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Somos Essity líderes mundiales en higiene y salud

48,000
empleados

Presencia en 

150 países
Ventas netas
(2017) (SEKm)

109,265

Essity contribuyó
a educar a más de 

2,500,000
personas

en temas relacionados a
higiene y salud en el 2017.

Nuestro objetivo es mejorar la salud y el bienestar de la gente a través de 
soluciones de higiene funcionales.
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Nuestro amplio portafolio de marcas es capaz de 
respaldar cualquier negocio.

• desarrolla, produce y vende productos 
enfocados en cuidado personal, productos higiénicos 
para el consumidor e higiene profesional.

•En Latam contamos con No-Varix® una poderosa 
marca líder en medias de compresión en Colombia, 
Perú, Ecuador y con presencia significativa en Centro 
América. 

•No-Varix® es una marca con alta penetración en 
clases socio económicas media y media baja y Essity
también cuenta con Jobst, una marca premium globa 
para clases socio económicas media alta y alta
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Sistema circulatorio
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¿Cómo es la entrada de un consumidor a la categoría de compresión?

Comienzan síntomas y 
se acude al Doctor

EMOCIONALMENTE: 
Preocupados, 
desesperados, 

estresados

Primera compra se 
hace física.

Es necesario ver y 
tocar lo que van a 

utilizar.

BUENA 1RA COMPRA = 
SEGURIDAD Y CONFIANZA 

EN RECOMPRA (80% 
lealtad*)

El uso es una 
adaptación tanto física

como emocional.

“Fue incómodo, me apretaban 
pero luego vez el beneficio, 

no hay dolor al final del día”

EMOCIONALMENTE: 
Incertidumbre, 

confusión, miedo

Capacitación uso medias = 
mayor adherencia a 

tratamiento 

En promedio se usan 
3.4 veces x semana
Los fines de semana se dan 
“permiso” de no usarlas*

Se compran 3 veces 
x año

Compresión Media es la más 
utilizada 46%

La falta de información 
genera que el usuario 

aprenda a prueba y error 
tanto en marcas como en 

uso de la prenda. 

EXPERIENCIA 
CON LA 

CATEGORÍA

El rol de marca es muy 
vulnerable 

Ecuación valor
Desembolso / duración

Médico brinda muy poca 
información de uso y 

marcas

“El precio tiene que ver, si 

encontrara unas medias de un 
precio muy bajo me daría la 

impresión de que no es lo que 
yo necesito “

Fuente: Estudio de mercado fase cualitativa a consumidor y médicos en Latam* 2020.
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Lo que sabemos del shopper

SINTOMAS

1
BÚSQUEDA POR UN 

DIAGNÓSTICO/ 

SOLUCIÓN

2
PROCESO DE 

DECISIÓN

DE COMPRA

3

• 6 de cada 10 realizan la 

compra en la misma 

semana.

• (4 de cada 10), son 

principalmente por: “No 

sabían donde 

comprarlas” y 

“Comparan antes de 

comprar”

40%
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Ecosistema de Compresión

Educar sobre el tratamiento/ 

producto 

Médico capacitado que conoce los 

beneficios de No-Varix
Prescripción/ recomendación  

Educar del padecimiento/ producto 
Usuario consciente de su condición y que 

sabe la importancia de usar una prenda de 

compresión  de buena calidad. 

Visita a u médico/ compra de una 

compresión

Consumidores  

HCPs

Awareness Consideration Conversion
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¿Cuál es el rol y expectativas de los médicos en la categoría compresión?

Durante la consulta 
requieren Material 
Explicativo para el 

paciente. 

Al recetar Medias da 
opciones de acuerdo a 

las capacidades 
económicas del 

paciente. 

Las Visitas Médicas son 
muy importantes para 

apoyarlos con 
materiales, muestras e 

innovaciones. 

Al no haber cercanía de 
marcas, son propensos 

a prescribir por 
recomendación o 
experiencia de los 

pacientes. 

