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“La raíz de todo bien crece en 
la tierra de la gratitud” Dalai Lama

Esta edición es particularmente especial. 
Creo que si la comparamos con las etapas de 
un emprendimiento, representa aquella parte 
del proyecto en que despegas y por fin sientes que 
el camino se ha trazado.  

Es imposible describir en palabras lo que siento al  
poder traerles una edición más y, sobretodo, 
compartir con ustedes las historias y testimonios de 
los grandes profesionales que están aquí. Hemos 
realizado un exhaustivo proceso de investigación, 
redacción y diseño para traerles un contenido de alta 
calidad: la voz de la nueva generación de 
empresarios que nos cuentan las claves de sus logros. 
En Ecuador sí pasan cosas grandes.

En mayo del 2022, cuando decidí dejarlo todo para 
perseguir este sueño, sabía que crear un nuevo medio 
de comunicación sería di�cil y, sin duda, un reto que 
estaba preparada para asumir. Mi propósito es 
inspirar a los lectores y a la comunidad digital con 
casos de éxito actuales y cercanos; que sea una guía 
para construir sus sueños basándose en las claves de 
éxito que cada uno de los profesionales en esta revista 
pueden aportar. A pesar de ser un camino di�cil, es 
alentador recibir el apoyo de varias personas para 
hacer un periodismo positivo, democratizar la 
información e inspirar a miles de ecuatorianos con 
experiencias reales. 

Por esta razón, esta edición está dedicada a todas las 
personas que hacen que todo esto sea posible

Gracias, gracias, gracias, por permitir que este sueño 
siga haciéndose realidad y, lo más importante, que 
todos ustedes sean parte de esto.

Quiero hacer un agradecimiento especial a Felipe 
Buitrago, ex Ministro de Cultura de Colombia. 
Gracias a su aporte en esta edición, realizamos un 
trabajo de investigación en torno a las industrias 
creativas en el Ecuador.

A Fernando Del Vecchio, por su ayuda, 
especialmente por compartir conmigo esta 

visión:  hacer que las cosas pasen. 
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El reinado de la gratificación inmediata al que todos estamos 
sometidos hoy en día enfoca la atención en la rapidez por sobre la 
precisión. Por momentos, todos experimentamos los errores y las 
imprecisiones de aquellos con los que nos relacionamos, como si 
esos pequeños y casi imperceptibles errores no fueran más que 
distorsiones inevitables del normal proceso de vivir y trabajar. Aquí 
es donde quienes se equivocan de manera permanente, por su falta 
de atención con la consecuente imprecisión, exigen tolerancia, 
paciencia y comprensión. La rapidez es dueña de sus actos; sus 
consecuencias las sufrimos, y las pagamos nosotros.

Muchos recordarán a Wya� Earp por la caracterización que realizó 
Kevin Costner en la película homónima del año 1994. Earp fue un 
representante de la ley estadounidense, que vivió entre los años 1848 
y 1929. A él se atribuye la frase: “La rapidez está muy bien, pero la 
precisión lo es todo”. Podremos entenderlo mejor si consideramos la 
probabilidad de enfrentar -en un duelo al estilo del viejo oeste 
americano- a cualquier forajido. En ese caso, yo preferiría ser muy 
preciso frente a aquel que solo sea rápido en desenfundar el arma.  

Ser preciso cuando los demás también lo son, permite que los 
procesos fluyan naturalmente hacia la obtención de los resultados 
deseados. En contraposición, cuando dos o más personas son muy 
poco precisas y confunden los términos sobre los que desarrollarán 
su vínculo, todo se hace más complejo y di�cil. Pueden ser muy 
rápidos, pero cuando dos personas hablan y no comparten el 
significado de las palabras, no están hablando sobre lo mismo. De allí 
a la fatalidad de los resultados, hay un solo paso. Serán muy rápidos 
para obtener malos resultados. 

Un ejemplo muy concreto sobre esto es la confusión sobre la 
definición de algunos conceptos empresariales, como plan, metas, 
objetivos y propósito. En ocasiones, las definiciones varían de 
persona a persona. De allí que cuando alguien esté hablando de una 
cosa la confunda con otra, y cuando trabaje sobre ella, no alcance el 
resultado esperado. Otra forma muy habitual de confundir 
conceptos es hablar acerca de la estrategia ejemplificándola con 
planes. Los planes conforman la táctica y todos los planes responden 
a la estrategia. Pero no son sinónimos. 

Cuando tienes una clara definición de los conceptos y su 
aplicación, piensas bien. Cuando piensas bien, tienes la capacidad 
de hablar bien. Y cuando piensas y hablas bien, tienes la capacidad 
de trabajar bien. Cuando las personas a tu alrededor piensan, 
hablan y trabajan bien, reina la precisión. Y bajo el reino de la 
precisión, los procesos se aceleran. Trabajando de manera precisa, 
también logras trabajar rápido. 

En su libro “La Quinta Disciplina”, Peter Senge menciona una de las 
leyes del pensamiento sistémico que dice: “usted puede alcanzar 
dos metas aparentemente contradictorias, si está dispuesto a 
esperar una mientras se concentra en la otra”. Aquí la clave es el 
orden en el que trabajamos en una, esperando -de manera 
inevitable- alcanzar la otra. 

En esta edición, pensamos en la precisión por sobre la velocidad. En 
disfrutar de la lectura sin atender las urgencias de la cotidianeidad. 
En saborear el contenido durante la pausa reparadora que sigue a las 
exigencias del mundo. Esperamos que disfruten de esta edición 
tanto como nosotros disfrutamos preparándola.

Fernando Del Vecchio

LA PRECISIÓN
POR SOBRE
LA RAPIDEZ
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Ulises Alvear, Presidente Ejecutivo de 

Metrovalores, tiene la seguridad de que el 

crecimiento económico del Ecuador y de sus 

habitantes se basa en una palabra clave: ahorro. A 

través del mismo, podremos analizar 

oportunidades, reducir riesgos y evaluar futuras 

inversiones que nos permitan crecer y potenciar a 

las diferentes industrias comerciales en el país. 

Para Alvear, –junto al ahorro– el desarrollo 

tecnológico como proceso sostenido de 

aprendizaje y crecimiento es indispensable en 

nuestras finanzas. 

AHORRO, LEYES Y BUROCRACIA:
LOS RETOS A SUPERAR   

La importancia del Mercado de Valores en el 

desarrollo económico del Ecuador es fundamental. 

Encamina a nivel económico básico recursos de los 

excedentarios –de quienes tienen ahorros– a 

aquellos que necesitan financiamiento; pero el 

trabajo del Mercado de Valores va mucho más allá. 

“Quienes necesitan financiamiento no son 

únicamente las empresas –a quienes se apoya 

mucho– sino también los países. El Mercado de 

Valores es un típico comprador de bonos. A través 

de títulos del Estado, se financian proyectos de 

educación, seguridad y salud. En la actualidad, el 

Gobierno, debido a nuestra coyuntura, no tiene 

posibilidad de conseguir recursos del exterior, por 

lo que tiene que financiarse localmente a través del 

Mercado de Valores” explica Alvear.

El ahorro es el camino para un potencial 

crecimiento sostenido de la economía individual y 

nacional. Alvear comenta que el ahorro –en 

particular el de largo plazo– es un componente 

esencial que no se ha desarrollado de manera 

adecuada en la cultura de nuestro país debido a la 

falta de confianza que generan las diversas 

situaciones político-económicas que atravesamos. 

“Para que nuestra economía crezca, se requieren 
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de fondos y recursos canalizados a largo plazo. Es 

importante promover inversionistas, que exista 

ahorro, que las personas generen una cultura de 

inversión. La gestión comercial de las Casas de 

Valores está enfocada principalmente en clientes 

más grandes: bancos, aseguradoras. Aún nos falta 

ser más competitivos. El manejo del retail es muy 

bajo” añade, con la seguridad de que todavía 

tenemos mucho espacio por crecer, especialmente 

en cuanto a volúmenes de negociación. “En 

Ecuador, el volumen que se negociaba era cerca de 

diez mil millones de dólares, pero en los últimos 

dos años se rompieron esos números y llegamos 

hasta quince mil millones de dólares” manifiesta.

En sus cerca de 30 años de vida en el mercado 

bursátil ecuatoriano, Metrovalores se ha 

caracterizado por analizar e investigar el ambiente 

en el que opera el Mercado de Valores nacional e 

internacional. En cuanto al apoyo para industrias 

emergentes, y que con los últimos años se han 

fortalecido –como las relacionadas al sector de la 

economía creativa–, Alvear determina un 

problema en la estructura legal del Mercado de 

Valores en el país.  “Las casas de valores trabajan 

únicamente con títulos, emisores y valores 

inscritos en el Mercado de Valores, y para eso hay 

muchos requisitos que cumplir. Solo podemos 

operar con las empresas que están inscritas en el 

Mercado de Valores”.

En el tema de emprendimientos, para que las 

mismas puedan ser inscritas, existe un proceso: se 

crean, salen adelante, piden capital a un banco, 

puede venir un inversionista que vea rentabilidad 

en el negocio para consolidar su posición, y pasan 

por un proceso en el que se pueda lograr cotizar a 

la empresa en el Mercado de Valores. En todo ese 

proceso sin embargo, no está permitido que una 

Caja de Valores acompañe a las mismas. “Si tú eres 

un profesional, sabes del tema y deseas apoyar, 

existen varios tecnicismos legales que lo impiden. 

Ahí se genera una brecha grande entre lo que es 

iniciar una empresa, el apoyo que se puede 

brindar en su proceso de crecimiento, y el 

convertirse en una empresa grande dentro de la 

Bolsa. En esto, la ley es muy cerrada. Hay fondos 

privados que laboran en esto, inversionistas que 

trabajan a través de fideicomisos, crowdfunding” 

manifiesta Alvear.

 

Lamentablemente, según Alvear, otro tema que 

impide un mejor crecimiento en las finanzas es la 

burocracia, la cual es ineficiente para empresas 

pequeñas si necesitan apoyo tributario, recursos 

humanos, o del asesoramiento de personas 

calificadas. “No somos eficientes por toda la 

papelería que hay que cumplir, imprimir, firmar. Los 

clientes pequeños están relativamente 

desatendidos. El seguimiento de clientes en casas 

de valores, a través de un sistema de CRM 

(Customer Relationship Management), es 

importante. No hay conciencia ni estructura de 

manejar una clientela masiva, de realizar un 

seguimiento, de utilizar redes sociales o 

herramientas de contestación automática. Falta 

mucho por desarrollar de parte de las casas de 

valores en herramientas tecnológicas para lograr 

ser masivos, así como el desarrollo y la promoción 

de productos atractivos y buenos para personas 

naturales” puntualiza Alvear.

NUEVOS HORIZONTES

Como Presidente Ejecutivo de Metrovalores, Ulises 

Alvear estudia de cerca el desarrollo de objetivos 

sostenibles tanto en materia tecnológica en sus 

nuevas expresiones financieras tales como la 

tokenización de activos, así como en la reducción 

de la brecha de género con su participación activa 

y comprometida como speaker y mentor –por 

ejemplo, en el programa ATRÉVETE de Grupo Lila– 

para alcanzar la igualdad de oportunidades. En 

cuanto a la tokenización, Alvear asegura que es 

momento de observación, investigación y estudios.

“La tokenización en muchos aspectos puede ser 

buena en temas de seguridad, de 

descentralización, y de usos productivos. Por el 

momento es difícil evaluar en qué se invierte. Hay 

que saber cuáles son los riesgos que se van a 

tomar y cuál es nuestro perfil de inversión. Es 

distinto para una persona joven que está 

comenzando jugarse su suerte en estos mercados, 

que una persona jubilada que vende un patrimonio. 

El horizonte de tiempo es otro factor importante 

que se debe considerar, al igual que la 

diversificación. Quiero nuevamente mencionar la 

importancia del ahorro, así sea en cantidades 

pequeñas, para poder ingresar a este tipo de 

negocios” recalca Alvear.

 

Para Metrovalores, la participación de las mujeres 

es vital. Por esto, se suma al compromiso de 

formación y preparación, combinado a la 

conciencia empresarial, de reducir las brechas de 

género. “En muchas empresas, la población laboral 

femenina es muy alta, y eso es positivo. Para los 

directorios, donde casi no existía representación 

femenina, ahora, gracias a la Ley Orgánica para 

Impulsar la Economía Violeta, más mujeres se 

pueden sumar a los retos empresariales y aportar 

con sus conocimientos y experiencia. Ejemplos 

como la Escuela de Directoras de la Universidad de 

las Américas (UDLA), aportan a que las juntas 

directivas reconozcan al liderazgo femenino como 

parte esencial del desarrollo y gestión empresarial. 

Nuestros operadores de valores se suman a estos 

avances y, como Metrovalores, seguiremos 

trabajando para que más mujeres se sumen al 

mercado de valores”  enfatiza Alvear.

Más de 25 años en la 
intermediación de valores, 
administración de inversiones y 
finanzas corporativas, son el 
aval de Metrovalores, Casa de 
Valores vanguardista e 
independiente enfocada en la 
satisfacción financiera de 
quienes confían en sus 
esquemas de negocios para 
experimentar una rentabilidad 
creciente y sostenible gracias a 
la experiencia y compromiso de 
un equipo humano profesional 
altamente preparado y 
responsable. EN UN SOLO LUGAR

EL MERCADO DE VALORES
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Christian Aizaga, Estratega Digital para Latinoamérica 

de Adium Pharma, se enfrentó al reto de transformación 

digital para Medicamenta, compañía farmacéutica líder 

en Ecuador. Su experiencia y conocimiento –sumados al 

respaldo de un equipo multidisciplinario de 

profesionales comprometidos–  convirtieron al desafío 

en una oportunidad de innovación. Así se creó 

Vertismed, plataforma de educación médica continua 

para profesionales de la salud en diferentes 

especialidades, centrada en contenido de alto 

contenido de valor y experiencias inmersivas.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA  

El Grupo Adium tenía la necesidad de impulsar la 

transformación de su organización, aunque todavía no 

sabían cómo. En julio del 2020, después de su 

experiencia en el mundo de los seguros, Christian 

Aizaga se suma a Medicamenta como Jefe de 

Estrategia Digital del Ecuador. “Cuando llegué me 

dijeron: “La transformación digital, o la estrategia 

digital que hagas, solo tiene que ser desarrollada para 

los médicos que visitamos por medio de nuestra área 

comercial. Para nadie más”” recuerda Aizaga, quien en 

lugar de verlo como una imposición, lo transformó en 

un reto profesional gracias a que el mundo digital 

permite llegar a muchas audiencias, en paralelo con 

diferentes estrategias para tener un mejor 

performance. “Fue un hito ejecutar estrategias 

digitales en una industria tradicional, aunque es muy 

innovadora en el desarrollo de productos 

farmacéuticos si hablamos desde su parte científica. 

Todo el tiempo se encuentran en investigaciones”. 

Existía una oportunidad para transformar la 

experiencia de los diferentes usuarios: por su giro de 

negocio, el 98% de los productos de Medicamenta se 

venden con receta médica y solo un 2% es de venta 

libre. Todo lo que Christian implementará, dependería 

de que los médicos se adaptaran a la innovación. “Para 

Grupo Adium, la transformación digital debía estar 

dirigida hacia los médicos para impulsar su desarrollo, 

aunque existieran algunas barreras en su mindset 

digital. Existió un choque cultural que nos afectó a 

todos. Sobre la marcha, entendimos las dificultades de 

los médicos. Nuestra responsabilidad se basó en crear 

una experiencia que rompa esas barreras”. 

El equipo multidisciplinario de Medicamenta comenzó 

a desarrollar, investigar y, paralelamente, a preguntarse 

cuál es la información que el negocio necesitaba 

entender. “Había una curva de entendimiento dirigida a 

los webinars, que fueron un boom en la pandemia. Los 

médicos también se cansaron de esto. No tenían 

tiempo para su vida: durante el día y la tarde, sus 

pacientes; por las noches, webinars. Ahí empezamos a 

buscar y desarrollar nuevas oportunidades” recalca 

Aizaga. Así fue como nació Vertismed, la plataforma 

on demand de innovación médica enfocada en el 

desarrollo de contenido sobre salud. 

LA INNOVACIÓN DE VERTISMED

En un inicio, Vertismed solo era un repositorio de 

información para los médicos que no podían asistir a 

los webinars en tiempo real. Solo podían acceder a 

información de webinars que ya se habían dado, y no 

se podía ver eventos en vivo. Esto ocurrió en el 

segundo semestre del 2020. “Fuimos evolucionando. 

