender que motivos llevan a los consumidores a hacer eco de una decision
de compra individual o colectiva (corporativa) es importante analizar las diferentes razones de
compra que incluye factores psicoldgicos, sociales, econémicos y los culturales. El precio o las
caracteristicas fisicas del producto no son los motivos principales que se deben considerar,
existen otros elementos como la influencia de experiencias pasadas, la calidad percibida del
producto, recomendaciones externas y el respeto que se tiene por una marca. En consecuencia,
el entendimiento de estos factores se ha convertido en una técnica de negocio para todas las
empresas los cuales tienen como objetivo desafiar mercados cada vez mas competitivos (Kotler
etal., 2019).

En el area del bienestar este analisis se considera relevante para la venta de bienes
directamente relacionado con el estado de salud, la calidad de vida y la rehabilitacion de las
personas. Se destacan los productos que las personas compran como respuesta a necesidades
puntuales que son provocados por una enfermedad, una lesién o la accion incapacitante parcial
0 permanente. Quienes adquieren estos bienes priorizan detalles como la seguridad, la calidad
y la efectividad (la funciéon del producto), los factores mencionados pueden ser ain mas
relevantes cuando la adquisicion las realiza una institucion en la que hay una evaluacion formal
e institucional.

El presente ensayo se enfoca en el analisis de la comercializacién en el sector ortopédico

dentro de Ecuador, examinando el comportamiento de las compras realizadas entre 2023 y
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2026. Durante este intervalo, se ha notado un aumento constante en la demanda de dispositivos
ortopédicos a nivel local ([INEC], 2023), facilitado por los factores demograficos y
epidemioldgicos previamente mencionados.

En particular el porcentaje de poblacidn adulta mayor en el pais pasé del 6,2% en 2010
al 9% en 2022 (Economics., 2026), un grupo etario con mayor prevalencia de afecciones
musculoesqueléticas y por lo tanto una mayor demanda de dispositivos ortopédicos. Esta
tendencia se refleja también en el comercio exterior, solo entre India, México y Espafia,
Ecuador import6 mas de USD 9,9 millones en aparatos ortopédicos durante 2024 ([INEC],
2023). Esta seleccion de tiempo permite estudiar un contexto reciente que refleja las dindmicas
actuales del mercado, sin abarcar periodos donde las condiciones del sector hayan podido ser
diferentes.

La realizacidn de este ensayo resulta importante porque el conocimiento generado puede
ser de gran utilidad préactica para las empresas que producen y distribuyen articulos que tienen
similitud (productos ortopédicos y derivados), debido a que les permite comprender con mayor
claridad los factores que llevan a sus clientes institucionales a preferir un proveedor sobre otro.
Articulos recientes confirman que estas decisiones no dependen de un criterio Unico, es
basicamente una combinacion entre factores clinicos, técnicos y comerciales que son evaluados
por diferentes actores dentro de una institucién de salud, entre ellos la evidencia cientifica
disponible sobre el implante o instrumento y una capacitacion ofrecida por el propio proveedor
(Gendia, 2022).

A esto se aumenta que las compras hospitalarias de equipos de alto costo suelen ser
carentes de procesos estandarizados y transparentes, priorizando con frecuencia la contencién
de costos por encima de la calidad y los resultados en salud (Hinrichs-Krapels, 2022).

El presente trabajo de investigacion aporta al ambito académico del marketing B2B en
el sector salud un campo que en Ecuador se encuentra todavia en una etapa incipiente de
desarrollo. Buena parte de los estudios ecuatorianos sobre comportamiento del consumidor se
ha concentrado tradicionalmente en mercados de consumo masivo como los mercados
minoristas o venta masiva de medicamento, dejando relativamente inexplorado el terreno de las
decisiones de compra institucionales. Resulta pertinente examinar los factores clave que
determinan las decisiones de compra en la linea ortopédica en Ecuador, articulando la evidencia
reciente sobre adquisiciones hospitalarias con las particularidades propias del mercado de
productos de salud (Boulding & Hinrichs-Krapels, 2021).



En este contexto el presente estudio tiene como objetivo identificar y analizar los
elementos que influyen en los criterios de compra de productos ortopédicos en Ecuador,
teniendo en cuenta las caracteristicas unicas de un modelo de negocio Business ti Business. En
este modelo la decision de compra se basa en aspectos técnicos que también se ve influenciada
por la confianza, recomendaciones de profesionales y la relacion comercial entre proveedores
y clientes institucionales.

Este anélisis pretende ofrecer informacion valiosa para que las empresas del sector
puedan enfocar mejor sus estrategias comerciales hacia las verdaderas necesidades de sus
clientes. Desde un punto de vista personal basado en la evidencia analizada, entender el
comportamiento del consumidor en la industria ortopédica de Ecuador es crucial para mejorar
la calidad de la atencién médica y también la competitividad de las empresas que va
aumentando con el paso del tiempo.

En contraste con otros mercados, en el sector de los productos ortopédicos las decisiones
estan determinadas por una mezcla de criterios econémicos, técnicos, humanos y éticos que
incluyen a varios participantes dentro de una organizacion.

También el analisis se queda corto si se limita Gnicamente a las caracteristicas fisicas o
al precio de un producto para describir las razones reales que llevan a elegir un proveedor. La
asesoria especializada, la confianza adquirida con el tiempo, la garantia cientifica de los
productos, el cumplimiento de las normas de calidad, la disponibilidad en el momento adecuado
y el servicio después de la venta son elementos que pueden ser mas importantes que lo que
cuesta adquirirlos.

Se indica que las empresas comercializadoras de productos ortopédicos deberian
adoptar un enfoque estratégico orientado a construir relaciones duraderas con sus clientes
institucionales, priorizando la generacion de valor por encima de una competencia basada
exclusivamente en el precio. Reichheld (2002) sostiene que las relaciones en el tiempo permiten
a las empresas incrementar los ingresos generados por cada cliente (debido al carifio que se
agarra en cada marca por parte del cliente), disminuir los costos operativos y aplicar un
sobreprecio, siendo precisamente ese tipo de vinculos los que construyen una ventaja
competitiva dificil de igualar.