Brindan información del 
padecimiento pero no del 

uso de medias.

Prefieren recomendar 
marcas low-cost a que el px

no use compresión

Actualmente no se percibe 
seguimiento de alguna 

marca

Prefieren cambiar de marca o 
pdv que arriesgar la adherencia a 

tratamiento

Fuente: Estudio de mercado fase cualitativa a consumidor y médicos en Latam* 2020.
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¿De donde venimos?

1990-1995

1995-2000

2001-2005

2006-2010

2011-2015

1ro Agosto 2019 

2021

Resultado de una alianza entre 
Ortopédicos Futuro, Texpon S.A. 
y Elastic Therapy, Inc. (ETI), nace 

en Colombia No-Varix®

Lanzamiento de portafolio completo 
para satisfacer las necesidades del 

mercado

Se realizan las primeras 
exportaciones a 

Latinoamérica y EE. UU.

Lanzamiento de la línea con 
algodón, línea Colors y línea NVX-

Sport

¡Marca de excelencia! según la encuesta 
"Élite empresarial" realizada por la firma 

Cifras y Conceptos para el periódico 
Portafolio.

La marca No-Varix pasa a ser parte de la familia  
Essity, compañía líder mundial en productos de 

higiene y salud.  

• Más de 25 años en el mercado 
• Marca reconocida en Latinoamérica
• Amplio portafolio
• Estándares de alta calidad



Essity Internal

Somos calidad

En Texpon S.A. donde se fabrican las medias de compresión progresiva No-Varix® 

cuentan con tecnología y maquinaria especializada para la elaboración de prendas de 
compresión, además de tester (equipos de metrología) para control de elongaciones, 
longitudes y presión de milímetros de mercurio (mmHg).

Basados en procesos rigurosos y con más de 25 años de experiencia, hacen de No-
Varix® una marca de productos reconocidos por su calidad.
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¿De donde venimos?
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Nueva comunicación enfocada al shopper. 

+ Claims orientados al consumidor

+ Beneficios de uso

+ Atributos del producto

+ Atractivos y visibles 

+ Lenguaje amigable

+ Colorimetría a nivel de compresión
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¡Novarix se reinventa después de 25 años! 

Pestaña con estilo de 
la media

Nuevo logo más
visible

Claims muy visuales, 
que comunican 
beneficios al usuario

Información 
visible de talla, 

color, diseño.

Fotografía real 
del estilo de la 

media

Nombre y color 
por compresión,  
claros y visibles

Tabla de medidas 

con mejor lectura 

y visibilidad

Fuente: Estudio de mercado fase cualitativa a consumidor y médicos en Brazil, Mexico y Colombia 2020.
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Satisfaciendo las necesidades de los consumidores

Mujer MaternidadHombre NV-X Sport

Color Azul Color Gris 
oscuro

Color Violeta Color Negro y 
Naranja

Baja compresión 8-15 mmHg

Género y sub líneas Compresión

Identificado en la parte 
inferior del empaque

Mediana compresión 15-20 mmHg

Firme compresión 20-30 mmHg

Extra Firme compresión 30-40 mmHg

T.V.P® Antiembólica compresión 18 mmHg

NV-X Sport  compresión 15-20 mmHg

Color 
característico 
de la marca 

que 
visualmente 
marcará la 

diferencia en 
exhibición

Color característico de 
un producto masculino 

que diferenciará las 
medias para hombre en 

exhibición, es 
disruptivo en góndola.

Color 
característico 

para la sub línea 
de maternidad, el 

violeta esta
asociado a ésta

etapa importante 
en la vida de las 

mujeres

Colores 
característicos  

en un 
segmento 

deportivo y de 
estilo de vida 

activo
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Portafolio para caballero
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TÍTULO INTERIOR
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TÍTULO INTERIOR

SUBTÍTULOS
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¡Novarix se reinventa después de 25 años! 

Fuente: Estudio de mercado fase cualitativa a consumidor y médicos en Brazil, Mexico y Colombia 2020.
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