Desde enero del 2021, trabajamos en el objetivo de 

transformar la plataforma y volverla innovadora, 

debido a que solo se permitían videos y blogs, ningún 

otro formato más. Comenzamos a entender lo que 

ocurría en el mundo del Digital Healthcare. Si la 

tendencia está encaminada a los podcast, lo sumamos; 

implementamos libros interactivos creando una 

biblioteca virtual dentro de la plataforma; añadimos 

eventos en vivo; incorporamos realidad aumentada 

con la creación de nuestro Atlas 3D” comenta Aizaga.

El desafío se dirigió hacia el crecimiento educativo de 

profesionales de la salud. Para esto, Medicamenta creó 

una experiencia a partir de tecnologías emergentes para 

que los médicos adquieran un valor agregado en su 

desarrollo profesional. “Todo lo que se suba a la 

plataforma de innovación médica con el fin de educar a 

los médicos para su desarrollo profesional, no tiene un 

fin comercial. Entendimos que a los médicos les gusta 

educarse y que su tiempo invertido en lo digital debe 

ser valioso. Encontramos la oportunidad de crear cursos 

virtuales dentro de Vertismed. Todo el mundo asistía a 

webinars, pero los médicos se preguntaban lo siguiente: 

“¿Quién avala y certifica el conocimiento que adquirí en 

los webinars?” menciona Aizaga. De esta forma se 

sumaron instituciones académicas universitarias, 

quienes avalan cada programa de capacitación. 

Ecuador se convirtió en el primer país dentro del Grupo 

Adium en el que en pocos meses se implementó una 

estrategia fuerte dirigida hacia los médicos.

Así como realizan campañas digitales con contenido 

dirigido para médicos, Medicamenta también dirige 

sus esfuerzos en el desarrollo de contenidos de valor 

para pacientes porque su objetivo es que todas las 

personas estén más informadas y puedan tomar 

conciencia de las diferentes enfermedades o 

patologías, y con ello puedan acudir al especialista de 

su confianza. “Medicamenta comprendió que hay 

muchas formas en las que se apoya a los médicos y a 

la comunidad en general” manifiesta Aizaga. Gracias a 

su éxito, Vertismed fue galardonada en cursos de 

desarrollo tecnológico; de igual forma, la plataforma 

fue presentada a diferentes instituciones públicas y 

privadas para la capacitación de su personal de salud 

con el único objetivo de impulsar el desarrollo 

profesional de los médicos por medio de contenidos y 

plataformas innovadoras. 

El Atlas 3D de Vertismed es una de las herramientas 

más utilizadas en la plataforma. Solo en 2022, alcanzó 

más de 100.000 visitas y utilizaciones de 21 objetos 3D. 

“Cuando evaluamos la adopción de esta tecnología, 

analizamos su compatibilidad con la industria y las 

necesidades de los médicos. De esta forma, 

encontramos tres potenciales para el uso e innovación 

de los médicos: primero, en la cita con sus pacientes, 

para que estas sean mucho más dinámicas y lúdicas; 

segundo, muchos de los médicos son speakers 

nacionales o internacionales, y en sus ponencias hacen 

uso de esta herramienta; tercero, varios de los médicos 

son profesores o académicos, y utilizan la plataforma a 

manera de laboratorio virtual. A estos procesos 

también sumamos a los nuevos estudiantes de 

medicina gracias a su familiaridad con el entorno 

digital actual” indica Aizaga. 

UNA VISIÓN CONJUNTA 

Uno de los factores de éxito de Vertismed es que 

todas las áreas de Medicamenta poseen una misma 

visión. Bajo esa lógica, investigan, crean y desarrollan; 

realizan benchmark, focus groups, y continúan en 

constante aprendizaje y desarrollo. Gracias al trabajo 

conjunto de varias áreas, pueden llegar a alianzas con 

la academia, el sector público y el privado, a quienes 

ofrecen capacitaciones al presentar su herramienta 

digital. “El éxito es colaborativo. El pensar en un 

propósito de marca, fue lo que movió al proyecto. 

Como empresa, queremos mejorar la calidad de vida 

de los pacientes. Bajo ese contexto, desarrollamos 

productos innovadores, capacitamos a los médicos, no 

solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga.



Ulises Alvear, Presidente Ejecutivo de 

Metrovalores, tiene la seguridad de que el 

crecimiento económico del Ecuador y de sus 

habitantes se basa en una palabra clave: ahorro. A 

través del mismo, podremos analizar 

oportunidades, reducir riesgos y evaluar futuras 

inversiones que nos permitan crecer y potenciar a 

las diferentes industrias comerciales en el país. 

Para Alvear, –junto al ahorro– el desarrollo 

tecnológico como proceso sostenido de 

aprendizaje y crecimiento es indispensable en 

nuestras finanzas. 

AHORRO, LEYES Y BUROCRACIA:
LOS RETOS A SUPERAR   

La importancia del Mercado de Valores en el 

desarrollo económico del Ecuador es fundamental. 

Encamina a nivel económico básico recursos de los 

excedentarios –de quienes tienen ahorros– a 

aquellos que necesitan financiamiento; pero el 

trabajo del Mercado de Valores va mucho más allá. 

“Quienes necesitan financiamiento no son 

únicamente las empresas –a quienes se apoya 

mucho– sino también los países. El Mercado de 

Valores es un típico comprador de bonos. A través 

de títulos del Estado, se financian proyectos de 

educación, seguridad y salud. En la actualidad, el 

Gobierno, debido a nuestra coyuntura, no tiene 

posibilidad de conseguir recursos del exterior, por 

lo que tiene que financiarse localmente a través del 

Mercado de Valores” explica Alvear.

El ahorro es el camino para un potencial 

crecimiento sostenido de la economía individual y 

nacional. Alvear comenta que el ahorro –en 

particular el de largo plazo– es un componente 

esencial que no se ha desarrollado de manera 

adecuada en la cultura de nuestro país debido a la 

falta de confianza que generan las diversas 

situaciones político-económicas que atravesamos. 

“Para que nuestra economía crezca, se requieren 

de fondos y recursos canalizados a largo plazo. Es 

importante promover inversionistas, que exista 

ahorro, que las personas generen una cultura de 

inversión. La gestión comercial de las Casas de 

Valores está enfocada principalmente en clientes 

más grandes: bancos, aseguradoras. Aún nos falta 

ser más competitivos. El manejo del retail es muy 

bajo” añade, con la seguridad de que todavía 

tenemos mucho espacio por crecer, especialmente 

en cuanto a volúmenes de negociación. “En 

Ecuador, el volumen que se negociaba era cerca de 

diez mil millones de dólares, pero en los últimos 

dos años se rompieron esos números y llegamos 

hasta quince mil millones de dólares” manifiesta.

En sus cerca de 30 años de vida en el mercado 

bursátil ecuatoriano, Metrovalores se ha 

caracterizado por analizar e investigar el ambiente 

en el que opera el Mercado de Valores nacional e 

internacional. En cuanto al apoyo para industrias 

emergentes, y que con los últimos años se han 

fortalecido –como las relacionadas al sector de la 

economía creativa–, Alvear determina un 

problema en la estructura legal del Mercado de 

Valores en el país.  “Las casas de valores trabajan 

únicamente con títulos, emisores y valores 

inscritos en el Mercado de Valores, y para eso hay 

muchos requisitos que cumplir. Solo podemos 

operar con las empresas que están inscritas en el 

Mercado de Valores”.

En el tema de emprendimientos, para que las 

mismas puedan ser inscritas, existe un proceso: se 

crean, salen adelante, piden capital a un banco, 

puede venir un inversionista que vea rentabilidad 

en el negocio para consolidar su posición, y pasan 

por un proceso en el que se pueda lograr cotizar a 

la empresa en el Mercado de Valores. En todo ese 

proceso sin embargo, no está permitido que una 

Caja de Valores acompañe a las mismas. “Si tú eres 

un profesional, sabes del tema y deseas apoyar, 

existen varios tecnicismos legales que lo impiden. 

Ahí se genera una brecha grande entre lo que es 

iniciar una empresa, el apoyo que se puede 

brindar en su proceso de crecimiento, y el 

convertirse en una empresa grande dentro de la 

Bolsa. En esto, la ley es muy cerrada. Hay fondos 

privados que laboran en esto, inversionistas que 

trabajan a través de fideicomisos, crowdfunding” 

manifiesta Alvear.

 

Lamentablemente, según Alvear, otro tema que 

impide un mejor crecimiento en las finanzas es la 

burocracia, la cual es ineficiente para empresas 

pequeñas si necesitan apoyo tributario, recursos 

humanos, o del asesoramiento de personas 

calificadas. “No somos eficientes por toda la 

papelería que hay que cumplir, imprimir, firmar. Los 

clientes pequeños están relativamente 

desatendidos. El seguimiento de clientes en casas 

de valores, a través de un sistema de CRM 

(Customer Relationship Management), es 

importante. No hay conciencia ni estructura de 

manejar una clientela masiva, de realizar un 

seguimiento, de utilizar redes sociales o 

herramientas de contestación automática. Falta 

mucho por desarrollar de parte de las casas de 

valores en herramientas tecnológicas para lograr 

ser masivos, así como el desarrollo y la promoción 

de productos atractivos y buenos para personas 

naturales” puntualiza Alvear.

NUEVOS HORIZONTES

Como Presidente Ejecutivo de Metrovalores, Ulises 

Alvear estudia de cerca el desarrollo de objetivos 

sostenibles tanto en materia tecnológica en sus 

nuevas expresiones financieras tales como la 

tokenización de activos, así como en la reducción 

de la brecha de género con su participación activa 

y comprometida como speaker y mentor –por 

ejemplo, en el programa ATRÉVETE de Grupo Lila– 

para alcanzar la igualdad de oportunidades. En 

cuanto a la tokenización, Alvear asegura que es 

momento de observación, investigación y estudios.

“La tokenización en muchos aspectos puede ser 

buena en temas de seguridad, de 

descentralización, y de usos productivos. Por el 

momento es difícil evaluar en qué se invierte. Hay 

que saber cuáles son los riesgos que se van a 

tomar y cuál es nuestro perfil de inversión. Es 

distinto para una persona joven que está 

comenzando jugarse su suerte en estos mercados, 

que una persona jubilada que vende un patrimonio. 

El horizonte de tiempo es otro factor importante 

que se debe considerar, al igual que la 

diversificación. Quiero nuevamente mencionar la 

importancia del ahorro, así sea en cantidades 

pequeñas, para poder ingresar a este tipo de 

negocios” recalca Alvear.

 

Para Metrovalores, la participación de las mujeres 

es vital. Por esto, se suma al compromiso de 

formación y preparación, combinado a la 

conciencia empresarial, de reducir las brechas de 

género. “En muchas empresas, la población laboral 

femenina es muy alta, y eso es positivo. Para los 

directorios, donde casi no existía representación 

femenina, ahora, gracias a la Ley Orgánica para 

Impulsar la Economía Violeta, más mujeres se 

pueden sumar a los retos empresariales y aportar 

con sus conocimientos y experiencia. Ejemplos 

como la Escuela de Directoras de la Universidad de 

las Américas (UDLA), aportan a que las juntas 

directivas reconozcan al liderazgo femenino como 

parte esencial del desarrollo y gestión empresarial. 

Nuestros operadores de valores se suman a estos 

avances y, como Metrovalores, seguiremos 

trabajando para que más mujeres se sumen al 

mercado de valores”  enfatiza Alvear.
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Christian Aizaga, Estratega Digital para Latinoamérica 

de Adium Pharma, se enfrentó al reto de transformación 

digital para Medicamenta, compañía farmacéutica líder 

en Ecuador. Su experiencia y conocimiento –sumados al 

respaldo de un equipo multidisciplinario de 

profesionales comprometidos–  convirtieron al desafío 

en una oportunidad de innovación. Así se creó 

Vertismed, plataforma de educación médica continua 

para profesionales de la salud en diferentes 

especialidades, centrada en contenido de alto 

contenido de valor y experiencias inmersivas.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA  

El Grupo Adium tenía la necesidad de impulsar la 

transformación de su organización, aunque todavía no 

sabían cómo. En julio del 2020, después de su 

experiencia en el mundo de los seguros, Christian 

Aizaga se suma a Medicamenta como Jefe de 

Estrategia Digital del Ecuador. “Cuando llegué me 

dijeron: “La transformación digital, o la estrategia 

digital que hagas, solo tiene que ser desarrollada para 

los médicos que visitamos por medio de nuestra área 

comercial. Para nadie más”” recuerda Aizaga, quien en 

lugar de verlo como una imposición, lo transformó en 

un reto profesional gracias a que el mundo digital 

permite llegar a muchas audiencias, en paralelo con 

diferentes estrategias para tener un mejor 

performance. “Fue un hito ejecutar estrategias 

digitales en una industria tradicional, aunque es muy 

innovadora en el desarrollo de productos 

farmacéuticos si hablamos desde su parte científica. 

Todo el tiempo se encuentran en investigaciones”. 

Existía una oportunidad para transformar la 

experiencia de los diferentes usuarios: por su giro de 

negocio, el 98% de los productos de Medicamenta se 

venden con receta médica y solo un 2% es de venta 

libre. Todo lo que Christian implementará, dependería 

de que los médicos se adaptaran a la innovación. “Para 

Grupo Adium, la transformación digital debía estar 

dirigida hacia los médicos para impulsar su desarrollo, 

aunque existieran algunas barreras en su mindset 

digital. Existió un choque cultural que nos afectó a 

todos. Sobre la marcha, entendimos las dificultades de 

los médicos. Nuestra responsabilidad se basó en crear 

una experiencia que rompa esas barreras”. 

El equipo multidisciplinario de Medicamenta comenzó 

a desarrollar, investigar y, paralelamente, a preguntarse 

cuál es la información que el negocio necesitaba 

entender. “Había una curva de entendimiento dirigida a 

los webinars, que fueron un boom en la pandemia. Los 

médicos también se cansaron de esto. No tenían 

tiempo para su vida: durante el día y la tarde, sus 

pacientes; por las noches, webinars. Ahí empezamos a 

buscar y desarrollar nuevas oportunidades” recalca 

Aizaga. Así fue como nació Vertismed, la plataforma 

on demand de innovación médica enfocada en el 

desarrollo de contenido sobre salud. 

LA INNOVACIÓN DE VERTISMED

En un inicio, Vertismed solo era un repositorio de 

información para los médicos que no podían asistir a 

los webinars en tiempo real. Solo podían acceder a 

información de webinars que ya se habían dado, y no 

se podía ver eventos en vivo. Esto ocurrió en el 

segundo semestre del 2020. “Fuimos evolucionando. 

Desde enero del 2021, trabajamos en el objetivo de 

transformar la plataforma y volverla innovadora, 

debido a que solo se permitían videos y blogs, ningún 

otro formato más. Comenzamos a entender lo que 

ocurría en el mundo del Digital Healthcare. Si la 

tendencia está encaminada a los podcast, lo sumamos; 

implementamos libros interactivos creando una 

biblioteca virtual dentro de la plataforma; añadimos 

eventos en vivo; incorporamos realidad aumentada 

con la creación de nuestro Atlas 3D” comenta Aizaga.

El desafío se dirigió hacia el crecimiento educativo de 

profesionales de la salud. Para esto, Medicamenta creó 

una experiencia a partir de tecnologías emergentes para 

que los médicos adquieran un valor agregado en su 

desarrollo profesional. “Todo lo que se suba a la 

plataforma de innovación médica con el fin de educar a 

los médicos para su desarrollo profesional, no tiene un 

fin comercial. Entendimos que a los médicos les gusta 

educarse y que su tiempo invertido en lo digital debe 

ser valioso. Encontramos la oportunidad de crear cursos 

virtuales dentro de Vertismed. Todo el mundo asistía a 

webinars, pero los médicos se preguntaban lo siguiente: 

“¿Quién avala y certifica el conocimiento que adquirí en 

los webinars?” menciona Aizaga. De esta forma se 

sumaron instituciones académicas universitarias, 

quienes avalan cada programa de capacitación. 

Ecuador se convirtió en el primer país dentro del Grupo 

Adium en el que en pocos meses se implementó una 

estrategia fuerte dirigida hacia los médicos.

Así como realizan campañas digitales con contenido 

dirigido para médicos, Medicamenta también dirige 

sus esfuerzos en el desarrollo de contenidos de valor 

para pacientes porque su objetivo es que todas las 

personas estén más informadas y puedan tomar 

conciencia de las diferentes enfermedades o 

patologías, y con ello puedan acudir al especialista de 

su confianza. “Medicamenta comprendió que hay 

muchas formas en las que se apoya a los médicos y a 

la comunidad en general” manifiesta Aizaga. Gracias a 

su éxito, Vertismed fue galardonada en cursos de 

desarrollo tecnológico; de igual forma, la plataforma 

fue presentada a diferentes instituciones públicas y 

privadas para la capacitación de su personal de salud 

con el único objetivo de impulsar el desarrollo 

profesional de los médicos por medio de contenidos y 

plataformas innovadoras. 