Resulta evidente que la realidad ecuatoriana posee particularidades que justifican el
desarrollo de investigaciones propias sobre este mercado dado que los hallazgos obtenidos en
otros contextos no siempre reflejan con precision las condiciones sociales, sanitarias y

econdmicas del pais.



La demanda en aumento de dispositivos para rehabilitacion, el envejecimiento de la
poblacion y la aparicion creciente de enfermedades musculoesqueléticas pronostican que este
sector seguira creciendo en los afios venideros. Como resultado se intensificara la competencia
entre proveedores y sera necesario implementar estrategias comerciales que estén cada vez mas
basadas en el conocimiento del cliente.

Desde este punto de vista, el marketing B2B en el sector sanitario debe dejar a un lado
las perspectivas netamente comerciales y enfocarse en formar alianzas que beneficien la salud
de los pacientes, teniendo en cuenta que cada decision de compra tiene una incidencia directa
sobre la calidad de vida del individuo que hara uso de estos dispositivos (Webster & Yoram,
1972).

El estudio de los elementos que afectan la conducta de compra brinda ventajas
econdmicas a las compafiias, ademas promueve procedimientos de adquisicion mas eficaces,
transparentes y responsables en las entidades del sector salud. Por lo tanto, se argumenta que
es fundamental seguir investigando en este &mbito con un enfoque interdisciplinario que
incorpore saberes de ciencias de la salud, administracion, economia y mercadotecnia. Esto
posibilitaria crear estrategias comerciales mas éticas, sostenibles y enfocadas en las verdaderas

necesidades del mercado ecuatoriano.



Desarrollo
Marco Teorico

El proceso de decisién de compra constituye la base tedrica sobre la cual se sustenta el
andlisis de los factores determinantes en la adquisicion de productos ortopédicos. De acuerdo
con Kaotler et al. (2019) este proceso se define como la secuencia mediante la cual el consumidor
reconoce una necesidad, busca informacion, evalUa alternativas, selecciona una opcién y valora
los resultados obtenidos tras la compra. Este modelo que es ampliamente utilizado en marketing
permite explicar de manera estructurada como una necesidad se transforma en una accion
concreta de adquisicion.

En el caso particular de la linea ortopédica esta necesidad suele originarse en una
condicion de salud, movilidad o rehabilitacion fisica, llevando al consumidor o comprador a
consultar diversas fuentes antes de decidir, por ejemplo: los médicos, fisioterapeutas,
familiares, cuidadores y asesores comerciales especializados. A esto se suma el papel que han
adquirido los medios digitales en los ultimos afios por lo que los consumidores actuales
investigan caracteristicas técnicas, comparan precios entre distintos proveedores y revisan
opiniones de otros usuarios antes de comprar. Como consecuencia reduce la incertidumbre del
proceso y permite tomar decisiones con mayor respaldo informativo (Kotler et al., 2019).

A partir de esta base tedrica, la literatura especializada identifica varios grupos de
factores que inciden directamente en la decision de compra del usuario final, los cuales sirven
como variables que consideran dentro del andlisis para este ensayo:

a) Factores psicoldgicos. Son los conjuntos de procesos internos del consumidor que
tienen que ver con motivacion, percepcion, creencias, actitudes y experiencias previas que
influyen en la forma en que interpreta y valora la informacion relacionada con un producto
Estos factores se entrelazan entre si para construir la disposicion final del consumidor hacia una
marca o producto especifico. En el mercado ortopédico esta variable se mide a través de la
motivacién asociada a la recuperacion fisica y la mejora de la movilidad, la percepcion de
seguridad que se encuentra frente a las alternativas disponibles en el mercado y el efecto que
tienen las experiencias previas positivas o negativas sobre la probabilidad de recompra y de
recomendacion a terceros. Cuando estos elementos se combinan de forma favorable el
consumidor tiende a desarrollar una actitud mas receptiva hacia el producto lo que facilita el

cierre de la compra.



b) Factores sociales y familiares. Son aquellos que corresponden a la influencia que
ejercen sobre el consumidor el entorno cercano y los grupos de referencia, incluyendo
familiares, cuidadores y profesionales de la salud (Solomon, 2018). A diferencia de otros
mercados de consumo masivo, en la linea ortopédica esta influencia social adquiere un peso
particularmente alto ya que la decision rara vez recae en una sola persona.

Su operacionalizacion se refleja en la participacion de familiares o cuidadores en la
decision final dado que muchos usuarios presentan limitaciones fisicas temporales o
permanentes que dificultan una evaluacion autonoma y de forma particularmente relevante, en
la recomendacion de médicos Yy fisioterapeutas, percibidos como fuentes confiables debido a su
conocimiento técnico y experiencia clinica. Esta recomendacion profesional suele funcionar
como un filtro que reduce el nimero de alternativas consideradas por el comprador.

c) Factores economicos. Se refieren a las condiciones que determinan la capacidad de
compra del consumidor; que pueden ser el ingreso disponible, el precio del producto y las
facilidades de financiamiento existentes (Kotler et al., 2019). En la linea ortopédica esta
variable se opera a través de la comparacion entre alternativas segln atributos de calidad,
funcionalidad, durabilidad y costo. También mediante la percepcion de valor el cual es
entendida como la relacion que el consumidor establece entre lo que paga y los beneficios que
espera recibir. Hay que sefialar que en este mercado especifico el precio rara vez actla como
criterio Unico de decision, esto suele subordinarse a consideraciones de seguridad y
funcionalidad cuando el producto esta directamente vinculado a la salud del usuario.

d) Calidad percibida y confianza en la marca. La calidad que se percibe es la evaluacion
subjetiva que realiza el consumidor o comprador el cual toma pardmetros como la seguridad,
resistencia y funcionabilidad de un producto o servicio. Constituye un factores determinante y
fuerte porque influye directamente en la intencién de compra al busca minimizar riesgos y
maximizar beneficios (Amstrong, 2021). Esta variable se operacionaliza mediante indicadores
como la trayectoria y certificaciones de la empresa en el ambito de calidad, el servicio
postventa, las garantias ofrecidas y la disponibilidad del soporte técnico en caso de que existan
falencias. Estos elementos en combinacion fortalecen la confianza que tiene el cliente hacia el
proveedor y reducen la percepcion de riesgo asociada a la compra.