El Atlas 3D de Vertismed es una de las herramientas 

más utilizadas en la plataforma. Solo en 2022, alcanzó 

más de 100.000 visitas y utilizaciones de 21 objetos 3D. 

“Cuando evaluamos la adopción de esta tecnología, 

analizamos su compatibilidad con la industria y las 

necesidades de los médicos. De esta forma, 

encontramos tres potenciales para el uso e innovación 

de los médicos: primero, en la cita con sus pacientes, 

para que estas sean mucho más dinámicas y lúdicas; 

segundo, muchos de los médicos son speakers 

nacionales o internacionales, y en sus ponencias hacen 

uso de esta herramienta; tercero, varios de los médicos 

son profesores o académicos, y utilizan la plataforma a 

manera de laboratorio virtual. A estos procesos 

también sumamos a los nuevos estudiantes de 

medicina gracias a su familiaridad con el entorno 

digital actual” indica Aizaga. 

UNA VISIÓN CONJUNTA 

Uno de los factores de éxito de Vertismed es que 

todas las áreas de Medicamenta poseen una misma 

visión. Bajo esa lógica, investigan, crean y desarrollan; 

realizan benchmark, focus groups, y continúan en 

constante aprendizaje y desarrollo. Gracias al trabajo 

conjunto de varias áreas, pueden llegar a alianzas con 

la academia, el sector público y el privado, a quienes 

ofrecen capacitaciones al presentar su herramienta 

digital. “El éxito es colaborativo. El pensar en un 

propósito de marca, fue lo que movió al proyecto. 

Como empresa, queremos mejorar la calidad de vida 

de los pacientes. Bajo ese contexto, desarrollamos 

productos innovadores, capacitamos a los médicos, no 

solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga.
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Christian Aizaga, Estratega Digital para Latinoamérica 

de Adium Pharma, se enfrentó al reto de transformación 

digital para Medicamenta, compañía farmacéutica líder 

en Ecuador. Su experiencia y conocimiento –sumados al 

respaldo de un equipo multidisciplinario de 

profesionales comprometidos–  convirtieron al desafío 

en una oportunidad de innovación. Así se creó 

Vertismed, plataforma de educación médica continua 

para profesionales de la salud en diferentes 

especialidades, centrada en contenido de alto 

contenido de valor y experiencias inmersivas.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA  

El Grupo Adium tenía la necesidad de impulsar la 

transformación de su organización, aunque todavía no 

sabían cómo. En julio del 2020, después de su 

experiencia en el mundo de los seguros, Christian 

Aizaga se suma a Medicamenta como Jefe de 

Estrategia Digital del Ecuador. “Cuando llegué me 

dijeron: “La transformación digital, o la estrategia 

digital que hagas, solo tiene que ser desarrollada para 

los médicos que visitamos por medio de nuestra área 

comercial. Para nadie más”” recuerda Aizaga, quien en 

lugar de verlo como una imposición, lo transformó en 

un reto profesional gracias a que el mundo digital 

permite llegar a muchas audiencias, en paralelo con 

diferentes estrategias para tener un mejor 

performance. “Fue un hito ejecutar estrategias 

digitales en una industria tradicional, aunque es muy 

innovadora en el desarrollo de productos 

farmacéuticos si hablamos desde su parte científica. 

Todo el tiempo se encuentran en investigaciones”. 

Existía una oportunidad para transformar la 

experiencia de los diferentes usuarios: por su giro de 

negocio, el 98% de los productos de Medicamenta se 

venden con receta médica y solo un 2% es de venta 

libre. Todo lo que Christian implementará, dependería 

de que los médicos se adaptaran a la innovación. “Para 

Grupo Adium, la transformación digital debía estar 

dirigida hacia los médicos para impulsar su desarrollo, 

aunque existieran algunas barreras en su mindset 

digital. Existió un choque cultural que nos afectó a 

todos. Sobre la marcha, entendimos las dificultades de 

los médicos. Nuestra responsabilidad se basó en crear 

una experiencia que rompa esas barreras”. 

El equipo multidisciplinario de Medicamenta comenzó 

a desarrollar, investigar y, paralelamente, a preguntarse 

cuál es la información que el negocio necesitaba 

entender. “Había una curva de entendimiento dirigida a 

los webinars, que fueron un boom en la pandemia. Los 

médicos también se cansaron de esto. No tenían 

tiempo para su vida: durante el día y la tarde, sus 

pacientes; por las noches, webinars. Ahí empezamos a 

buscar y desarrollar nuevas oportunidades” recalca 

Aizaga. Así fue como nació Vertismed, la plataforma 

on demand de innovación médica enfocada en el 

desarrollo de contenido sobre salud. 

LA INNOVACIÓN DE VERTISMED

En un inicio, Vertismed solo era un repositorio de 

información para los médicos que no podían asistir a 

los webinars en tiempo real. Solo podían acceder a 

información de webinars que ya se habían dado, y no 

se podía ver eventos en vivo. Esto ocurrió en el 

segundo semestre del 2020. “Fuimos evolucionando. 

Desde enero del 2021, trabajamos en el objetivo de 

transformar la plataforma y volverla innovadora, 

debido a que solo se permitían videos y blogs, ningún 

otro formato más. Comenzamos a entender lo que 

ocurría en el mundo del Digital Healthcare. Si la 

tendencia está encaminada a los podcast, lo sumamos; 

implementamos libros interactivos creando una 

biblioteca virtual dentro de la plataforma; añadimos 

eventos en vivo; incorporamos realidad aumentada 

con la creación de nuestro Atlas 3D” comenta Aizaga.

El desafío se dirigió hacia el crecimiento educativo de 

profesionales de la salud. Para esto, Medicamenta creó 

una experiencia a partir de tecnologías emergentes para 

que los médicos adquieran un valor agregado en su 

desarrollo profesional. “Todo lo que se suba a la 

plataforma de innovación médica con el fin de educar a 

los médicos para su desarrollo profesional, no tiene un 

fin comercial. Entendimos que a los médicos les gusta 

educarse y que su tiempo invertido en lo digital debe 

ser valioso. Encontramos la oportunidad de crear cursos 

virtuales dentro de Vertismed. Todo el mundo asistía a 

webinars, pero los médicos se preguntaban lo siguiente: 

“¿Quién avala y certifica el conocimiento que adquirí en 

los webinars?” menciona Aizaga. De esta forma se 

sumaron instituciones académicas universitarias, 

quienes avalan cada programa de capacitación. 

Ecuador se convirtió en el primer país dentro del Grupo 

Adium en el que en pocos meses se implementó una 

estrategia fuerte dirigida hacia los médicos.

Así como realizan campañas digitales con contenido 

dirigido para médicos, Medicamenta también dirige 

sus esfuerzos en el desarrollo de contenidos de valor 

para pacientes porque su objetivo es que todas las 

personas estén más informadas y puedan tomar 

conciencia de las diferentes enfermedades o 

patologías, y con ello puedan acudir al especialista de 

su confianza. “Medicamenta comprendió que hay 

muchas formas en las que se apoya a los médicos y a 

la comunidad en general” manifiesta Aizaga. Gracias a 

su éxito, Vertismed fue galardonada en cursos de 

desarrollo tecnológico; de igual forma, la plataforma 

fue presentada a diferentes instituciones públicas y 

privadas para la capacitación de su personal de salud 

con el único objetivo de impulsar el desarrollo 

profesional de los médicos por medio de contenidos y 

plataformas innovadoras. 

El Atlas 3D de Vertismed es una de las herramientas 

más utilizadas en la plataforma. Solo en 2022, alcanzó 

más de 100.000 visitas y utilizaciones de 21 objetos 3D. 

“Cuando evaluamos la adopción de esta tecnología, 

analizamos su compatibilidad con la industria y las 

necesidades de los médicos. De esta forma, 

encontramos tres potenciales para el uso e innovación 

de los médicos: primero, en la cita con sus pacientes, 

para que estas sean mucho más dinámicas y lúdicas; 

segundo, muchos de los médicos son speakers 

nacionales o internacionales, y en sus ponencias hacen 

uso de esta herramienta; tercero, varios de los médicos 

son profesores o académicos, y utilizan la plataforma a 

manera de laboratorio virtual. A estos procesos 

también sumamos a los nuevos estudiantes de 

medicina gracias a su familiaridad con el entorno 

digital actual” indica Aizaga. 

UNA VISIÓN CONJUNTA 

Uno de los factores de éxito de Vertismed es que 

todas las áreas de Medicamenta poseen una misma 

visión. Bajo esa lógica, investigan, crean y desarrollan; 

realizan benchmark, focus groups, y continúan en 

constante aprendizaje y desarrollo. Gracias al trabajo 

conjunto de varias áreas, pueden llegar a alianzas con 

la academia, el sector público y el privado, a quienes 

ofrecen capacitaciones al presentar su herramienta 

digital. “El éxito es colaborativo. El pensar en un 

propósito de marca, fue lo que movió al proyecto. 

Como empresa, queremos mejorar la calidad de vida 

de los pacientes. Bajo ese contexto, desarrollamos 

productos innovadores, capacitamos a los médicos, no 

solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga.

“Explorando la eficacia de la terapia cognitiva 

conductual y los juegos de mesa como una 

intervención para adultos con ansiedad social” es el 

nombre del estudio realizado por Harrisburg 

University y The Bodhana Group en el que se analizó 

si la terapia cognitiva conductual, administrada a 

través de grupos de juegos de mesa, podía afectar 

positivamente las habilidades sociales, reducir los 

síntomas y comportamientos de ansiedad, y 

mejorar el bienestar mental de los participantes.

Los datos para el análisis se recopilaron desde mayo 

de 2020 hasta febrero de 2021 mediante el 

Inventario de Fobia Social, la Evaluación del 

Trastorno de Ansiedad Generalizada, el Inventario 

de Habilidades Sociales y la Escala de Satisfacción 

del Grupo, además de briefs con los participantes. 

Dentro de los resultados, se determinó que los 

grupos mostraron una disminución promedio en la 

ansiedad y uno de los grupos terapéuticos 

disminuyó en la ansiedad social. Todos ellos 

mostraron puntuaciones mejoradas en habilidades 

sociales y los participantes estaban muy satisfechos 

con la experiencia general del grupo, lo que sugiere 

que se cumplieron sus necesidades.

“El estudio contó con financiación destinada a 

propuestas de innovación, que, como esta, fueron 

trabajadas entre estudiantes y profesores. En 

Latinoamérica estamos buscando la posibilidad de 

avanzar por el mismo camino que ya hemos 

construido en Estados Unidos” explicó el Doctor 

Kevin Huggins, Rector de Harrisburg University 

Latin America.

Los coautores del estudio, al que se puede acceder 

aquí, son Matthew Varrette y Jack Berkenstock del 

Bodhana Group, y Adams Greenwood-Ericksen, 

Anthony Ortega, Faith Michaels, Veronica Pietrobon 

y Marc Schodorf de Harrisburg University.
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Según el estudio realizado por 
Harrisburg University, el uso de juegos 
de mesa en prácticas clínicas y 
terapéuticas benefician la salud mental 
de las personas.

JUEGOS DE MESA: ALIADOS
PARA REDUCIR LA ANSIEDAD
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El futuro para Cristina Pineda, Subgerente de 

Asuntos Públicos y Comunicación Estratégica de 

FEMSA Salud– Corporación GPF, es de acción 

transformadora. Por eso, durante más de 7 años en 

la compañía ha demostrado que la sostenibilidad, 

las relaciones y los asuntos públicos, sumados a la 

comunicación, tienen la posibilidad de impactar 

positivamente la vida de sus colaboradores, 

consumidores y comunidades, quienes ven en el 

accionar social de FEMSA Salud– Corporación GPF, 

el compromiso de un cambio sostenible y de 

impacto positivo en las comunidades. 

HISTORIA Y TRABAJO DE
ACCIÓN SOCIAL

Desde sus inicios, hace más de 90 años, FEMSA 

Salud – Corporación GPF ha desarrollado acciones 

de filantropía a través de sus marcas Fybeca y 

SanaSana en beneficio de las comunidades donde 

opera. Con el paso del tiempo, su estrategia social 

evolucionó a programas de largo plazo. Uno de los 

más emblemáticos fue junto con la Cruz Roja 

Ecuatoriana, institución con la que crearon su 

Nos presentamos frente a un 
campo que comprende esfuerzos 
interseccionales dentro de 
estructuras organizativas que día 
a día se adaptan a los nuevos 
cambios que la sociedad exige. 
Los cambios se dan gracias a una 
comunicación sólida y 
comprometida, y para FEMSA 
Salud – Corporación GPF, es una 
de sus bases de transformación y 
sostenibilidad.

primera gran alianza. También, por más de 10 años 

trabajan junto con la Junta de Beneficencia de 

Guayaquil, tiempo en el cual establecieron otras 

alianzas de gran valor social. “La gran misión que 

tenemos como FEMSA Salud y como GPF, es 

generar valor económico y social en las 

comunidades en las que operamos y que nos 

consideren como un buen vecino. Aquí, no solo se 

benefician los clientes que buscan sus medicinas, 

sino también aportamos a la dinamización de la 

economía y entregamos aportes y donaciones 

cuando se requiere de nuestra ayuda. Es importante 

este contacto con la comunidad, y a su vez, trabajar 

con distintas ONG´s en el país. Nos gusta compartir 

labores para beneficiar a las personas. Sabemos que 

solos no podemos realizarlo, por lo que es 

imperativo tener un brazo ejecutor que tenga la 

capacidad nacional de poder llegar a sectores 

vulnerables” puntualiza.

COMUNIDAD Y SOSTENIBILIDAD

Para Pineda, las estrategias de sostenibilidad 

enfocadas en los ODS (Objetivos de Desarrollo 

Sostenible de la ONU) deben ser ejecutadas, no solo 

a nivel local sino nacional, a través de alianzas con 

ONG´s que reciben su apoyo de diversas formas 

para ayudar a varios sectores del país. 

“Enfocaremos nuestro trabajo este año 

principalmente en los ODS: Salud y Bienestar (#3), 

Igualdad de Género (#5) Acción por el clima (#13) y 

Trabajo Decente y Crecimiento Económico (#8). 

Buscamos generar acciones alrededor de estos 

ODS por su impacto. En cuanto a salud, generar 

reducción de la pobreza; trabajaremos por la 

equidad de género, y también generaremos 

conciencia y acciones por el cambio climático”. Con 

esto, FEMSA Salud– Corporación GPF busca 

implementar acciones y programas en beneficio de 

las comunidades –sin dejar de lado a sus 

colaboradores y sus familias que son el pilar 

fundamental en sus acciones– y a sus clientes para 

aportar a cada una de las metas de los ODS y 

alcanzar el gran objetivo de Desarrollo Sostenible 

del año 2030, que ralentizó su cumplimiento debido 

a la pandemia. 

“Este año, una de nuestras metas es que más 

personas tengan acceso a medicamentos, que se 

genere una conciencia en los consumidores para 

terminar sus tratamientos; dar beneficios 

(descuentos, bonificaciones, planes de medicación 

continua) para que el acceso a esas medicinas 

–principalmente para personas de un nivel 

económico bajo o medio-bajo– sea mejor. Dentro de 

la estrategia de negocio de la compañía, estas 

acciones se traducen en temas de sostenibilidad 

transversal. Es decir, la sostenibilidad no la hace un 

área en específico, la hacemos todos: lo comercial 

con su ejecución y buen trato a proveedores, pagos 

justos y a tiempo; la cadena de abastecimiento para 

generar menos contaminación, ser más eficientes 

en rutas de distribución; y así cada una de las áreas. 

Con el tiempo hemos aprendido que la 

sostenibilidad es responsabilidad de todos” 

enfatiza. 

RESPONSABILIDAD SOCIAL
Y AMBIENTAL

Para que sus estrategias de sostenibilidad impacten 

en los clientes, Cristina considera que es clave 

generar empatía, más ahora que los consumidores 

exigen mucho más de las empresas a las que 

compran sus productos. “Lo que buscamos es que 

nos conozcan, que identifiquen los programas de 

responsabilidad social que hacemos, y que se 

involucren activamente” menciona. Por ejemplo, 

hace más de dos años, mantienen un convenio con 

Fundación Operación Sonrisa, que tiene la misión 

de realizar operaciones a niños con fisuras de labio 

y paladar en situación de vulnerabilidad. ¿Cómo 

ayuda FEMSA Salud – Corporación GPF a esta 

iniciativa? Entregan recursos económicos propios 

de la empresa, al mismo tiempo que hacen participe 

al cliente con donaciones de cualquier valor a través 

del programa “Dona y Ayuda”, activo en todos los 

Puntos de Venta de Fybeca y SanaSana a nivel 

nacional. El compromiso de la empresa es duplicar 

el monto recaudado, entregar más recursos y 

trabajar para ayudar a más niños y niñas. “No es un 

beneficio para la compañía, sino para miles de 

familias con las que trabaja la fundación” explica 

Pineda.

En cuanto a medio ambiente respecta, FEMSA 

Salud – Corporación GPF tiene claro sus objetivos 

para reducir la huella de carbono debido a la 

contaminación, particularmente, de fundas 

plásticas. La conciencia ambiental es, para Pineda, 

el factor clave para realizar proyectos que se 

sostengan en el tiempo y que generen un impacto 

positivo en el medio ambiente y en la sociedad. 

“Nuestras bolsas plásticas están elaboradas con 

70% de material reciclado, y este año esperamos 

eliminar, o al menos disminuir, su consumo. Para 

esto, precisamos del apoyo de la comunidad y de 

nuestros clientes para que se sumen a este objetivo. 

Debido a la pandemia se incrementó el uso de más 

plásticos, sin embargo, como compañía queremos 

llegar al 2030 con cero envíos de residuos al relleno 

sanitario”.

La movilidad también implica una de las variantes a 

considerar en cuanto a impacto ambiental se refiere. 

“El personal administrativo trabaja en Amaguaña, y 

considerando el alto número de colaboradores que 

viven en Quito, la compañía brinda servicio de 

transporte. En relación al Centro de Distribución, se 

han mejorado las rutas para que el consumo de 

combustible sea más eficiente. También estamos 

implementando el proyecto “BackHaule”, que busca 

eficiencias al despachar medicinas al Punto de 

Venta en un camión y en el mismo traer productos 

del Punto de Venta hacia el Centro de Distribución. 

El camión va lleno y regresa lleno. Así también 

involucramos a otros proveedores para que nuestra 

red de transporte sea más eficiente. Nuestro énfasis 

en reducir la huella de carbono se evidencia en uno 

de nuestros proyectos emblema, el Centro de 

Distribución, que cuenta con paneles solares, 

luminarias LED y es el primer Centro de Distribución 

automatizado del país, que, además cuenta con un 

centro de tratamiento de agua” comenta Pineda.

La compañía quiere marcar precedentes en cuanto 

a su gestión de cuidado ambiental generando 

distintos proyectos, no solo enfocados en los 

plásticos o el cartón, sino en otras soluciones que 

mitiguen el impacto de sus operaciones. 

Actualmente, está implementando el proyecto 

piloto de reciclaje de medicinas caducadas en tres 

Puntos de Venta de Quito, Cuenca y Guayaquil. “Lo 

que buscamos es motivar a las personas que tienen 

medicinas caducadas en su casa, o que 

simplemente las tienen, pero no recuerdan para qué 

servían, a que no las desechen por el desagüe o 

tirándolas a la basura. Contamos con contenedores 

en nuestros Puntos de Venta Fybeca para que las 

personas puedan acercarse a depositar sus 

medicinas caducadas, cajas o blisters –sin embargo, 

no aceptamos vidrio o jeringas por temas de 

seguridad– para que un gestor ambiental 

autorizado disponga eficientemente de estos 

desechos y con el mínimo impacto ambiental. En 

este sentido, nuestro objetivo es colocar puntos de 

reciclaje de medicinas en más farmacias a nivel 

nacional para facilitar el acceso a nuestros clientes”. 

REDUCCIÓN DE LA BRECHA
DE GÉNERO

FEMSA Salud – Corporación GPF se caracteriza por 

ser la empresa con la mayor cantidad de 

contratación de mujeres en el Ecuador. 70% de su 

personal  son mujeres y ocupan el 46% de los 

cargos de liderazgo. Y es que, desde sus inicios, ha 

sido una prioridad la contratación de personal 

femenino. “Gracias a nuestras políticas internas, 

mantenemos una escala salarial equitativa para 

hombres y mujeres; todas las personas tienen las 

posibilidades de aplicar a cualquier puesto de 

trabajo independientemente de su género y ganarlo 

por sus propios méritos, más que por cumplir una 

cuota. En el transcurso de nuestra historia tenemos 

a varias mujeres que han liderado distintas áreas y 

procesos. Además, por el giro de negocio, son más 

mujeres que hombres las que se suman a la empresa 

que hombres” expone.

“Siempre impulsamos proyectos para que las 

mujeres se sientan a gusto trabajando en la 

compañía, sin que eso signifique otorgarles 

beneficios adicionales por su condición de género. 

Les brindamos la oportunidad de encontrar el 

balance entre vida familiar y vida profesional. 

Implementamos zonas de lactancia en nuestros 

Puntos de Venta y en nuestras oficinas para que 

sientan seguridad y privacidad; con estas acciones, 

las motivamos a seguir trabajando y a no renunciar. 

Queremos que las mujeres superen sus límites, y 

tenemos varios casos de éxito que corroboran el 

apoyo de FEMSA Salud – Corporación GPF en su 

camino. Contamos con una mujer liderando a la 

gerencia de operaciones de retail y que está a cargo 

de más de 700 personas en distintos Puntos de 

Venta” manifiesta Pineda.

Para ella, como Subgerente de Asuntos Públicos y 

Comunicación Estratégica de FEMSA Salud – 

Corporación GPF, todavía existe una brecha de 

género en el país; sin embargo, es un trabajo que se 

debe realizar desde las mismas mujeres. “No 

debemos crear limitantes, para alcanzar nuestros 

objetivos y metas. Hay que generar prácticas para 

acortar esta brecha desde nuestros hogares, desde 

nuestros trabajos, con nuestros jefes, con nuestros 

compañeros de trabajo. Esto nos permite ser 

escuchadas y tener el valor de expresar nuestras 

ideas. Lo estamos haciendo poco a poco. Hay 

muchas más empresas que ahora toman conciencia 

de la importancia de tener mujeres en cargos 

directivos debido a que se mejora el desempeño 

general de la compañía, los ingresos y su ambiente 

laboral. Sin embargo, aún hay mucha 

discriminación, sesgos y brechas salariales, pero es 

algo que en el mundo se está disminuyendo”.

En el futuro, Cristina Pineda se propone liderar su 

área, ampliando su equipo de trabajo para continuar 

siendo un referente en la región. “Desde lo personal, 

quiero ser un ejemplo para todas las acciones que 

desarrollamos, sea en la parte de comunicación o de 

asuntos públicos, y mostrar que, desde Ecuador, se 

realizan acciones que pueden replicarse en otros 

países. Es una aspiración grande. Todo se basa en 

compartir experiencias” declara con seguridad.  

Christian Aizaga, Estratega Digital para Latinoamérica 

de Adium Pharma, se enfrentó al reto de transformación 

digital para Medicamenta, compañía farmacéutica líder 

en Ecuador. Su experiencia y conocimiento –sumados al 

respaldo de un equipo multidisciplinario de 

profesionales comprometidos–  convirtieron al desafío 

en una oportunidad de innovación. Así se creó 

Vertismed, plataforma de educación médica continua 

para profesionales de la salud en diferentes 

especialidades, centrada en contenido de alto 

contenido de valor y experiencias inmersivas.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA  

El Grupo Adium tenía la necesidad de impulsar la 

transformación de su organización, aunque todavía no 

sabían cómo. En julio del 2020, después de su 

experiencia en el mundo de los seguros, Christian 

Aizaga se suma a Medicamenta como Jefe de 

Estrategia Digital del Ecuador. “Cuando llegué me 

dijeron: “La transformación digital, o la estrategia 

digital que hagas, solo tiene que ser desarrollada para 

los médicos que visitamos por medio de nuestra área 

comercial. Para nadie más”” recuerda Aizaga, quien en 

lugar de verlo como una imposición, lo transformó en 

un reto profesional gracias a que el mundo digital 

permite llegar a muchas audiencias, en paralelo con 

diferentes estrategias para tener un mejor 

performance. “Fue un hito ejecutar estrategias 

digitales en una industria tradicional, aunque es muy 

innovadora en el desarrollo de productos 

farmacéuticos si hablamos desde su parte científica. 

Todo el tiempo se encuentran en investigaciones”. 

Existía una oportunidad para transformar la 

experiencia de los diferentes usuarios: por su giro de 

negocio, el 98% de los productos de Medicamenta se 

venden con receta médica y solo un 2% es de venta 

libre. Todo lo que Christian implementará, dependería 

de que los médicos se adaptaran a la innovación. “Para 

Grupo Adium, la transformación digital debía estar 

dirigida hacia los médicos para impulsar su desarrollo, 

aunque existieran algunas barreras en su mindset 

digital. Existió un choque cultural que nos afectó a 

todos. Sobre la marcha, entendimos las dificultades de 

los médicos. Nuestra responsabilidad se basó en crear 

una experiencia que rompa esas barreras”. 

El equipo multidisciplinario de Medicamenta comenzó 

a desarrollar, investigar y, paralelamente, a preguntarse 

cuál es la información que el negocio necesitaba 

entender. “Había una curva de entendimiento dirigida a 

los webinars, que fueron un boom en la pandemia. Los 

médicos también se cansaron de esto. No tenían 

tiempo para su vida: durante el día y la tarde, sus 

pacientes; por las noches, webinars. Ahí empezamos a 

buscar y desarrollar nuevas oportunidades” recalca 

Aizaga. Así fue como nació Vertismed, la plataforma 

on demand de innovación médica enfocada en el 

desarrollo de contenido sobre salud. 

LA INNOVACIÓN DE VERTISMED

En un inicio, Vertismed solo era un repositorio de 

información para los médicos que no podían asistir a 

los webinars en tiempo real. Solo podían acceder a 

información de webinars que ya se habían dado, y no 

se podía ver eventos en vivo. Esto ocurrió en el 

segundo semestre del 2020. “Fuimos evolucionando. 

Desde enero del 2021, trabajamos en el objetivo de 

transformar la plataforma y volverla innovadora, 

debido a que solo se permitían videos y blogs, ningún 

otro formato más. Comenzamos a entender lo que 

ocurría en el mundo del Digital Healthcare. Si la 

tendencia está encaminada a los podcast, lo sumamos; 

implementamos libros interactivos creando una 

biblioteca virtual dentro de la plataforma; añadimos 

eventos en vivo; incorporamos realidad aumentada 

con la creación de nuestro Atlas 3D” comenta Aizaga.

El desafío se dirigió hacia el crecimiento educativo de 

profesionales de la salud. Para esto, Medicamenta creó 

una experiencia a partir de tecnologías emergentes para 

que los médicos adquieran un valor agregado en su 

desarrollo profesional. “Todo lo que se suba a la 

plataforma de innovación médica con el fin de educar a 

los médicos para su desarrollo profesional, no tiene un 

fin comercial. Entendimos que a los médicos les gusta 

educarse y que su tiempo invertido en lo digital debe 

ser valioso. Encontramos la oportunidad de crear cursos 

virtuales dentro de Vertismed. Todo el mundo asistía a 

webinars, pero los médicos se preguntaban lo siguiente: 

“¿Quién avala y certifica el conocimiento que adquirí en 

los webinars?” menciona Aizaga. De esta forma se 

sumaron instituciones académicas universitarias, 

quienes avalan cada programa de capacitación. 

Ecuador se convirtió en el primer país dentro del Grupo 

Adium en el que en pocos meses se implementó una 

estrategia fuerte dirigida hacia los médicos.

Así como realizan campañas digitales con contenido 

dirigido para médicos, Medicamenta también dirige 

sus esfuerzos en el desarrollo de contenidos de valor 

para pacientes porque su objetivo es que todas las 

personas estén más informadas y puedan tomar 

conciencia de las diferentes enfermedades o 

patologías, y con ello puedan acudir al especialista de 

su confianza. “Medicamenta comprendió que hay 

muchas formas en las que se apoya a los médicos y a 

la comunidad en general” manifiesta Aizaga. Gracias a 

su éxito, Vertismed fue galardonada en cursos de 

desarrollo tecnológico; de igual forma, la plataforma 

fue presentada a diferentes instituciones públicas y 

privadas para la capacitación de su personal de salud 

con el único objetivo de impulsar el desarrollo 

profesional de los médicos por medio de contenidos y 

plataformas innovadoras. 

El Atlas 3D de Vertismed es una de las herramientas 

más utilizadas en la plataforma. Solo en 2022, alcanzó 

más de 100.000 visitas y utilizaciones de 21 objetos 3D. 

“Cuando evaluamos la adopción de esta tecnología, 

analizamos su compatibilidad con la industria y las 

necesidades de los médicos. De esta forma, 

encontramos tres potenciales para el uso e innovación 

de los médicos: primero, en la cita con sus pacientes, 

para que estas sean mucho más dinámicas y lúdicas; 

segundo, muchos de los médicos son speakers 

nacionales o internacionales, y en sus ponencias hacen 

uso de esta herramienta; tercero, varios de los médicos 

son profesores o académicos, y utilizan la plataforma a 

manera de laboratorio virtual. A estos procesos 

también sumamos a los nuevos estudiantes de 

medicina gracias a su familiaridad con el entorno 

digital actual” indica Aizaga. 

UNA VISIÓN CONJUNTA 

Uno de los factores de éxito de Vertismed es que 

todas las áreas de Medicamenta poseen una misma 

visión. Bajo esa lógica, investigan, crean y desarrollan; 

realizan benchmark, focus groups, y continúan en 

constante aprendizaje y desarrollo. Gracias al trabajo 

conjunto de varias áreas, pueden llegar a alianzas con 

la academia, el sector público y el privado, a quienes 

ofrecen capacitaciones al presentar su herramienta 

digital. “El éxito es colaborativo. El pensar en un 

propósito de marca, fue lo que movió al proyecto. 

Como empresa, queremos mejorar la calidad de vida 

de los pacientes. Bajo ese contexto, desarrollamos 

productos innovadores, capacitamos a los médicos, no 

solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga.



El futuro para Cristina Pineda, Subgerente de 

Asuntos Públicos y Comunicación Estratégica de 

FEMSA Salud– Corporación GPF, es de acción 

transformadora. Por eso, durante más de 7 años en 

la compañía ha demostrado que la sostenibilidad, 

las relaciones y los asuntos públicos, sumados a la 

comunicación, tienen la posibilidad de impactar 

positivamente la vida de sus colaboradores, 

consumidores y comunidades, quienes ven en el 

accionar social de FEMSA Salud– Corporación GPF, 

el compromiso de un cambio sostenible y de 

impacto positivo en las comunidades. 

HISTORIA Y TRABAJO DE
ACCIÓN SOCIAL

Desde sus inicios, hace más de 90 años, FEMSA 

Salud – Corporación GPF ha desarrollado acciones 

de filantropía a través de sus marcas Fybeca y 

SanaSana en beneficio de las comunidades donde 

opera. Con el paso del tiempo, su estrategia social 

evolucionó a programas de largo plazo. Uno de los 

más emblemáticos fue junto con la Cruz Roja 

Ecuatoriana, institución con la que crearon su 
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primera gran alianza. También, por más de 10 años 

trabajan junto con la Junta de Beneficencia de 

Guayaquil, tiempo en el cual establecieron otras 

alianzas de gran valor social. “La gran misión que 

tenemos como FEMSA Salud y como GPF, es 

generar valor económico y social en las 

comunidades en las que operamos y que nos 

consideren como un buen vecino. Aquí, no solo se 

benefician los clientes que buscan sus medicinas, 

sino también aportamos a la dinamización de la 

economía y entregamos aportes y donaciones 

cuando se requiere de nuestra ayuda. Es importante 

este contacto con la comunidad, y a su vez, trabajar 

con distintas ONG´s en el país. Nos gusta compartir 

labores para beneficiar a las personas. Sabemos que 

solos no podemos realizarlo, por lo que es 

imperativo tener un brazo ejecutor que tenga la 

capacidad nacional de poder llegar a sectores 

vulnerables” puntualiza.

COMUNIDAD Y SOSTENIBILIDAD

Para Pineda, las estrategias de sostenibilidad 

enfocadas en los ODS (Objetivos de Desarrollo 

Sostenible de la ONU) deben ser ejecutadas, no solo 

a nivel local sino nacional, a través de alianzas con 

ONG´s que reciben su apoyo de diversas formas 

para ayudar a varios sectores del país. 

“Enfocaremos nuestro trabajo este año 

principalmente en los ODS: Salud y Bienestar (#3), 

Igualdad de Género (#5) Acción por el clima (#13) y 

Trabajo Decente y Crecimiento Económico (#8). 

Buscamos generar acciones alrededor de estos 

ODS por su impacto. En cuanto a salud, generar 

reducción de la pobreza; trabajaremos por la 

equidad de género, y también generaremos 

conciencia y acciones por el cambio climático”. Con 

esto, FEMSA Salud– Corporación GPF busca 

implementar acciones y programas en beneficio de 

las comunidades –sin dejar de lado a sus 

colaboradores y sus familias que son el pilar 

fundamental en sus acciones– y a sus clientes para 

aportar a cada una de las metas de los ODS y 

alcanzar el gran objetivo de Desarrollo Sostenible 

del año 2030, que ralentizó su cumplimiento debido 

a la pandemia. 