Los factores afiaden particularidades propias dentro del mercado ortopédico ecuatoriano
donde el crecimiento de la poblacion adulta mayor y el aumento de necesidades de
rehabilitacion impulsan la demanda de tecnologias de asistencia (Salud, 2022). En Ecuador la

comercializacion de estos productos se realiza sobre todo en areas de ortopedias, casas médicas,
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farmacias especializadas o revendedores y distribuidores de dispositivos médicos los cuales
tienen un crecimiento sostenido sobre todo en ciudades como Guayaquil, Quito y Cuenca.

En este entorno los consumidores les gusta de manera particular la disponibilidad
inmediata, la asesoria especializada, las garantias, el respaldo técnico y la facilidad de acceso a
repuestos. Los aspectos son los que terminan de moldear como se aplican los factores
psicoldgicos, sociales y econdmicos descritos anteriormente dentro de este mercado especifico
(Salud, 2022).

La literatura describe los factores que inciden en la decision de compra del cliente
corporativo y menciona que es importante afiadir ciertos modelos que expliquen este
comportamiento desde una perspectiva B2B. EI comportamiento de compra organizacional se
diferencia del consumo individual porque involucra a maltiples personas con metas diversas y
criterios de decision que a veces entran en conflicto, esto es porque en las organizaciones
intervienen tanto motivaciones relacionadas con la tarea de compra en si como factores
individuales de logro y reduccién de riesgo de quienes participan en el proceso (Webster, 1972).

Ademas del proceso de decisién de compra del consumidor final descrito anteriormente
la literatura especializada en marketing industrial (B2B) ofrece modelos complementarios que
resultan indispensables para comprender como las instituciones de salud (hospitales, centros de
salud, centros de rehabilitacion y terapia fisica) toman sus decisiones de adquisicién de
productos ortopédicos. En estos casos el cliente tiene un poder de adquisicién y decision.
Modelo clasico de Webster y Wind (1972)

Webster y Wind (1972) sostienen en su teoria que la compra organizacional encierra a
multiples personas con objetivos distintos y criterios de decisién que en varias ocasiones
resultan ser contradictorias entre si, esto disminuye cuando se lo compara con la compra
individual donde una sola persona concentra la decision. Los autores diferencian entre variables
de tareas que estan directamente vinculados al problema de la compra que necesita ser resuelta
(especificaciones técnicas, precio, plazos de entrega etc.) y variables no relacionadas con la
tarea de reflejan motivaciones individuales de logro y por ende la reduccion de riesgo de cada
persona involucrada en el procedimiento.

Al operacionalizar en el mercado ortopédico esta variable se refleja en que la decision
de adquirir una protesis o un dispositivo de rehabilitacion depende también de factores
organizacionales como la estructura de la institucion, sus politicas internas de adquisiciones y
el entorno regulatorio en el que opera (relacionado a las politicas del propio mercado y aquellas

gue son designadas por las empresas lideres de mercado) (Webster y Wind, 1972).
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En el "centro de compra™ (buying center) como extensién de su propio modelo,
(Webster, 1972) identifican los distintos roles que asumen las personas involucradas en una
decision de adquisicién institucional. Los roles son: iniciadores, usuarios, influenciadores,
decisores, compradores y filtros de informacién. Esta variable se opera en el mercado
ortopédico a través de la identificacion de los actores concretos que intervienen en cada compra
tales como el fisioterapeuta 0 médico especialista el cual suele actuar como usuario e
influenciador técnico.

Otros al paciente o su familia como iniciador de la necesidad, el departamento de
compras de la institucion como comprador formal y la gerencia administrativa como decisor
final cuando se trata de adquisiciones de mayor volumen. Es importante reconocer estos roles
ya que resulta clave para que los proveedores disefien estrategias comerciales diferenciadas
segun el actor al que se dirijan dentro del centro de compra.

La matriz de Kraljic (1983)

Desde la perspectiva de la gestion de compras del lado institucional, Kraljic (1983)
propone clasificar los productos adquiridos segin dos dimensiones: el impacto en el resultado
financiero de la organizacion y el riesgo de suministro asociado a su adquisicion. Se distinguen
ademas cuatro categorias que son los articulos estratégicos, de apalancamiento, cuello de botella
y no criticos, cada una asociada a una estrategia de compra distinta.

Esta variable se operacionaliza en el sector ortopédico diferencidndose entre
dispositivos de alta especializacion y proveedores limitados como prétesis complejas o
implantes especializados que tienden a dividirse como articulos estratégicos o de cuello de
botella y que llevan a la institucion a privilegiar relaciones de largo plazo y proveedores con
garantias solidas frente a insumos ortopédicos estandarizados y con multiples proveedores
disponibles, que se comportan como articulos de apalancamiento donde el precio y la
negociacion tienen mayor peso relativo en la decision de los clientes sobre estos productos.
Teoria del costo de transaccion (TCE)

Williamson (1985) argumenta que la eleccion entre adquirir un bien en el mercado
abierto o establecer relaciones contractuales menos inestables con un proveedor especifico
depende de tres atributos de la transaccion. Estos atributos son la especificidad de los activos
involucrados, el nivel de incertidumbre y la frecuencia con la que se repite la transaccion.

Esta variable se puede operar en el mercado ortopédico ecuatoriano a traves de la
eleccion preferencial de las instituciones de salud por proveedores con los que ya tienen

historial de compra para productos de alta especificidad técnica como protesis a medida o
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dispositivos de rehabilitacion avanzada. Gracias a que el costo de evaluar, calificar y generar
confianza con un nuevo proveedor sumado al riesgo clinico de cambiar de tecnologia, suele ser
mas alto que el beneficio de buscar alternativas mas econdmicas en el mercado abierto o
proveedores que ofrecen ofertas, muchas veces en lugar de la calidad.