“Este año, una de nuestras metas es que más 

personas tengan acceso a medicamentos, que se 

genere una conciencia en los consumidores para 

terminar sus tratamientos; dar beneficios 

(descuentos, bonificaciones, planes de medicación 

continua) para que el acceso a esas medicinas 

–principalmente para personas de un nivel 

económico bajo o medio-bajo– sea mejor. Dentro de 

la estrategia de negocio de la compañía, estas 

acciones se traducen en temas de sostenibilidad 

transversal. Es decir, la sostenibilidad no la hace un 

área en específico, la hacemos todos: lo comercial 

con su ejecución y buen trato a proveedores, pagos 

justos y a tiempo; la cadena de abastecimiento para 

generar menos contaminación, ser más eficientes 

en rutas de distribución; y así cada una de las áreas. 

Con el tiempo hemos aprendido que la 

sostenibilidad es responsabilidad de todos” 

enfatiza. 

RESPONSABILIDAD SOCIAL
Y AMBIENTAL

Para que sus estrategias de sostenibilidad impacten 

en los clientes, Cristina considera que es clave 

generar empatía, más ahora que los consumidores 

exigen mucho más de las empresas a las que 

compran sus productos. “Lo que buscamos es que 

nos conozcan, que identifiquen los programas de 

responsabilidad social que hacemos, y que se 

involucren activamente” menciona. Por ejemplo, 

hace más de dos años, mantienen un convenio con 

Fundación Operación Sonrisa, que tiene la misión 

de realizar operaciones a niños con fisuras de labio 

y paladar en situación de vulnerabilidad. ¿Cómo 

ayuda FEMSA Salud – Corporación GPF a esta 

iniciativa? Entregan recursos económicos propios 

de la empresa, al mismo tiempo que hacen participe 

al cliente con donaciones de cualquier valor a través 

del programa “Dona y Ayuda”, activo en todos los 

Puntos de Venta de Fybeca y SanaSana a nivel 

nacional. El compromiso de la empresa es duplicar 

el monto recaudado, entregar más recursos y 

trabajar para ayudar a más niños y niñas. “No es un 

beneficio para la compañía, sino para miles de 

familias con las que trabaja la fundación” explica 

Pineda.

En cuanto a medio ambiente respecta, FEMSA 

Salud – Corporación GPF tiene claro sus objetivos 

para reducir la huella de carbono debido a la 

contaminación, particularmente, de fundas 

plásticas. La conciencia ambiental es, para Pineda, 

el factor clave para realizar proyectos que se 

sostengan en el tiempo y que generen un impacto 

positivo en el medio ambiente y en la sociedad. 

“Nuestras bolsas plásticas están elaboradas con 

70% de material reciclado, y este año esperamos 

eliminar, o al menos disminuir, su consumo. Para 

esto, precisamos del apoyo de la comunidad y de 

nuestros clientes para que se sumen a este objetivo. 

Debido a la pandemia se incrementó el uso de más 

plásticos, sin embargo, como compañía queremos 

llegar al 2030 con cero envíos de residuos al relleno 

sanitario”.

La movilidad también implica una de las variantes a 

considerar en cuanto a impacto ambiental se refiere. 

“El personal administrativo trabaja en Amaguaña, y 

considerando el alto número de colaboradores que 

viven en Quito, la compañía brinda servicio de 

transporte. En relación al Centro de Distribución, se 

han mejorado las rutas para que el consumo de 

combustible sea más eficiente. También estamos 

implementando el proyecto “BackHaule”, que busca 

eficiencias al despachar medicinas al Punto de 

Venta en un camión y en el mismo traer productos 

del Punto de Venta hacia el Centro de Distribución. 

El camión va lleno y regresa lleno. Así también 

involucramos a otros proveedores para que nuestra 

red de transporte sea más eficiente. Nuestro énfasis 

en reducir la huella de carbono se evidencia en uno 

de nuestros proyectos emblema, el Centro de 

Distribución, que cuenta con paneles solares, 

luminarias LED y es el primer Centro de Distribución 

automatizado del país, que, además cuenta con un 

centro de tratamiento de agua” comenta Pineda.

La compañía quiere marcar precedentes en cuanto 

a su gestión de cuidado ambiental generando 

distintos proyectos, no solo enfocados en los 

plásticos o el cartón, sino en otras soluciones que 

mitiguen el impacto de sus operaciones. 

Actualmente, está implementando el proyecto 

piloto de reciclaje de medicinas caducadas en tres 

Puntos de Venta de Quito, Cuenca y Guayaquil. “Lo 

que buscamos es motivar a las personas que tienen 

medicinas caducadas en su casa, o que 

simplemente las tienen, pero no recuerdan para qué 

servían, a que no las desechen por el desagüe o 

tirándolas a la basura. Contamos con contenedores 

en nuestros Puntos de Venta Fybeca para que las 

personas puedan acercarse a depositar sus 

medicinas caducadas, cajas o blisters –sin embargo, 

no aceptamos vidrio o jeringas por temas de 

seguridad– para que un gestor ambiental 

autorizado disponga eficientemente de estos 

desechos y con el mínimo impacto ambiental. En 

este sentido, nuestro objetivo es colocar puntos de 

reciclaje de medicinas en más farmacias a nivel 

nacional para facilitar el acceso a nuestros clientes”. 

REDUCCIÓN DE LA BRECHA
DE GÉNERO

FEMSA Salud – Corporación GPF se caracteriza por 

ser la empresa con la mayor cantidad de 

contratación de mujeres en el Ecuador. 70% de su 

personal  son mujeres y ocupan el 46% de los 

cargos de liderazgo. Y es que, desde sus inicios, ha 

sido una prioridad la contratación de personal 

femenino. “Gracias a nuestras políticas internas, 

mantenemos una escala salarial equitativa para 

hombres y mujeres; todas las personas tienen las 

posibilidades de aplicar a cualquier puesto de 

trabajo independientemente de su género y ganarlo 

por sus propios méritos, más que por cumplir una 

cuota. En el transcurso de nuestra historia tenemos 

a varias mujeres que han liderado distintas áreas y 

procesos. Además, por el giro de negocio, son más 

mujeres que hombres las que se suman a la empresa 

que hombres” expone.

“Siempre impulsamos proyectos para que las 

mujeres se sientan a gusto trabajando en la 

compañía, sin que eso signifique otorgarles 

beneficios adicionales por su condición de género. 

Les brindamos la oportunidad de encontrar el 

balance entre vida familiar y vida profesional. 

Implementamos zonas de lactancia en nuestros 

Puntos de Venta y en nuestras oficinas para que 

sientan seguridad y privacidad; con estas acciones, 

las motivamos a seguir trabajando y a no renunciar. 

Queremos que las mujeres superen sus límites, y 

tenemos varios casos de éxito que corroboran el 

apoyo de FEMSA Salud – Corporación GPF en su 

camino. Contamos con una mujer liderando a la 

gerencia de operaciones de retail y que está a cargo 

de más de 700 personas en distintos Puntos de 

Venta” manifiesta Pineda.

Para ella, como Subgerente de Asuntos Públicos y 

Comunicación Estratégica de FEMSA Salud – 

Corporación GPF, todavía existe una brecha de 

género en el país; sin embargo, es un trabajo que se 

debe realizar desde las mismas mujeres. “No 

debemos crear limitantes, para alcanzar nuestros 

objetivos y metas. Hay que generar prácticas para 

acortar esta brecha desde nuestros hogares, desde 

nuestros trabajos, con nuestros jefes, con nuestros 

compañeros de trabajo. Esto nos permite ser 

escuchadas y tener el valor de expresar nuestras 

ideas. Lo estamos haciendo poco a poco. Hay 

muchas más empresas que ahora toman conciencia 

de la importancia de tener mujeres en cargos 

directivos debido a que se mejora el desempeño 

general de la compañía, los ingresos y su ambiente 

laboral. Sin embargo, aún hay mucha 

discriminación, sesgos y brechas salariales, pero es 

algo que en el mundo se está disminuyendo”.

En el futuro, Cristina Pineda se propone liderar su 

área, ampliando su equipo de trabajo para continuar 

siendo un referente en la región. “Desde lo personal, 

quiero ser un ejemplo para todas las acciones que 

desarrollamos, sea en la parte de comunicación o de 

asuntos públicos, y mostrar que, desde Ecuador, se 

realizan acciones que pueden replicarse en otros 

países. Es una aspiración grande. Todo se basa en 

compartir experiencias” declara con seguridad.  

Christian Aizaga, Estratega Digital para Latinoamérica 

de Adium Pharma, se enfrentó al reto de transformación 

digital para Medicamenta, compañía farmacéutica líder 

en Ecuador. Su experiencia y conocimiento –sumados al 

respaldo de un equipo multidisciplinario de 

profesionales comprometidos–  convirtieron al desafío 

en una oportunidad de innovación. Así se creó 

Vertismed, plataforma de educación médica continua 

para profesionales de la salud en diferentes 

especialidades, centrada en contenido de alto 

contenido de valor y experiencias inmersivas.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA  

El Grupo Adium tenía la necesidad de impulsar la 

transformación de su organización, aunque todavía no 

sabían cómo. En julio del 2020, después de su 

experiencia en el mundo de los seguros, Christian 

Aizaga se suma a Medicamenta como Jefe de 

Estrategia Digital del Ecuador. “Cuando llegué me 

dijeron: “La transformación digital, o la estrategia 

digital que hagas, solo tiene que ser desarrollada para 

los médicos que visitamos por medio de nuestra área 

comercial. Para nadie más”” recuerda Aizaga, quien en 

lugar de verlo como una imposición, lo transformó en 

un reto profesional gracias a que el mundo digital 

permite llegar a muchas audiencias, en paralelo con 

diferentes estrategias para tener un mejor 

performance. “Fue un hito ejecutar estrategias 

digitales en una industria tradicional, aunque es muy 

innovadora en el desarrollo de productos 

farmacéuticos si hablamos desde su parte científica. 

Todo el tiempo se encuentran en investigaciones”. 

Existía una oportunidad para transformar la 

experiencia de los diferentes usuarios: por su giro de 

negocio, el 98% de los productos de Medicamenta se 

venden con receta médica y solo un 2% es de venta 

libre. Todo lo que Christian implementará, dependería 

de que los médicos se adaptaran a la innovación. “Para 

Grupo Adium, la transformación digital debía estar 

dirigida hacia los médicos para impulsar su desarrollo, 

aunque existieran algunas barreras en su mindset 

digital. Existió un choque cultural que nos afectó a 

todos. Sobre la marcha, entendimos las dificultades de 

los médicos. Nuestra responsabilidad se basó en crear 

una experiencia que rompa esas barreras”. 

El equipo multidisciplinario de Medicamenta comenzó 

a desarrollar, investigar y, paralelamente, a preguntarse 

cuál es la información que el negocio necesitaba 

entender. “Había una curva de entendimiento dirigida a 

los webinars, que fueron un boom en la pandemia. Los 

médicos también se cansaron de esto. No tenían 

tiempo para su vida: durante el día y la tarde, sus 

pacientes; por las noches, webinars. Ahí empezamos a 

buscar y desarrollar nuevas oportunidades” recalca 

Aizaga. Así fue como nació Vertismed, la plataforma 

on demand de innovación médica enfocada en el 

desarrollo de contenido sobre salud. 

LA INNOVACIÓN DE VERTISMED

En un inicio, Vertismed solo era un repositorio de 

información para los médicos que no podían asistir a 

los webinars en tiempo real. Solo podían acceder a 

información de webinars que ya se habían dado, y no 

se podía ver eventos en vivo. Esto ocurrió en el 

segundo semestre del 2020. “Fuimos evolucionando. 

Desde enero del 2021, trabajamos en el objetivo de 

transformar la plataforma y volverla innovadora, 

debido a que solo se permitían videos y blogs, ningún 

otro formato más. Comenzamos a entender lo que 

ocurría en el mundo del Digital Healthcare. Si la 

tendencia está encaminada a los podcast, lo sumamos; 

implementamos libros interactivos creando una 

biblioteca virtual dentro de la plataforma; añadimos 

eventos en vivo; incorporamos realidad aumentada 

con la creación de nuestro Atlas 3D” comenta Aizaga.

El desafío se dirigió hacia el crecimiento educativo de 

profesionales de la salud. Para esto, Medicamenta creó 

una experiencia a partir de tecnologías emergentes para 

que los médicos adquieran un valor agregado en su 

desarrollo profesional. “Todo lo que se suba a la 

plataforma de innovación médica con el fin de educar a 

los médicos para su desarrollo profesional, no tiene un 

fin comercial. Entendimos que a los médicos les gusta 

educarse y que su tiempo invertido en lo digital debe 

ser valioso. Encontramos la oportunidad de crear cursos 

virtuales dentro de Vertismed. Todo el mundo asistía a 

webinars, pero los médicos se preguntaban lo siguiente: 

“¿Quién avala y certifica el conocimiento que adquirí en 

los webinars?” menciona Aizaga. De esta forma se 

sumaron instituciones académicas universitarias, 

quienes avalan cada programa de capacitación. 

Ecuador se convirtió en el primer país dentro del Grupo 

Adium en el que en pocos meses se implementó una 

estrategia fuerte dirigida hacia los médicos.

Así como realizan campañas digitales con contenido 

dirigido para médicos, Medicamenta también dirige 

sus esfuerzos en el desarrollo de contenidos de valor 

para pacientes porque su objetivo es que todas las 

personas estén más informadas y puedan tomar 

conciencia de las diferentes enfermedades o 

patologías, y con ello puedan acudir al especialista de 

su confianza. “Medicamenta comprendió que hay 

muchas formas en las que se apoya a los médicos y a 

la comunidad en general” manifiesta Aizaga. Gracias a 

su éxito, Vertismed fue galardonada en cursos de 

desarrollo tecnológico; de igual forma, la plataforma 

fue presentada a diferentes instituciones públicas y 

privadas para la capacitación de su personal de salud 

con el único objetivo de impulsar el desarrollo 

profesional de los médicos por medio de contenidos y 

plataformas innovadoras. 

El Atlas 3D de Vertismed es una de las herramientas 

más utilizadas en la plataforma. Solo en 2022, alcanzó 

más de 100.000 visitas y utilizaciones de 21 objetos 3D. 

“Cuando evaluamos la adopción de esta tecnología, 

analizamos su compatibilidad con la industria y las 

necesidades de los médicos. De esta forma, 

encontramos tres potenciales para el uso e innovación 

de los médicos: primero, en la cita con sus pacientes, 

para que estas sean mucho más dinámicas y lúdicas; 

segundo, muchos de los médicos son speakers 

nacionales o internacionales, y en sus ponencias hacen 

uso de esta herramienta; tercero, varios de los médicos 

son profesores o académicos, y utilizan la plataforma a 

manera de laboratorio virtual. A estos procesos 

también sumamos a los nuevos estudiantes de 

medicina gracias a su familiaridad con el entorno 

digital actual” indica Aizaga. 

UNA VISIÓN CONJUNTA 

Uno de los factores de éxito de Vertismed es que 

todas las áreas de Medicamenta poseen una misma 

visión. Bajo esa lógica, investigan, crean y desarrollan; 

realizan benchmark, focus groups, y continúan en 

constante aprendizaje y desarrollo. Gracias al trabajo 

conjunto de varias áreas, pueden llegar a alianzas con 

la academia, el sector público y el privado, a quienes 

ofrecen capacitaciones al presentar su herramienta 

digital. “El éxito es colaborativo. El pensar en un 

propósito de marca, fue lo que movió al proyecto. 

Como empresa, queremos mejorar la calidad de vida 

de los pacientes. Bajo ese contexto, desarrollamos 

productos innovadores, capacitamos a los médicos, no 

solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga.
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Christian Aizaga, Estratega Digital para Latinoamérica 

de Adium Pharma, se enfrentó al reto de transformación 

digital para Medicamenta, compañía farmacéutica líder 

en Ecuador. Su experiencia y conocimiento –sumados al 

respaldo de un equipo multidisciplinario de 

profesionales comprometidos–  convirtieron al desafío 

en una oportunidad de innovación. Así se creó 

Vertismed, plataforma de educación médica continua 

para profesionales de la salud en diferentes 

especialidades, centrada en contenido de alto 

contenido de valor y experiencias inmersivas.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA  

El Grupo Adium tenía la necesidad de impulsar la 

transformación de su organización, aunque todavía no 

sabían cómo. En julio del 2020, después de su 

experiencia en el mundo de los seguros, Christian 

Aizaga se suma a Medicamenta como Jefe de 

Estrategia Digital del Ecuador. “Cuando llegué me 

dijeron: “La transformación digital, o la estrategia 

digital que hagas, solo tiene que ser desarrollada para 

los médicos que visitamos por medio de nuestra área 

comercial. Para nadie más”” recuerda Aizaga, quien en 

lugar de verlo como una imposición, lo transformó en 

un reto profesional gracias a que el mundo digital 

permite llegar a muchas audiencias, en paralelo con 

diferentes estrategias para tener un mejor 

performance. “Fue un hito ejecutar estrategias 

digitales en una industria tradicional, aunque es muy 

innovadora en el desarrollo de productos 

farmacéuticos si hablamos desde su parte científica. 