Marketing relacional y modelos de redes (interaction approach del IMP Group)

Finalmente el enfoque de interaccién desarrollado por el grupo IMP plantea que las
relaciones comerciales B2B deben entenderse como procesos de interaccion continua que se
desarrollan a lo largo del tiempo dentro de una red mas amplia de relaciones entre empresas.
Los autores consideran cuatro elementos centrales que rigen esta normativa y son el proceso de
interaccion entre las partes, las caracteristicas de ambos actores, el entorno en el que se
desenvuelve la relacion y la atmdsfera de confianza que se construye entre comprador y
proveedor con el tiempo (Hakansson, 1982).

Esta variable se opera en el mercado ortopédico a traves de relaciones que rara vez se
limitan a una Unica compra por lo que suelen extenderse mediante capacitaciones, soporte
técnico continuo, actualizaciones tecnoldgicas y ajustes en conjunto ante nuevas necesidades
clinicas. El enfoque de interaccidn convierte a la relacion proveedor-institucion en un activo
estratégico que va mas alla de cada transaccién individual.

Estos modelos B2B se articulan con los factores psicoldgicos, sociales, econémicos y
de calidad percibida descritos previamente para el consumidor final, en el caso institucional
dichos factores no desaparecen, en su lugar, se reconfiguran dentro de un proceso de decision
mas complejo (mediado por multiples actores) y por las particularidades del entorno regulatorio
y competitivo del mercado ortopédico ecuatoriano.

Uno de los modelos Utiles para este analisis es el modelo AIDA (Atencidn, Interés,
Deseo y Accion) que detalla las fases por las que atraviesa una organizacion al decidir la
adquisicion de productos ortopédicos. En la etapa de atencion los tomadores de decisiones
dentro de las instituciones de salud identifican la necesidad de un producto ortopédico
especifico, generalmente motivada por un requerimiento clinico o administrativo (Kotler et al.,
2019).

Durante la fase del interés, los compradores monitorizan las caracteristicas técnicas, el
respaldo clinico (evidencia cientifica) y el factores costo-beneficio de las diferentes opciones
que se encuentran disponibles. Investigaciones recientes sobre compras hospitalarias de
dispositivos médicos muestran que factores (ejemplo como la competencia técnica del

comprador y el margen de discrecion que tiene dentro de la institucién) influyen en el precio y
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la calidad de lo adquirido. Se pueden observar finalmente diferencias importantes en la compra
de tecnologia médica entre unidades de salud que son publicas anexadas a hospitales y aquellas
locales como los precios, costos de inversion, disponibilidad de mayor alcance al mercado por
parte de los hospitales entre otras (Bucciol, 2020).

El deseo aparece cuando la institucion reconoce que un producto especifico satisface
efectivamente sus necesidades. En esta etapa los estudios recientes sobre compras basadas en
valor de dispositivos médicos evidencian que las condiciones, bajo las cuales los distintos
actores del proceso de compra optan por dispositivos de mayor precio, pero con valor agregado.
En lugar de opciones estandar mas econdémicas, dependen de cémo se distribuyen los incentivos
entre los involucrados en la decision (Matinheikki, 2024).

La etapa de Accion se refiere a la decision final de compra y la formalizacion del
contrato con el proveedor seleccionado. En el caso especifico de protesis ortopédicas, estudios
recientes sobre el mercado italiano de contratacién publica muestra que el disefio estructural
del sector proveedor (que incluye fusiones entre fabricantes) afecta directamente los precios
finales pagados por los compradores institucionales (Atella, 2025).

En conclusidn, el analisis integral de los factores que influyen en la decision de compra
en el sector ortopédico ecuatoriano (tanto para consumidores finales como para clientes
corporativos) requiere considerar elementos técnicos, econdémicos, psicoldgicos, sociales y
estratégicos. La aplicacion de modelos como AIDA vy la incorporacion de hallazgos recientes
sobre innovacién, normatividad, sostenibilidad y alianzas comerciales enriquecen la
comprension del proceso de compra B2B. Este enfoque interdisciplinario permite a las
empresas disefiar estrategias comerciales mas efectivas, éticas y alineadas con las necesidades
reales del mercado lo cual contribuye al fortalecimiento del sector ortopédico y a la mejora de
la calidad de vida de los pacientes atendidos en Ecuador.

El analisis DAFO se presenta como una herramienta estratégica que ayuda a identificar los
factores internos y externos que afectan el rendimiento de un sector o una organizacién. Su
uso permite detectar las fortalezas y debilidades del entorno interno, también permite analizar
las oportunidades y amenazas del contexto externo. De forma complementaria el analisis
CAME convierte este diagnostico en estrategias que buscan corregir las debilidades, enfrentar
las amenazas, mantener las fortalezas y aprovechar las oportunidades identificadas en los
diferentes campos presentados.

La literatura reciente indica que la combinacién de ambas metodologias promueve la

planificacion estratégica y la toma de decisiones en las instituciones del sector salud al
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facilitar la formulacion de acciones concretas ante un entorno cada vez mas dindmico y
competitivo.
Marco Conceptual

Comportamiento del consumidor: conjunto de actividades mentales y fisicas que
realizan las personas al buscar, evaluar, adquirir y usar bienes o servicios para satisfacer sus
necesidades (Schiffman & Wisenblit, 2019).

Decisién de compra

Proceso mediante el cual un consumidor observa e identifica una necesidad, recopila
informacidn, evalta alternativas y selecciona la opcion que considera mas adecuada para
efectuar la compra (Kotler et al., 2019)

Factores psicoldgicos

Variables internas del individuo que se relacionan y diferencian por el comportamiento
tales como motivacion, percepcion, creencias y actitudes. Estas condicionan la forma en que
interpreta la informacion relacionada con un producto (Lee, Kim, & Park, 2022; Martinez &
Pérez, 2021).