Todo el tiempo se encuentran en investigaciones”. 

Existía una oportunidad para transformar la 

experiencia de los diferentes usuarios: por su giro de 

negocio, el 98% de los productos de Medicamenta se 

Innovación
médica
para el
desarrollo
educativo

venden con receta médica y solo un 2% es de venta 

libre. Todo lo que Christian implementará, dependería 

de que los médicos se adaptaran a la innovación. “Para 

Grupo Adium, la transformación digital debía estar 

dirigida hacia los médicos para impulsar su desarrollo, 

aunque existieran algunas barreras en su mindset 

digital. Existió un choque cultural que nos afectó a 

todos. Sobre la marcha, entendimos las dificultades de 

los médicos. Nuestra responsabilidad se basó en crear 

una experiencia que rompa esas barreras”. 

El equipo multidisciplinario de Medicamenta comenzó 

a desarrollar, investigar y, paralelamente, a preguntarse 

cuál es la información que el negocio necesitaba 

entender. “Había una curva de entendimiento dirigida a 

los webinars, que fueron un boom en la pandemia. Los 

médicos también se cansaron de esto. No tenían 

tiempo para su vida: durante el día y la tarde, sus 

pacientes; por las noches, webinars. Ahí empezamos a 

buscar y desarrollar nuevas oportunidades” recalca 

Aizaga. Así fue como nació Vertismed, la plataforma 

on demand de innovación médica enfocada en el 

desarrollo de contenido sobre salud. 

LA INNOVACIÓN DE VERTISMED

En un inicio, Vertismed solo era un repositorio de 

información para los médicos que no podían asistir a 

los webinars en tiempo real. Solo podían acceder a 

información de webinars que ya se habían dado, y no 

se podía ver eventos en vivo. Esto ocurrió en el 

segundo semestre del 2020. “Fuimos evolucionando. 

Desde enero del 2021, trabajamos en el objetivo de 

transformar la plataforma y volverla innovadora, 

debido a que solo se permitían videos y blogs, ningún 

otro formato más. Comenzamos a entender lo que 

ocurría en el mundo del Digital Healthcare. Si la 

tendencia está encaminada a los podcast, lo sumamos; 

implementamos libros interactivos creando una 

biblioteca virtual dentro de la plataforma; añadimos 

eventos en vivo; incorporamos realidad aumentada 

con la creación de nuestro Atlas 3D” comenta Aizaga.

El desafío se dirigió hacia el crecimiento educativo de 

profesionales de la salud. Para esto, Medicamenta creó 

una experiencia a partir de tecnologías emergentes para 

que los médicos adquieran un valor agregado en su 

desarrollo profesional. “Todo lo que se suba a la 

plataforma de innovación médica con el fin de educar a 

los médicos para su desarrollo profesional, no tiene un 

fin comercial. Entendimos que a los médicos les gusta 

educarse y que su tiempo invertido en lo digital debe 

ser valioso. Encontramos la oportunidad de crear cursos 

virtuales dentro de Vertismed. Todo el mundo asistía a 

webinars, pero los médicos se preguntaban lo siguiente: 

“¿Quién avala y certifica el conocimiento que adquirí en 

Adium Pharma es una compañía 
farmacéutica uruguaya con 
presencia en 18 países de 
Latinoamérica. En Ecuador, a través 
de Medicamenta Ecuatoriana S.A., 
comercializan sus productos para 
satisfacer necesidades de la salud. 
Su responsabilidad social se 
expresa, no solo en la 
comercialización de productos de 
alta calidad, sino en la innovación 
dentro del campo de la ciencia a 
través de la transformación digital. 
Con Vertismed, plataforma de 
desarrollo de contenido médico 
científico, demuestran que el 
desarrollo digital para la educación 
es clave en las estrategias de 
cualquier compañía.

los webinars?” menciona Aizaga. De esta forma se 

sumaron instituciones académicas universitarias, 

quienes avalan cada programa de capacitación. 

Ecuador se convirtió en el primer país dentro del Grupo 

Adium en el que en pocos meses se implementó una 

estrategia fuerte dirigida hacia los médicos.

Así como realizan campañas digitales con contenido 

dirigido para médicos, Medicamenta también dirige 

sus esfuerzos en el desarrollo de contenidos de valor 

para pacientes porque su objetivo es que todas las 

personas estén más informadas y puedan tomar 

conciencia de las diferentes enfermedades o 

patologías, y con ello puedan acudir al especialista de 

su confianza. “Medicamenta comprendió que hay 

muchas formas en las que se apoya a los médicos y a 

la comunidad en general” manifiesta Aizaga. Gracias a 

su éxito, Vertismed fue galardonada en cursos de 

desarrollo tecnológico; de igual forma, la plataforma 

fue presentada a diferentes instituciones públicas y 

privadas para la capacitación de su personal de salud 

con el único objetivo de impulsar el desarrollo 

profesional de los médicos por medio de contenidos y 

plataformas innovadoras. 

El Atlas 3D de Vertismed es una de las herramientas 

más utilizadas en la plataforma. Solo en 2022, alcanzó 

más de 100.000 visitas y utilizaciones de 21 objetos 3D. 

“Cuando evaluamos la adopción de esta tecnología, 

analizamos su compatibilidad con la industria y las 

necesidades de los médicos. De esta forma, 

encontramos tres potenciales para el uso e innovación 

de los médicos: primero, en la cita con sus pacientes, 

para que estas sean mucho más dinámicas y lúdicas; 

segundo, muchos de los médicos son speakers 

nacionales o internacionales, y en sus ponencias hacen 

uso de esta herramienta; tercero, varios de los médicos 

son profesores o académicos, y utilizan la plataforma a 

manera de laboratorio virtual. A estos procesos 

también sumamos a los nuevos estudiantes de 

medicina gracias a su familiaridad con el entorno 

digital actual” indica Aizaga. 

UNA VISIÓN CONJUNTA 

Uno de los factores de éxito de Vertismed es que 

todas las áreas de Medicamenta poseen una misma 

visión. Bajo esa lógica, investigan, crean y desarrollan; 

realizan benchmark, focus groups, y continúan en 

constante aprendizaje y desarrollo. Gracias al trabajo 

conjunto de varias áreas, pueden llegar a alianzas con 

la academia, el sector público y el privado, a quienes 

ofrecen capacitaciones al presentar su herramienta 

digital. “El éxito es colaborativo. El pensar en un 

propósito de marca, fue lo que movió al proyecto. 

Como empresa, queremos mejorar la calidad de vida 

de los pacientes. Bajo ese contexto, desarrollamos 

productos innovadores, capacitamos a los médicos, no 

solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga.
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Christian Aizaga, Estratega Digital para Latinoamérica 

de Adium Pharma, se enfrentó al reto de transformación 

digital para Medicamenta, compañía farmacéutica líder 

en Ecuador. Su experiencia y conocimiento –sumados al 

respaldo de un equipo multidisciplinario de 

profesionales comprometidos–  convirtieron al desafío 

en una oportunidad de innovación. Así se creó 

Vertismed, plataforma de educación médica continua 

para profesionales de la salud en diferentes 

especialidades, centrada en contenido de alto 

contenido de valor y experiencias inmersivas.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA  

El Grupo Adium tenía la necesidad de impulsar la 

transformación de su organización, aunque todavía no 

sabían cómo. En julio del 2020, después de su 

experiencia en el mundo de los seguros, Christian 

Aizaga se suma a Medicamenta como Jefe de 

Estrategia Digital del Ecuador. “Cuando llegué me 

dijeron: “La transformación digital, o la estrategia 

digital que hagas, solo tiene que ser desarrollada para 

los médicos que visitamos por medio de nuestra área 

comercial. Para nadie más”” recuerda Aizaga, quien en 

lugar de verlo como una imposición, lo transformó en 

un reto profesional gracias a que el mundo digital 

permite llegar a muchas audiencias, en paralelo con 

diferentes estrategias para tener un mejor 

performance. “Fue un hito ejecutar estrategias 

digitales en una industria tradicional, aunque es muy 

innovadora en el desarrollo de productos 

farmacéuticos si hablamos desde su parte científica. 

Todo el tiempo se encuentran en investigaciones”. 

Existía una oportunidad para transformar la 

experiencia de los diferentes usuarios: por su giro de 

negocio, el 98% de los productos de Medicamenta se 

venden con receta médica y solo un 2% es de venta 

libre. Todo lo que Christian implementará, dependería 

de que los médicos se adaptaran a la innovación. “Para 

Grupo Adium, la transformación digital debía estar 

dirigida hacia los médicos para impulsar su desarrollo, 

aunque existieran algunas barreras en su mindset 

digital. Existió un choque cultural que nos afectó a 

todos. Sobre la marcha, entendimos las dificultades de 

los médicos. Nuestra responsabilidad se basó en crear 

una experiencia que rompa esas barreras”. 

El equipo multidisciplinario de Medicamenta comenzó 

a desarrollar, investigar y, paralelamente, a preguntarse 

cuál es la información que el negocio necesitaba 

entender. “Había una curva de entendimiento dirigida a 

los webinars, que fueron un boom en la pandemia. Los 

médicos también se cansaron de esto. No tenían 

tiempo para su vida: durante el día y la tarde, sus 

pacientes; por las noches, webinars. Ahí empezamos a 

buscar y desarrollar nuevas oportunidades” recalca 

Aizaga. Así fue como nació Vertismed, la plataforma 

on demand de innovación médica enfocada en el 

desarrollo de contenido sobre salud. 

LA INNOVACIÓN DE VERTISMED

En un inicio, Vertismed solo era un repositorio de 

información para los médicos que no podían asistir a 

los webinars en tiempo real. Solo podían acceder a 

información de webinars que ya se habían dado, y no 

se podía ver eventos en vivo. Esto ocurrió en el 

segundo semestre del 2020. “Fuimos evolucionando. 

Desde enero del 2021, trabajamos en el objetivo de 

transformar la plataforma y volverla innovadora, 

debido a que solo se permitían videos y blogs, ningún 

otro formato más. Comenzamos a entender lo que 

ocurría en el mundo del Digital Healthcare. Si la 

tendencia está encaminada a los podcast, lo sumamos; 

implementamos libros interactivos creando una 

biblioteca virtual dentro de la plataforma; añadimos 

eventos en vivo; incorporamos realidad aumentada 

con la creación de nuestro Atlas 3D” comenta Aizaga.

El desafío se dirigió hacia el crecimiento educativo de 

profesionales de la salud. Para esto, Medicamenta creó 

una experiencia a partir de tecnologías emergentes para 

que los médicos adquieran un valor agregado en su 

desarrollo profesional. “Todo lo que se suba a la 

plataforma de innovación médica con el fin de educar a 

los médicos para su desarrollo profesional, no tiene un 

fin comercial. Entendimos que a los médicos les gusta 

educarse y que su tiempo invertido en lo digital debe 

ser valioso. Encontramos la oportunidad de crear cursos 

virtuales dentro de Vertismed. Todo el mundo asistía a 

webinars, pero los médicos se preguntaban lo siguiente: 

“¿Quién avala y certifica el conocimiento que adquirí en 
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los webinars?” menciona Aizaga. De esta forma se 

sumaron instituciones académicas universitarias, 

quienes avalan cada programa de capacitación. 

Ecuador se convirtió en el primer país dentro del Grupo 

Adium en el que en pocos meses se implementó una 

estrategia fuerte dirigida hacia los médicos.

Así como realizan campañas digitales con contenido 

dirigido para médicos, Medicamenta también dirige 

sus esfuerzos en el desarrollo de contenidos de valor 

para pacientes porque su objetivo es que todas las 

personas estén más informadas y puedan tomar 

conciencia de las diferentes enfermedades o 

patologías, y con ello puedan acudir al especialista de 

su confianza. “Medicamenta comprendió que hay 

muchas formas en las que se apoya a los médicos y a 

la comunidad en general” manifiesta Aizaga. Gracias a 

su éxito, Vertismed fue galardonada en cursos de 

desarrollo tecnológico; de igual forma, la plataforma 

fue presentada a diferentes instituciones públicas y 

privadas para la capacitación de su personal de salud 

con el único objetivo de impulsar el desarrollo 

profesional de los médicos por medio de contenidos y 

plataformas innovadoras. 

El Atlas 3D de Vertismed es una de las herramientas 

más utilizadas en la plataforma. Solo en 2022, alcanzó 

más de 100.000 visitas y utilizaciones de 21 objetos 3D. 

“Cuando evaluamos la adopción de esta tecnología, 

analizamos su compatibilidad con la industria y las 

necesidades de los médicos. De esta forma, 

encontramos tres potenciales para el uso e innovación 

de los médicos: primero, en la cita con sus pacientes, 

para que estas sean mucho más dinámicas y lúdicas; 

segundo, muchos de los médicos son speakers 

nacionales o internacionales, y en sus ponencias hacen 

uso de esta herramienta; tercero, varios de los médicos 

son profesores o académicos, y utilizan la plataforma a 

manera de laboratorio virtual. A estos procesos 

también sumamos a los nuevos estudiantes de 

medicina gracias a su familiaridad con el entorno 

digital actual” indica Aizaga. 

UNA VISIÓN CONJUNTA 

Uno de los factores de éxito de Vertismed es que 

todas las áreas de Medicamenta poseen una misma 

visión. Bajo esa lógica, investigan, crean y desarrollan; 

realizan benchmark, focus groups, y continúan en 

constante aprendizaje y desarrollo. Gracias al trabajo 

conjunto de varias áreas, pueden llegar a alianzas con 

la academia, el sector público y el privado, a quienes 

ofrecen capacitaciones al presentar su herramienta 

digital. “El éxito es colaborativo. El pensar en un 

propósito de marca, fue lo que movió al proyecto. 

Como empresa, queremos mejorar la calidad de vida 

de los pacientes. Bajo ese contexto, desarrollamos 

productos innovadores, capacitamos a los médicos, no 

solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga.

Christian Aizaga cuenta con más de 
un década de experiencia en la 
creación de modelos de negocios 
digitales, business intelligence, 
transformación digital y desarrollo 
de estrategias para el 
posicionamiento de empresas 
multinacionales tales como 
Telefónica Movistar Ecuador, Banco 
Pichincha, Resiflex Duraflex S.A. y 
Equivida. Fue CEO de Armario 
Móvil, el primer marketplace del 
Ecuador enfocado en la compra y 
venta de productos relacionados a 
la moda. Desde el 2019 es miembro 
de la Cámara Ecuatoriana de 
Comercio Electrónico (CECE).
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La Economía Naranja –o Economía 
Creativa como también se la conoce– 
redefinió la economía gracias a su 
llamado a la acción sobre el rol de la 
cultura y la creatividad en la 
adaptación de conocimiento sobre 
tecnología e innovación en las nuevas 
cadenas de valor, la aparición de 
nuevos modelos de negocio, la 
gestión de los recursos estratégicos 
clave, el desarrollo de los mercados en 
red y el valor de la identidad en la 
proposición de valor. Junto a estos 
elementos, se desarrollaron aún más 
características que, en los sectores de 
la cultura y la creatividad, dinamizan y 
transforman los mercados.

Junto al ex Presidente de Colombia, Iván Duque, el 

economista Felipe Buitrago, desarrolló –con base en 

investigaciones y experiencias en los sectores de la 

economía, la creatividad, la tecnología, los derechos 

de autor, la comunicación y la innovación– el concepto 

de “Economía Naranja”, que busca el fomento y el 

avance cultural de Latinoamérica y el Caribe, además 

del beneficio económico, a partir del talento de sus 

jóvenes a través de los sectores de la creatividad y la 

cultura. En esta entrevista, el ex Ministro de Cultura de 

Colombia realiza un recorrido sobre el progreso y 

avance de este concepto en la economía.

CREATIVIDAD Y CULTURA, LAS 
SEMILLAS 

Exactamente hace 10 años, Felipe Buitrago entraba a 

trabajar al BID (Banco Interamericano de Desarrollo) 

por invitación del entonces Jefe de Asuntos 

Culturales, Solidaridad y Creatividad, Iván Duque 

–hoy ex presidente de la República de Colombia–, y 

junto a él, surgió la siguiente pregunta: “Si es tan 

evidente para nosotros que la creatividad, el 

contenido cultural y las industrias alrededor de la 

identidad –como la audiovisual, el teatro, la música, la 

literatura–están en ascendente por coyuntura de 

globalización, tecnología y consolidación de clases 

medias en países latinoamericanos, ¿por qué el 

mainstream del desarrollo económico no lo 

contempla como una gran oportunidad?”.