Factores sociales

Influencias provenientes del entorno del consumidor, como la familia, los grupos de
referencia y los profesionales de la salud, que inciden en su decisién de compra (Martinez &
Pérez, 2021; Solomon, 2021).

Factores econdmicos

Condiciones relacionadas con el ingreso, el precio y el financiamiento que determinan
la capacidad y disposicion de compra del consumidor (Gémez & Rodriguez, 2022; Lopez,
Jiménez, & Ramirez, 2021).

Calidad percibida

Valoracién subjetiva que el consumidor hace sobre la seguridad, funcionalidad y
durabilidad de un producto (Hernandez & Martinez, 2023; Silva, Martinez, & Castro, 2021).

Percepcion de valor

Relacion que el consumidor o comprador establece entre lo que cuesta un producto y
los beneficios que espera obtener de él (Silva, Martinez, & Castro, 2021; Ramirez, Vargas, &
Sanchez, 2022).

Linea ortopédica
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Conjunto de productos y dispositivos médicos destinados a la rehabilitacion, asistencia
y mejora de la movilidad fisica de las personas (Organizacion Mundial de la Salud, 2022;
Ramirez, Vargas, & Sanchez, 2022).

Modelo de negocio B2B (business to business)

Modelo comercial en el cual las transacciones se realizan entre empresas u
organizaciones en lugar de entre una empresa y un consumidor final (similar a la cooperacion
entre multisistemas para fortalecer sus propios productos o servicios) (LOpez, Jiménez, &
Ramirez, 2021; Ramirez, Vargas, & Sanchez, 2022).

Recomendacion profesional

Opinién o sugerencia emitida por un especialista de la salud como el médico o
fisioterapeuta que influye en la decision de compra del consumidor o de la institucion
compradora (Martinez, Pérez, & Torres, 2023; Solomon, 2021).

Dispositivo Médico

Instrumento, equipo, aparato o material destinado al diagndstico, prevencion,
tratamiento o rehabilitacion de enfermedades cuyo efecto principal no se obtiene mediante
accion farmacolégica (OMS, 2023).

Comercializacion

Proceso mediante el cual una empresa planifica, distribuye y vende productos para
satisfacer las necesidades de sus clientes y aumentar su valor dentro del mercado (Kotler et al.,
2019).

Marketing Industrial

Conjunto de estrategias dirigidas a satisfacer las necesidades de las empresas mediante
relaciones comerciales de largo plazo (Kotler et al., 2019).

Cliente Empresarial

Organizacién que adquiere bienes o servicios para utilizarlos en sus operaciones o para
comercializarlos nuevamente (Webster & Wind, 1972).

Hospital

Institucidn destinada a prestar servicios de atencién médica, prevencion, diagnostico y
tratamiento de enfermedades (OMS, 2023).

Clinica

Centro de atencion medica especializado que brinda servicios de diagnostico,
tratamiento y rehabilitacion de pacientes (OPS, 2022).

Distribuidor Médico
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Empresa encargada de comercializar y abastecer dispositivos médicos a hospitales,
clinicas, farmacias y otros establecimientos de salud (OPS, 2022).

Cadena de Suministro

Conjunto de procesos relacionados con la adquisicion, almacenamiento, transporte y
distribucion de productos hasta el cliente final (Christopher, 2016).

Inventario

Conjunto de bienes almacenados y organizados por una empresa con el objetivo de
satisfacer la demanda de sus clientes (Heizer, Render & Munson, 2020).

Caminador

Dispositivo de apoyo disefiado para facilitar la movilidad y estabilidad de personas con
dificultades para caminar. Este puede ser de diferentes materiales (OMS, 2023).

Cama Hospitalaria

Equipo médico disefiado para proporcionar comodidad y facilitar la atencion de
pacientes durante su hospitalizacion (OPS, 2022).

Bota Walker

Dispositivo ortopédico utilizado para inmovilizar el pie y el tobillo durante procesos de
recuperacion por lesiones o fracturas (American Academy of Orthopaedic Surgeons, 2022).

Colchon Hospitalario

Objeto de descanso disefiada para mejorar la comodidad del paciente y prevenir lesiones
por presion durante periodos prolongados de hospitalizacion debido al disefio interno (OPS,
2022).

Servicio Postventa

Conjunto de actividades realizadas después de la venta para garantizar el correcto
funcionamiento del producto y la satisfaccion del cliente (Kotler et al., 2019).

Caminador de aluminio plegable

Es un dispositivo de ayuda para la movilidad disefiado para proporcionar estabilidad,
equilibrio y soporte durante la marcha en personas con limitaciones funcionales temporales o
permanentes. Su estructura plegable permite el transporte de la persona y su almacenamiento
en lugar pequefios, mientras que los modelos con asiento permiten periodos de descanso durante
el desplazamiento (Mayo Clinic, 2026; Cleveland Clinic, 2024).

Caminador plegable con ruedas
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Es una ayuda técnica que incorpora ruedas delanteras para reducir el esfuerzo durante
la marcha, favoreciendo un desplazamiento mas fluido y seguro en pacientes con dificultades
de movilidad o en procesos de rehabilitacion (MedlinePlus, 2025; Cleveland Clinic, 2024).

Baranda lateral para cama

Es un accesorio de seguridad instalado en camas hospitalarias o domiciliarias el cual
tiene la funcion de disminuir el riesgo de caidas y brindar apoyo al paciente durante los cambios
de posicion y la movilizacion (OPS, 2022).

Cama hospitalaria eléctrica

Es un equipo biomédico disefiado para facilitar el cuidado del paciente mediante ajustes
eléctricos de altura y posicion, mejorando la comodidad, la seguridad y el trabajo del personal
sanitario, sobre todo en patologias de larga duracion (OPS, 2022).

Cama hospitalaria manual

Es una cama clinica cuyos movimientos se realizan mediante mecanismos manuales,
permitiendo modificar la posicion del paciente para favorecer su recuperacion y facilitar la
atencion médica (OPS, 2022).

Colchon para cama hospitalaria

Es un componente disefiado para distribuir la presion corporal del paciente, mejorar el
confort y contribuir a la prevencion de lesiones por presiéon (lo que pudiera provocar Uclcera
por presion) durante la hospitalizacién o el cuidado domiciliario (OPS, 2022).

Llanta para cama hospitalaria

Es un elemento de desplazamiento que permite la movilidad segura de la cama
hospitalaria, incorporando sistemas de freno para garantizar estabilidad durante la atencion del
paciente (OPS, 2022).

Bota Walker

Es una drtesis inmovilizadora utilizada para estabilizar el pie y el tobillo después de
fracturas, esguinces o intervenciones quirdrgicas. Permite una marcha protegida mientras
favorece la recuperacion funcional (American Academy of Orthopaedic Surgeons, 2022).
Analisis del mercado de productos ortopédicos en Ecuador — Guayaquil

De manera general el mercado ecuatoriano tiene muchos productos ortopédicos con una
importante dependencia del mercado internacional. Los datos reflejan una gran importacion de
68,97 millones de ddlares que proceden de su mayoria de Estados Unidos y China (12,17 y 6,75
respectivamente), dentro de estos productos se encuentran los aparatos de ortopedias como

muletas, fajas y cinturones quirargicos (World Integrated Trade Solution, 2024).
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Desde la perspectiva de la demanda, existe una poblacion que requiere productos que
son destinados a mejorar la movilidad y facilitar la recuperacion. En Ecuador, de acuerdo con
los registros estadisticos poblacionales, 470456 personas se encuentran con discapacidad, otros
datos muestran que 1530873 persones son mayores de 65 afios por lo cual muchos de ellos
requieren o tienen la necesidad de ayuda mediante andaderas o bastones de apoyo (INEC,
2022).

Padhi (2026) estima que en el mercado ecuatoriano se registré un crecimiento
significativo entre los afios 2021 y 2024 con respecto a dispositivos ortopédicos, obteniéndose
como resultado un CAGR de 13,12% en el periodo. Los autores mencionan que los factores de
crecimiento de la demanda del producto podrian deberse al aumento de lesiones y mayor
conocimiento de tratamientos avanzados con la consiguiente adopcién de procedimientos
minimamente invasivos.

El factor mas importante se relaciona con los accidentes y traumatismos. Durante el
2024 en Ecuador se registraron 5631 accidentes de transito y 4867 lesionados en su cuarto
trimestre. Este incremento del 25% en comparacion con el afio anterior aumento la demanda de
productos como férulas, inmovilizadores, caminadores, muletas, rodilleras, tobilleras y
productos de rehabilitacion (INEC, 2024).

La oferta observable en Guayaquil demuestra la existencia de un mercado compuesto
por operadores como tiendas especializadas, hospitales, laboratorios, proveedores de equipos y
establecimientos de salud. Entre los negocios identificables se encuentran los centros
Ortopédicos Freire, Ecuaprotesis 3D, Ortopractic, Lineas médicas Sur y Janomedical equipos
Médicos Online. La presencia de estos establecimientos con perfiles diferentes sugiere que el
mercado local no se limita a la venta de productos generales.

El mercado en Guayaquil puede dividirse en cuatro grandes segmentos que son la
ortopedia preventiva y de soporte como por ejemplos las fajas, rodilleras, tobilleras y cervicales
cuyo principal consumidor son los médicos y fisioterapeutas ya que sirven para las terapias. El
segundo segmento tiene que ver con la movilidad y rehabilitacion como las muletas, bastones
y caminadores o sillas de ruedas cuyo cliente final es el paciente o los hospitales. El tercer
segmento se relaciona con la ortesis y los productos personalizados que se enfocan en la
creacion de plantillas, ortesis, férulas y corsés y van dirigido a los pacientes derivados por los
especialistas. Por dltimo, el cuarto segmento tiene que ver con la protesis y dispositivos
especiales como proétesis de miembros, implantes y biotecnologia que solo se encuentran en

hospitales especializados (Economics., 2026).
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En el contexto ecuatoriano la venta de productos ortopédicos presenta mdaltiples
fortalezas que benefician el desarrollo del mercado. Entre las fortalezas principales destaca el
aumento constante de la demanda de dispositivos para la rehabilitacion fisica impulsado por el
envejecimiento poblacional (factor social), una mayor incidencia de enfermedades
musculoesqueléticas (factor médico) y un incremento de lesiones por accidentes o
enfermedades crénicas (factor de accidentes).

Se observa un creciente reconocimiento de la calidad, la seguridad y el respaldo técnico
de los productos, factores que influyen significativamente en las decisiones de compra de
hospitales, clinicas y centros especializados. En el ambito B2B estos clientes institucionales
suelen optar por proveedores que ofrezcan asesoria técnica, cumplan con normativas, puedan
mantener una disponibilidad de inventario y ofrezcan un eficiente servicio posventa.

Sin embargo, también hay debilidades que limitan el crecimiento del sector. Una de las
mas significativas es la dependencia de productos importados y de fabricantes internacionales
que incrementa la vulnerabilidad ante cambios en los costos logisticos, restricciones
comerciales o variaciones en el tipo de cambio. Ademé&s persisten limitaciones en la
digitalizacion de ciertos procesos comerciales y la escasa elaboracion de estudios nacionales
sobre el comportamiento de compra institucional en el mercado ortopédico, por consecuencia,
dificulta el disefio de estrategias basadas en evidencias. Los procesos de adquisicién en
instituciones publicas suelen caracterizarse por procedimientos administrativos complicados
que pueden demorar la adopcion de nuevas tecnologias.

Una caracteristica que se relaciona mas a una desventaja es que el mercado ecuatoriano
tiene una elevada dependencia de las importaciones. La evidencia disponible sobre estudios en
este mercado indica que aprox. EI 99% de los dispositivos médicos son importados, a la larga
representa una amenaza debido a que los distribuidores estan expuestos a costos
internacionales, transporte, tipo de cambio de la moneda, aranceles, tiempos de importacion y
la disponibilidad internacional (Coronel, 2025).