El planeta atravesaba una situación compleja: los 

efectos de la Crisis Financiera del 2008.  En todos los 

planes de desarrollo, se analizaban estrategias para 
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renovar la economía, encontrar mejores ocupaciones 

para el capital, para la mano de obra, inversión en 

educación, sumado a materias primas, industrias 

tecnológicas y un sinfín de opciones más. ¿El 

inconveniente? Pocos hablaban de las industrias 

culturales. Eran inexistentes en el gran debate y al 

mismo tiempo presentes en el día a día de 

emprendedores y jóvenes en todas partes. Buitrago 

menciona –con memoria prodigiosa– a varios 

autores reconocidos en el tema: “John Howkins, 

quien publicó en el año 2000 el libro “La Economía 

Creativa”; Richard Florida,  autor del libro “El Auge 

de la Clase Creativa”; autores desde los años 80´s 

venían escribiendo al respecto, como Charles Landry 

–muy enfocado en el concepto de ciudades 

creativas– y David Parish –quien habla de 

emprendimientos creativos–; en el debate también 

se suman latinoamericanos, como Germán Rey en 

Colombia, Octavio Getino de Argentina, Néstor 

García Canclini, Ernesto Piedras, –autor de “¿Cuánto 

vale la Cultura?”–, entre otros; también se debe 

señalar al Mondiacult de la UNESCO en 1982 

(Conferencia Mundial Sobre Políticas Culturales de la 

que se derivó un manifiesto de principios que incluyó 

los fundamentos sobre cultura y desarrollo en los 

que se inspira la Economía Naranja)”. Felipe 

reflexionó e hizo un análisis muy interesante sobre 

las industrias culturales en el mundo, desde la 

perspectiva de la Academia. 

A través de sus investigaciones, se realizaron 

recorridos por ejemplos de cuantificación del 

impacto de la cultura en la economía como patentes 

y derechos de autor, las industrias del ocio en 

España, la estructuración de una cuenta satélite en 

Francia y su esfuerzo por medir el impacto de las 

industrias culturales (modelo que luego Colombia 

adoptó y estableció como guía para América Latina) 

y las cuantificaciones impulsadas por la 

Organización Mundial de la Propiedad Intelectual 

(OMPI), la colección más completa y transversal de 

análisis económico sobre industrias protegidas por el 

Derecho de Autor (IPDA). “Con todo eso, sucedía 

que, muchas aproximaciones empiezan a adoptar 

distintas denominaciones: industrias del ocio, del 

Derecho de Autor, de la cultura, de la creatividad; 

otros pueden ser industrias culturales y empresas 

creativas, otros economía cultural, otros del sector 

de las artes, la cultura y el patrimonio. El debate, la 

conversación, con el ex presidente Duque surge con 

una interrogante: ¿Cómo ofrecer a la cultura y la 

creatividad un espacio común, de manera similar a la 

Economía Verde y sus diferentes representaciones 

del debate ambiental? Nuestra respuesta fue la 

Economía Naranja” puntualiza. 

UNA OPORTUNIDAD INFINITA
DE CRECIMIENTO

En el camino de formar una idea que englobe su 

trabajo, también estudian las relaciones del color 

naranja alrededor de la creatividad, de las artes, del 

liderazgo, de la transformación; en las culturas 

pre-colombinas en las Américas, en culturas 

orientales y en culturas europeas. “Queríamos darle 

un término sombrilla, y por eso en el libro del 2013 

“La Economía Naranja: una oportunidad infinita”, si 

bien se da una definición propuesta, más que la 

misma, se dan los elementos para construir 

definiciones, porque entendimos que según una 

serie de propósitos –de políticas públicas, de 

desarrollo, de inversión– tienen que tener elementos 

comunes: potencial generador de propiedad 

intelectual (básicamente derechos de autor, pero 

también marcas, diseños y conocimientos 

tradicionales), parámetros de participación 

productivos (componentes dentro de una cadena de 

valor que transforma ideas en bienes y servicios) y 

una vocación de fomento de la identidad, la 

creatividad y las tradiciones culturales” expresa 

Buitrago. Con esos elementos combinados, de 

acuerdo a decisiones individuales o grupales, se 

obtiene una definición de economía de la cultura y 

de la creatividad que puede servir bajo la sombrilla 

de la Economía Naranja. 

Al hablar de Economía Naranja, de industrias 

culturales y creativas, para Buitrago, hay tres 

elementos que se deben tomar en cuenta. “El 

primero es que su origen esté precisamente en la 

creatividad humana, que estén basados en lo que 

nos hace seres culturales, la construcción de nuestra 

identidad, la comunicación de nuestras preferencias 

en nuestro lenguaje; lo segundo, la propiedad 

intelectual, particularmente los derechos de autor; y 

lo tercero, que exista un encadenamiento que 

agregue valor”. Al hablar de tecnología, 

particularmente lo que respecta a desarrollo de 

software, según Buitrago, nos presentamos frente a 

un problema. “El software se escribe como un 

código, que es un lenguaje. Globalmente, el 

software se protege como derecho de autor. A 

diferencia de la literatura o de la música –en la que 

se protege la forma escrita de un sonido o de una 

idea–, en software lo que se hace es expresar un 

manual de instrucciones; no hay un contenido 

simbólico per sé, no hay un margen de 

transformación posterior personal”. 

La creación de software como tal, sí está protegida 

como derecho de autor, pero no es en sí misma 

una industria cultural y creativa. Ahora, mucho de 

lo que se hace con software –como un programa 

de diseño, o aplicaciones de música o video– 

construye herramientas que son fundamentales 

para la cultura. Son importantes y parte de la 

cadena de valor de la cultura. Es un insumo 

cultural, de la misma manera en que el papel en sí 

mismo no es una industria cultural pero sí es un 

insumo fundamental de la cultura, o que una 

antena de radiotransmisión de ondas de televisión 

o de radio no es una industria cultural pero es 

parte de la comunicación cultural. Gran parte de 

las mismas tecnologías en software y hardware 

son parte del sector cultural, no porque hagan 

cultura sino porque son esenciales para hacer y 

compartir cultura. 

EL DESARROLLO DE UNA
COLOMBIA NARANJA

Durante su trabajo en el Ministerio de Cultura de 

Colombia desde el año 2003 hasta finales del 2005 

como Coordinador de Economía y Cultura, Buitrago 

fue parte del momento inicial de consolidación de la 

propuesta de economía y cultura en Colombia. Con 

el transcurso de los años, surgieron avances como la 

Ley de Cine, la Ley de Espectáculos Públicos, 

además del fortalecimiento del sistema de 

protección de derechos de autor en Colombia. A los 

pocos meses de lanzar el libro “La Economía 

Naranja: una oportunidad infinita” en octubre de 

2013, el ex presidente Duque regresa a Colombia, se 

postula al senado, y desde ahí, en el año 2016, 

presenta el Proyecto de Ley de Economía Naranja 

que trata de darle un marco común a algo que ya 

existía, sumado a una herramienta de coordinación 

intersectorial –el Consejo Nacional de Economía 

Naranja– para articular las acciones del Estado 

alrededor de la economía cultural y creativa. La ley 

fue aprobada en Mayo de 2017.

Desde el 17 de agosto de 2018, día que se posesiona 

Iván Duque como Presidente de Colombia, da 

instrucciones de acelerar la implementación de lo 

que ya existe en la Ley y de fortalecer el desarrollo 

institucional complementario a través del Plan 

Nacional de Desarrollo 2018 – 2022. En el Plan de 

Desarrollo, se incluyeron las provisiones 

correspondientes y, desde el Ministerio de Cultura 

en su momento, se emitieron los decretos que 

ayudaron a articular este mecanismo de 

coordinación, a fortalecer las leyes existentes y a 

plantear un camino regulatorio. Buitrago reconoce 

la importancia de una entidad que organice y 

permita dialogar a distintos sectores enfocados en 

un mismo objetivo. En el caso colombiano, la 

entidad es el Consejo Nacional de Economía 

Naranja. “Crear un ente coordinador transversal, 

precisamente para facilitar la comunicación de 

diferentes ministerios y que las políticas se puedan 

hacer con mayor alcance, facilita las conversaciones. 

Cuando la conversación te está demostrando que 

tiene impacto en los empleos, en las exportaciones, 

en la creación de valor agregado, en la formación 

profesional, en la marca país, entonces la 

conversación es diferente y constructiva con las 

carteras que tienen el control de los presupuestos y 

los medios del desarrollo”. 

¿Cómo funcionó el ente regulador? Entre Octubre 

2018 y Julio de 2022, el Consejo Nacional de 

Economía Naranja se reunió doce veces, de las 

cuales cuatro fueron virtuales. En las ocho 

reuniones presenciales, participó el Presidente de la 

República y al menos cuatro de los siete ministros 

que hacen parte del Consejo. El Consejo de 

Economía Naranja ampliado tenía cerca de 27 

entidades. A través del Consejo, se coordinó la 

estrategia de mitigación, reactivación y 

reconstrucción de la Economía Creativa en 

Colombia frente a la pandemia. “Cuando tienes una 

aproximación integral, la recuperación es mucho 

más pareja, más sostenible y justa” enfatiza 

Buitrago.  

FINANCIACIÓN, PANDEMIA
Y FUTURO NARANJA   

Desde el punto de vista del valor y de la función que 

cumplen las industrias culturales y creativas, estas 

son una necesidad de la región latinoamericana. El 

tema en sí mismo es de pertinencia e importancia 

en la política pública de los países, pero junto a ello, 

no debemos olvidar la relevancia del sector privado 

y en especial, de acuerdo con Buitrago, el sector 

bancario. “El aprendizaje junto a ellos va por dos 

lados: que el banco se acostumbre a leer planes de 

negocio de un sector creativo y por el otro lado, que 

el sector creativo se acostumbre a escribir planes de 

negocio. Se puede tener una idea, pero es 

fundamental tener un plan de negocios” explica. La 

idea que se convierte en un bien o en un servicio 

para el público, la audiencia, el mercado, es 

resultado de un proceso. 

Para una financiación adecuada, se debe contar la 

idea, saber a quién beneficia, cuál es el valor cultural 

o simbólico, qué personas participan o se benefician 

de la misma (directa e indirectamente), cuánto 

cuesta producir la idea y mantenerla. Muchas veces 

los creativos no saben cómo se hace eso. Buitrago 

aconseja lo siguiente: “Es básico armar un 

presupuesto. Con eso motivamos el acercamiento 

del sector privado. La idea es crear ese tipo de 

conversaciones para profesionalizar la formulación 

de proyectos, acercar a actores no tradicionales, y 

generar dinámicas que si bien tienen el estímulo 

público como requieren, también se puede acceder 

a un mercado de inversionistas que, gracias a una 

propuesta sólida, son mucho más solventes y 

generosos en comparación al sector público”.

Buitrago menciona que el sector naranja está 

sufriendo por la coyuntura global a causa de los 

efectos de la pandemia y otras dinámicas 

geopolíticas en las economías. Los inversionistas 

prefieren irse por algo seguro, y eso ocasiona 

menos consumo de los hogares y las empresas lo 

que a su vez se traduce en una reducción de 

ingresos fiscales para el gasto público afectando 

numerosas dinámicas. Al mismo tiempo, la inflación 

hace que los hogares cambien sus preferencias de 

consumo, migrando a formas de entretenimiento y 

socialización más económicas y estandarizadas, 

afectando a los mercados de nicho y de las 

manifestaciones más complejas de la cultura. 

Claramente, hay elementos culturales que se 

consumen más y que se consumen menos en 

tiempos de crisis –como en la pandemia– dentro de 

los hogares. Se mantiene o aumenta sus demandas 

de servicios de streaming, pero empiezan a comprar 

menos libros, viajan menos (a su vez, compran 

menos artesanías), compran menos ropa 

tradicional. Buitrago afirma que las consecuencias 

de estos comportamientos producto de la 

pandemia en la región y el mundo –durante los 

próximos dos o tres años– tendrán como resultado 

una situación recesiva, la cual podrá dificultar la 

consolidación de nuevas políticas encaminadas a la 

economía naranja en el corto plazo. 

Sin embargo, en el mediano y largo plazo, Buitrago 

tiene la convicción que de cualquier manera resulta 

inevitable que la cultura y la creatividad en la 

economía se desarrollen y se consoliden, 

convirtiéndose en elementos más fuertes y 

significativos en las economías de los países. “En el 

fondo, la Economía Naranja como propuesta de 

política pública, lo que busca es darles mejores 

herramientas a los gobiernos para una transición 

más rápida a que nuestras industrias culturales y 

creativas tengan mayor peso que otros sectores, 

como el extractivo por ejemplo” manifiesta. El 

presente y el futuro son naranja: sostenible, integral 

y de cara a la innovación comunitaria, fruto del 

desarrollo y maduración de la actividad creativa.
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Christian Aizaga, Estratega Digital para Latinoamérica 

de Adium Pharma, se enfrentó al reto de transformación 

digital para Medicamenta, compañía farmacéutica líder 

en Ecuador. Su experiencia y conocimiento –sumados al 

respaldo de un equipo multidisciplinario de 

profesionales comprometidos–  convirtieron al desafío 

en una oportunidad de innovación. Así se creó 

Vertismed, plataforma de educación médica continua 

para profesionales de la salud en diferentes 

especialidades, centrada en contenido de alto 

contenido de valor y experiencias inmersivas.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA  

El Grupo Adium tenía la necesidad de impulsar la 

transformación de su organización, aunque todavía no 

sabían cómo. En julio del 2020, después de su 

experiencia en el mundo de los seguros, Christian 

Aizaga se suma a Medicamenta como Jefe de 

Estrategia Digital del Ecuador. “Cuando llegué me 

dijeron: “La transformación digital, o la estrategia 

digital que hagas, solo tiene que ser desarrollada para 

los médicos que visitamos por medio de nuestra área 

comercial. Para nadie más”” recuerda Aizaga, quien en 

lugar de verlo como una imposición, lo transformó en 

un reto profesional gracias a que el mundo digital 

permite llegar a muchas audiencias, en paralelo con 

diferentes estrategias para tener un mejor 

performance. “Fue un hito ejecutar estrategias 

digitales en una industria tradicional, aunque es muy 

innovadora en el desarrollo de productos 

farmacéuticos si hablamos desde su parte científica. 

Todo el tiempo se encuentran en investigaciones”. 

Existía una oportunidad para transformar la 

experiencia de los diferentes usuarios: por su giro de 

negocio, el 98% de los productos de Medicamenta se 

venden con receta médica y solo un 2% es de venta 

libre. Todo lo que Christian implementará, dependería 

de que los médicos se adaptaran a la innovación. “Para 

Grupo Adium, la transformación digital debía estar 

dirigida hacia los médicos para impulsar su desarrollo, 

aunque existieran algunas barreras en su mindset 

digital. Existió un choque cultural que nos afectó a 

todos. Sobre la marcha, entendimos las dificultades de 

los médicos. Nuestra responsabilidad se basó en crear 

una experiencia que rompa esas barreras”. 

El equipo multidisciplinario de Medicamenta comenzó 

a desarrollar, investigar y, paralelamente, a preguntarse 

cuál es la información que el negocio necesitaba 

entender. “Había una curva de entendimiento dirigida a 

los webinars, que fueron un boom en la pandemia. Los 

médicos también se cansaron de esto. No tenían 

tiempo para su vida: durante el día y la tarde, sus 

pacientes; por las noches, webinars. Ahí empezamos a 

buscar y desarrollar nuevas oportunidades” recalca 

Aizaga. Así fue como nació Vertismed, la plataforma 

on demand de innovación médica enfocada en el 

desarrollo de contenido sobre salud. 

LA INNOVACIÓN DE VERTISMED

En un inicio, Vertismed solo era un repositorio de 

información para los médicos que no podían asistir a 

los webinars en tiempo real. Solo podían acceder a 

información de webinars que ya se habían dado, y no 

se podía ver eventos en vivo. Esto ocurrió en el 

segundo semestre del 2020. “Fuimos evolucionando. 

Desde enero del 2021, trabajamos en el objetivo de 

transformar la plataforma y volverla innovadora, 

debido a que solo se permitían videos y blogs, ningún 

otro formato más. Comenzamos a entender lo que 

ocurría en el mundo del Digital Healthcare. Si la 

tendencia está encaminada a los podcast, lo sumamos; 

implementamos libros interactivos creando una 

biblioteca virtual dentro de la plataforma; añadimos 

eventos en vivo; incorporamos realidad aumentada 

con la creación de nuestro Atlas 3D” comenta Aizaga.