Desde la perspectiva del entorno externo el mercado ofrece oportunidades relevantes.
La transformacion digital en el sector salud, el desarrollo de dispositivos ortopédicos mas
innovadores vy el fortalecimiento de modelos de atencidon centrados en el paciente crean un
ambiente propicio para que las empresas elaboren propuestas de valor diferenciadas. El
aumento de programas de rehabilitacion y una mayor inversion en infraestructura sanitaria
permiten anticipar una creciente demanda de soluciones ortopédicas en los proximos afos.

Investigaciones recientes también subrayan que la adopcion de tecnologias digitales y modelos
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de atencion basados en el valor son factores que refuerzan la competitividad de los proveedores
de dispositivos médicos.

El sector también enfrenta considerables desafios, entre ellas se encuentra la creciente
competencia entre distribuidores locales e internacionales que obliga a las empresas a
destacarse mediante caracteristicas distintas al precio como la calidad del servicio, el apoyo
técnico y la innovacion. Ademas, se afiaden los cambios regulatorios relacionados con la
comercializacion de dispositivos médicos y las exigencias de certificaciones internacionales,
esto demanda inversiones constantes para asegurar el cumplimiento de los estandares de calidad
y seguridad. La incertidumbre economica puede influir en la capacidad de inversion de las
instituciones de salud y alterar sus prioridades de compra.

A partir del andlisis realizado, el diagnostico CAME permite definir estrategias que
refuercen la competitividad del sector. En primer lugar, es apropiado abordar las debilidades
mediante la implementacion de herramientas digitales para la gestion comercial, la formacién
continua del personal técnico y el fortalecimiento de los procesos logisticos. Las empresas
pueden enfrentar las amenazas diversificando su gama de proveedores, consolidando el
cumplimiento normativo y ofreciendo servicios postventa que aporten mayor valor a los
clientes institucionales.

También es imprescindible mantener las fortalezas como la asesoria especializada, la
disponibilidad de productos certificados y el establecimiento de relaciones comerciales
sostenibles basadas en la confianza. Las oportunidades pueden ser explotadas a través de
alianzas estratégicas con instituciones de salud de mayor categoria, la adopcidn de tecnologias
innovadoras como sistemas de calidad, institucionales estatales como los ministerios o
asociaciones de la alcaldia o agentes municipales y el desarrollo de estrategias de marketing
B2B centradas en las necesidades especificas de los compradores organizacionales.

En términos generales el andlisis desarrollado evidencia que la decision de compra de
productos ortopédicos constituye un proceso complejo en el que convergen variables
individuales, organizacionales y contextuales. A diferencia de otros mercados de consumo, la
adquisicion de estos dispositivos responde a preferencias personales o criterios econémicos y
estd estrechamente vinculada con la proteccidon de la salud, la recuperacion funcional y la
mejora de la calidad de vida de los pacientes. Es por eso por lo que la percepcion de seguridad,
la confianza en el proveedor, el respaldo técnico y el cumplimiento de estandares de calidad

adquieren una importancia superior frente a otros atributos comerciales tradicionales.
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El presente estudio permite reconocer que el comportamiento de compra difiere entre el
consumidor final y el cliente institucional. El usuario particular suele estar influenciado por
factores psicologicos, sociales y familiares, las instituciones sanitarias fundamentan sus
decisiones en criterios técnicos, econdmicos y estratégicos, donde la evidencia cientifica, las
certificaciones, la disponibilidad del producto y el servicio posventa representan elementos
determinantes. Esta diferenciacion confirma la necesidad de que las empresas del sector disefien
estrategias comerciales especificas para cada segmento de mercado, considerando las
caracteristicas propias del proceso de decision en entornos B2C y B2B.

La incorporacion del analisis DAFO y la matriz CAME demuestra que la competitividad
de las empresas comercializadoras de productos ortopédicos depende de la calidad de los
dispositivos que ofrecen y también de su capacidad para adaptarse a un entorno caracterizado
por constantes cambios tecnoldgicos, regulatorios y econdémicos. La transformacion digital, la
innovacion permanente y el fortalecimiento de las relaciones con las instituciones de salud son
oportunidades estratégicas para consolidar ventajas competitivas sostenibles en el mercado
ecuatoriano. Resulta de vital importancia fortalecer la capacitacion del talento humano,
optimizar los procesos logisticos y asi garantizar un servicio técnico especializado que genere

confianza y aumente la fidelidad de los clientes para con el producto.

Tabla 1
Analisis DAFO del sector de comercializacién de productos ortopédicos en Ecuador
Fortalezas (F) Debilidades (D)

Limitada incorporacién de innovacion

Conocimiento del contexto sanitario, . .
o ) tecnoldgica de punta frente a competidores
economico y social local ) _
internacionales

Relaciones de confianza construidas con o ) _,
S ) Procesos logisticos y de importacion con
instituciones de salud a traves del soporte ) ]

tiempos de respuesta variables
postventa
Capacidad de adaptacion a las necesidades  Escasa produccion cientifica local sobre
regionales de rehabilitacion comportamiento de compra en el sector

Oportunidades (O) Amenazas (A)

Crecimiento sostenido de la demanda por ) ) ) o )
o ) Creciente exigencia normativa internacional
envejecimiento poblacional y enfermedades o ) o
. (certificaciones, registros sanitarios)
musculoesqueléticas (OMS, 2022)
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Transformacion digital y dispositivos
inteligentes de rehabilitacion
Fortalecimiento de alianzas estratégicas de

largo plazo con instituciones de salud

presupuesto pablico de salud

Entrada de proveedores globales con mayor
capacidad de inversion en 1+D

Volatilidad econdémica y presion sobre el

Nota. Elaboracién propia con base en Organizacion Mundial de la Salud (2022), Kraljic
(1983) y Hakansson (1982).

Tabla 2

Matriz CAME derivada del analisis DAFO

Estrategia Descripcion Factores que
aborda

Corregir Invertir en innovacion tecnoldgica progresiva D1, D2
(debilidades)  (materiales, digitalizacion) y optimizar procesos

logisticos e importacion para reducir tiempos de

entrega
Afrontar Anticipar el cumplimiento normativo mediante Al, A2
(amenazas) certificaciones vigentes (p. ej., ISO 13485) y

diversificar proveedores para reducir dependencia de

un solo mercado internacional
Mantener Sostener el soporte técnico postventa y la capacitacion  F2, F3
(fortalezas) continua del talento humano como eje de fidelizacion

institucional
Explotar Desarrollar lineas de dispositivos digitales/inteligentes 01, 02, O3

(oportunidade

s)

y consolidar alianzas estratégicas de largo plazo con
hospitales y centros de rehabilitacion ante el

crecimiento de la demanda

Nota. Elaboracion propia con base en Sanchez-Garcia, Asencio, Marrades, Garcia y Mira

(2023).
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Otro aspecto relevante es que el crecimiento progresivo de la poblacion adulta mayor y
el incremento de enfermedades musculoesqueléticas y discapacidades temporales o
permanentes permiten prever una expansion sostenida de la demanda de dispositivos
ortopédicos durante los proximos afios, tal como ha sefialado (Salud, 2022). Esta tendencia
representa un escenario favorable para el desarrollo del sector, pero también implica mayores
exigencias respecto a la calidad de los productos, la innovacién tecnolégica y la responsabilidad
social de las empresas proveedoras.

Se concluye que comprender los factores que influyen en la decision de compra
constituye una herramienta fundamental para fortalecer la gestion comercial y mejorar la
competitividad de las organizaciones dedicadas a la comercializacion de productos ortopédicos
en Ecuador. La combinacion de modelos de comportamiento del consumidor, enfoques de
marketing B2B y herramientas de analisis estratégico proporciona una vision integral y
unificada porque puede facilitar que la formulacion de estrategias orientadas a satisfacer las
necesidades reales de los clientes ayude a generar relaciones comerciales de largo plazo y de
buena calidad, por ultimo, también ayudaria a contribuir al fortalecimiento del sistema de salud.

Este estudio aporta una base tedrica que puede servir como referencia para futuras
investigaciones relacionadas con el comportamiento de compra en el mercado de dispositivos
meédicos, especialmente en contextos latinoamericanos donde aun existe una limitada
produccion cientifica sobre esta teméatica. Se recomienda que las futuras investigaciones
incorporen metodologias que sean empiricas y de estudios avanzados que permitan contrastar
los factores identificados con evidencia obtenida directamente de hospitales, clinicas, centros
de rehabilitacién y consumidores finales, gracias a esto vamos a tener el desarrollo de
estrategias comerciales sustentadas en informacion objetiva y adaptadas a la realidad del

mercado ecuatoriano.
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Conclusiones

A lo largo de este ensayo se sostuvo la postura de que la decision de compra de
productos ortopédicos en Ecuador responde a un proceso multifactorial en el que interacttan
variables psicoldgicas, sociales, econdmicas y comerciales. Los argumentos desarrollados
permiten confirmar esta postura inicial: la calidad percibida, la confianza en la marca, las
recomendaciones de profesionales de la salud, la influencia del entorno familiar, la experiencia
previa y el acceso a informacion confiable se identificaron como los factores de mayor peso en
la eleccion de este tipo de productos, dado su vinculo directo con la salud, la movilidad y la
calidad de vida de los consumidores.

En respuesta a la formulacion del problema planteada ¢qué factores determinan la
decision de compra de productos ortopedicos en el mercado ecuatoriano? el analisis permite
afirmar que dicha decision estad determinada principalmente por variables de confianza y
credibilidad marca y recomendacién profesional, variables relacionales influencia familiar y
variables de conocimiento acumulado experiencia previa y acceso a informacion, mas que por
un Unico criterio racional o econdémico. Gracias a esto, se evidencia que el consumidor
ortopédico ecuatoriano prioriza la seguridad y el respaldo experto por encima de otros criterios,
debido al alto riesgo percibido asociado a productos que inciden directamente en su bienestar
fisico.

En cuanto al objetivo general del estudio “analizar los factores que influyen en la
decision de compra de productos ortopédicos en Ecuador”, se concluye que este fue alcanzado
satisfactoriamente. El ensayo logré identificar y jerarquizar los principales factores
determinantes, al mismo tiempo que evidencid la creciente relevancia del mercado ortopédico
ecuatoriano y la necesidad de que las empresas del sector integren productos de calidad,
asesoria especializada y servicio postventa. Lo concluido sirve como estrategia para fortalecer

su posicionamiento competitivo.

Al contrastar estos hallazgos con la literatura académica existente sobre
comportamiento del consumidor en productos de salud se confirma que factores clasicos como
la calidad percibida, la confianza de marca, la recomendacion profesional, la influencia familiar,
la experiencia previa y el acceso a informacion si estan presentes y son consistentes con los

modelos tedricos revisados.
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También se identifican vacios frente a otros factores documentados en la literatura como
la percepcion de valor analizada en términos costo-beneficio, el origen o procedencia del
producto nacional versus importado, la influencia del entorno digital resefias en linea, redes
sociales, comercio electronico y la accesibilidad econémica como variable explicita, los cuales
no fueron evidenciados con suficiente profundidad en el presente estudio.

Se sugiere profundizar en el estudio del valor percibido desde una perspectiva costo-
beneficio, analizar el papel del origen de fabricacion en la confianza del consumidor ortopédico
ecuatoriano, explorar la influencia creciente de los canales digitales en la decisién de compra
de este tipo de productos, y examinar con mayor rigor el factor econdmico y su relacion con el
acceso equitativo a productos ortopédicos de calidad.

Abordar estas dimensiones permitird construir un modelo mas completo del
comportamiento del consumidor ortopédico en Ecuador y brindara a las empresas del sector
herramientas mas precisas para el disefio de estrategias comerciales orientadas al bienestar, la

autonomia y la calidad de vida de sus consumidores.
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