El desafío se dirigió hacia el crecimiento educativo de 

profesionales de la salud. Para esto, Medicamenta creó 

una experiencia a partir de tecnologías emergentes para 

que los médicos adquieran un valor agregado en su 

desarrollo profesional. “Todo lo que se suba a la 

plataforma de innovación médica con el fin de educar a 

los médicos para su desarrollo profesional, no tiene un 

fin comercial. Entendimos que a los médicos les gusta 

educarse y que su tiempo invertido en lo digital debe 

ser valioso. Encontramos la oportunidad de crear cursos 

virtuales dentro de Vertismed. Todo el mundo asistía a 

webinars, pero los médicos se preguntaban lo siguiente: 

“¿Quién avala y certifica el conocimiento que adquirí en 

los webinars?” menciona Aizaga. De esta forma se 

sumaron instituciones académicas universitarias, 

quienes avalan cada programa de capacitación. 

Ecuador se convirtió en el primer país dentro del Grupo 

Adium en el que en pocos meses se implementó una 

estrategia fuerte dirigida hacia los médicos.

Así como realizan campañas digitales con contenido 

dirigido para médicos, Medicamenta también dirige 

sus esfuerzos en el desarrollo de contenidos de valor 

para pacientes porque su objetivo es que todas las 

personas estén más informadas y puedan tomar 

conciencia de las diferentes enfermedades o 

patologías, y con ello puedan acudir al especialista de 

su confianza. “Medicamenta comprendió que hay 

muchas formas en las que se apoya a los médicos y a 

la comunidad en general” manifiesta Aizaga. Gracias a 

su éxito, Vertismed fue galardonada en cursos de 

desarrollo tecnológico; de igual forma, la plataforma 

fue presentada a diferentes instituciones públicas y 

privadas para la capacitación de su personal de salud 

con el único objetivo de impulsar el desarrollo 

profesional de los médicos por medio de contenidos y 

plataformas innovadoras. 

El Atlas 3D de Vertismed es una de las herramientas 

más utilizadas en la plataforma. Solo en 2022, alcanzó 

más de 100.000 visitas y utilizaciones de 21 objetos 3D. 

“Cuando evaluamos la adopción de esta tecnología, 

analizamos su compatibilidad con la industria y las 

necesidades de los médicos. De esta forma, 

encontramos tres potenciales para el uso e innovación 

de los médicos: primero, en la cita con sus pacientes, 

para que estas sean mucho más dinámicas y lúdicas; 

segundo, muchos de los médicos son speakers 

nacionales o internacionales, y en sus ponencias hacen 

uso de esta herramienta; tercero, varios de los médicos 

son profesores o académicos, y utilizan la plataforma a 

manera de laboratorio virtual. A estos procesos 

también sumamos a los nuevos estudiantes de 

medicina gracias a su familiaridad con el entorno 

digital actual” indica Aizaga. 

UNA VISIÓN CONJUNTA 

Uno de los factores de éxito de Vertismed es que 

todas las áreas de Medicamenta poseen una misma 

visión. Bajo esa lógica, investigan, crean y desarrollan; 

realizan benchmark, focus groups, y continúan en 

constante aprendizaje y desarrollo. Gracias al trabajo 

conjunto de varias áreas, pueden llegar a alianzas con 

la academia, el sector público y el privado, a quienes 

ofrecen capacitaciones al presentar su herramienta 

digital. “El éxito es colaborativo. El pensar en un 

propósito de marca, fue lo que movió al proyecto. 

Como empresa, queremos mejorar la calidad de vida 

de los pacientes. Bajo ese contexto, desarrollamos 

productos innovadores, capacitamos a los médicos, no 

solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga.

Felipe BuitragoLA COSECHA
NARANJA
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Junto al ex Presidente de Colombia, Iván Duque, el 

economista Felipe Buitrago, desarrolló –con base en 

investigaciones y experiencias en los sectores de la 

economía, la creatividad, la tecnología, los derechos 

de autor, la comunicación y la innovación– el concepto 

de “Economía Naranja”, que busca el fomento y el 

avance cultural de Latinoamérica y el Caribe, además 

del beneficio económico, a partir del talento de sus 

jóvenes a través de los sectores de la creatividad y la 

cultura. En esta entrevista, el ex Ministro de Cultura de 

Colombia realiza un recorrido sobre el progreso y 

avance de este concepto en la economía.

CREATIVIDAD Y CULTURA, LAS 
SEMILLAS 

Exactamente hace 10 años, Felipe Buitrago entraba a 

trabajar al BID (Banco Interamericano de Desarrollo) 

por invitación del entonces Jefe de Asuntos 

Culturales, Solidaridad y Creatividad, Iván Duque 

–hoy ex presidente de la República de Colombia–, y 

junto a él, surgió la siguiente pregunta: “Si es tan 

evidente para nosotros que la creatividad, el 

contenido cultural y las industrias alrededor de la 

identidad –como la audiovisual, el teatro, la música, la 

literatura–están en ascendente por coyuntura de 

globalización, tecnología y consolidación de clases 

medias en países latinoamericanos, ¿por qué el 

mainstream del desarrollo económico no lo 

contempla como una gran oportunidad?”.

El planeta atravesaba una situación compleja: los 

efectos de la Crisis Financiera del 2008.  En todos los 

planes de desarrollo, se analizaban estrategias para 
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renovar la economía, encontrar mejores ocupaciones 

para el capital, para la mano de obra, inversión en 

educación, sumado a materias primas, industrias 

tecnológicas y un sinfín de opciones más. ¿El 

inconveniente? Pocos hablaban de las industrias 

culturales. Eran inexistentes en el gran debate y al 

mismo tiempo presentes en el día a día de 

emprendedores y jóvenes en todas partes. Buitrago 

menciona –con memoria prodigiosa– a varios 

autores reconocidos en el tema: “John Howkins, 

quien publicó en el año 2000 el libro “La Economía 

Creativa”; Richard Florida,  autor del libro “El Auge 

de la Clase Creativa”; autores desde los años 80´s 

venían escribiendo al respecto, como Charles Landry 

–muy enfocado en el concepto de ciudades 

creativas– y David Parish –quien habla de 

emprendimientos creativos–; en el debate también 

se suman latinoamericanos, como Germán Rey en 

Colombia, Octavio Getino de Argentina, Néstor 

García Canclini, Ernesto Piedras, –autor de “¿Cuánto 

vale la Cultura?”–, entre otros; también se debe 

señalar al Mondiacult de la UNESCO en 1982 

(Conferencia Mundial Sobre Políticas Culturales de la 

que se derivó un manifiesto de principios que incluyó 

los fundamentos sobre cultura y desarrollo en los 

que se inspira la Economía Naranja)”. Felipe 

reflexionó e hizo un análisis muy interesante sobre 

las industrias culturales en el mundo, desde la 

perspectiva de la Academia. 

A través de sus investigaciones, se realizaron 

recorridos por ejemplos de cuantificación del 

impacto de la cultura en la economía como patentes 

y derechos de autor, las industrias del ocio en 

España, la estructuración de una cuenta satélite en 

Francia y su esfuerzo por medir el impacto de las 

industrias culturales (modelo que luego Colombia 

adoptó y estableció como guía para América Latina) 

y las cuantificaciones impulsadas por la 

Organización Mundial de la Propiedad Intelectual 

(OMPI), la colección más completa y transversal de 

análisis económico sobre industrias protegidas por el 

Derecho de Autor (IPDA). “Con todo eso, sucedía 

que, muchas aproximaciones empiezan a adoptar 

distintas denominaciones: industrias del ocio, del 

Derecho de Autor, de la cultura, de la creatividad; 

otros pueden ser industrias culturales y empresas 

creativas, otros economía cultural, otros del sector 

de las artes, la cultura y el patrimonio. El debate, la 

conversación, con el ex presidente Duque surge con 

una interrogante: ¿Cómo ofrecer a la cultura y la 

creatividad un espacio común, de manera similar a la 

Economía Verde y sus diferentes representaciones 

del debate ambiental? Nuestra respuesta fue la 

Economía Naranja” puntualiza. 

UNA OPORTUNIDAD INFINITA
DE CRECIMIENTO

En el camino de formar una idea que englobe su 

trabajo, también estudian las relaciones del color 

naranja alrededor de la creatividad, de las artes, del 

liderazgo, de la transformación; en las culturas 

pre-colombinas en las Américas, en culturas 

orientales y en culturas europeas. “Queríamos darle 

un término sombrilla, y por eso en el libro del 2013 

“La Economía Naranja: una oportunidad infinita”, si 

bien se da una definición propuesta, más que la 

misma, se dan los elementos para construir 

definiciones, porque entendimos que según una 

serie de propósitos –de políticas públicas, de 

desarrollo, de inversión– tienen que tener elementos 

comunes: potencial generador de propiedad 

intelectual (básicamente derechos de autor, pero 

también marcas, diseños y conocimientos 

tradicionales), parámetros de participación 

productivos (componentes dentro de una cadena de 

valor que transforma ideas en bienes y servicios) y 

una vocación de fomento de la identidad, la 

creatividad y las tradiciones culturales” expresa 

Buitrago. Con esos elementos combinados, de 

acuerdo a decisiones individuales o grupales, se 

obtiene una definición de economía de la cultura y 

de la creatividad que puede servir bajo la sombrilla 

de la Economía Naranja. 

Al hablar de Economía Naranja, de industrias 

culturales y creativas, para Buitrago, hay tres 

elementos que se deben tomar en cuenta. “El 

primero es que su origen esté precisamente en la 

creatividad humana, que estén basados en lo que 

nos hace seres culturales, la construcción de nuestra 

identidad, la comunicación de nuestras preferencias 

en nuestro lenguaje; lo segundo, la propiedad 

intelectual, particularmente los derechos de autor; y 

lo tercero, que exista un encadenamiento que 

agregue valor”. Al hablar de tecnología, 

particularmente lo que respecta a desarrollo de 

software, según Buitrago, nos presentamos frente a 

un problema. “El software se escribe como un 

código, que es un lenguaje. Globalmente, el 

software se protege como derecho de autor. A 

diferencia de la literatura o de la música –en la que 

se protege la forma escrita de un sonido o de una 

idea–, en software lo que se hace es expresar un 

manual de instrucciones; no hay un contenido 

simbólico per sé, no hay un margen de 

transformación posterior personal”. 

La creación de software como tal, sí está protegida 

como derecho de autor, pero no es en sí misma 

una industria cultural y creativa. Ahora, mucho de 

lo que se hace con software –como un programa 

de diseño, o aplicaciones de música o video– 

construye herramientas que son fundamentales 

para la cultura. Son importantes y parte de la 

cadena de valor de la cultura. Es un insumo 

cultural, de la misma manera en que el papel en sí 

mismo no es una industria cultural pero sí es un 

insumo fundamental de la cultura, o que una 

antena de radiotransmisión de ondas de televisión 

o de radio no es una industria cultural pero es 

parte de la comunicación cultural. Gran parte de 

las mismas tecnologías en software y hardware 

son parte del sector cultural, no porque hagan 

cultura sino porque son esenciales para hacer y 

compartir cultura. 

EL DESARROLLO DE UNA
COLOMBIA NARANJA

Durante su trabajo en el Ministerio de Cultura de 

Colombia desde el año 2003 hasta finales del 2005 

como Coordinador de Economía y Cultura, Buitrago 

fue parte del momento inicial de consolidación de la 

propuesta de economía y cultura en Colombia. Con 

el transcurso de los años, surgieron avances como la 

Ley de Cine, la Ley de Espectáculos Públicos, 

además del fortalecimiento del sistema de 

protección de derechos de autor en Colombia. A los 

pocos meses de lanzar el libro “La Economía 

Naranja: una oportunidad infinita” en octubre de 

2013, el ex presidente Duque regresa a Colombia, se 

postula al senado, y desde ahí, en el año 2016, 

presenta el Proyecto de Ley de Economía Naranja 

que trata de darle un marco común a algo que ya 

existía, sumado a una herramienta de coordinación 

intersectorial –el Consejo Nacional de Economía 

Naranja– para articular las acciones del Estado 

alrededor de la economía cultural y creativa. La ley 

fue aprobada en Mayo de 2017.

Desde el 17 de agosto de 2018, día que se posesiona 

Iván Duque como Presidente de Colombia, da 

instrucciones de acelerar la implementación de lo 

que ya existe en la Ley y de fortalecer el desarrollo 

institucional complementario a través del Plan 

Nacional de Desarrollo 2018 – 2022. En el Plan de 

Desarrollo, se incluyeron las provisiones 

correspondientes y, desde el Ministerio de Cultura 

en su momento, se emitieron los decretos que 

ayudaron a articular este mecanismo de 

coordinación, a fortalecer las leyes existentes y a 

plantear un camino regulatorio. Buitrago reconoce 

la importancia de una entidad que organice y 

permita dialogar a distintos sectores enfocados en 

un mismo objetivo. En el caso colombiano, la 

entidad es el Consejo Nacional de Economía 

Naranja. “Crear un ente coordinador transversal, 

precisamente para facilitar la comunicación de 

diferentes ministerios y que las políticas se puedan 

hacer con mayor alcance, facilita las conversaciones. 

Cuando la conversación te está demostrando que 

tiene impacto en los empleos, en las exportaciones, 

en la creación de valor agregado, en la formación 

profesional, en la marca país, entonces la 

conversación es diferente y constructiva con las 

carteras que tienen el control de los presupuestos y 

los medios del desarrollo”. 

¿Cómo funcionó el ente regulador? Entre Octubre 

2018 y Julio de 2022, el Consejo Nacional de 

Economía Naranja se reunió doce veces, de las 

cuales cuatro fueron virtuales. En las ocho 

reuniones presenciales, participó el Presidente de la 

República y al menos cuatro de los siete ministros 

que hacen parte del Consejo. El Consejo de 

Economía Naranja ampliado tenía cerca de 27 

entidades. A través del Consejo, se coordinó la 

estrategia de mitigación, reactivación y 

reconstrucción de la Economía Creativa en 

Colombia frente a la pandemia. “Cuando tienes una 

aproximación integral, la recuperación es mucho 

más pareja, más sostenible y justa” enfatiza 

Buitrago.  

FINANCIACIÓN, PANDEMIA
Y FUTURO NARANJA   

Desde el punto de vista del valor y de la función que 

cumplen las industrias culturales y creativas, estas 

son una necesidad de la región latinoamericana. El 

tema en sí mismo es de pertinencia e importancia 

en la política pública de los países, pero junto a ello, 

no debemos olvidar la relevancia del sector privado 

y en especial, de acuerdo con Buitrago, el sector 

bancario. “El aprendizaje junto a ellos va por dos 

lados: que el banco se acostumbre a leer planes de 

negocio de un sector creativo y por el otro lado, que 

el sector creativo se acostumbre a escribir planes de 

negocio. Se puede tener una idea, pero es 

fundamental tener un plan de negocios” explica. La 

idea que se convierte en un bien o en un servicio 

para el público, la audiencia, el mercado, es 

resultado de un proceso. 

Para una financiación adecuada, se debe contar la 

idea, saber a quién beneficia, cuál es el valor cultural 

o simbólico, qué personas participan o se benefician 

de la misma (directa e indirectamente), cuánto 

cuesta producir la idea y mantenerla. Muchas veces 

los creativos no saben cómo se hace eso. Buitrago 

aconseja lo siguiente: “Es básico armar un 

presupuesto. Con eso motivamos el acercamiento 

del sector privado. La idea es crear ese tipo de 

conversaciones para profesionalizar la formulación 

de proyectos, acercar a actores no tradicionales, y 

generar dinámicas que si bien tienen el estímulo 

público como requieren, también se puede acceder 

a un mercado de inversionistas que, gracias a una 

propuesta sólida, son mucho más solventes y 

generosos en comparación al sector público”.

Buitrago menciona que el sector naranja está 

sufriendo por la coyuntura global a causa de los 

efectos de la pandemia y otras dinámicas 

geopolíticas en las economías. Los inversionistas 

prefieren irse por algo seguro, y eso ocasiona 

menos consumo de los hogares y las empresas lo 

que a su vez se traduce en una reducción de 

ingresos fiscales para el gasto público afectando 

numerosas dinámicas. Al mismo tiempo, la inflación 

hace que los hogares cambien sus preferencias de 

consumo, migrando a formas de entretenimiento y 

socialización más económicas y estandarizadas, 

afectando a los mercados de nicho y de las 

manifestaciones más complejas de la cultura. 

Claramente, hay elementos culturales que se 

consumen más y que se consumen menos en 

tiempos de crisis –como en la pandemia– dentro de 

los hogares. Se mantiene o aumenta sus demandas 

de servicios de streaming, pero empiezan a comprar 

menos libros, viajan menos (a su vez, compran 

menos artesanías), compran menos ropa 

tradicional. Buitrago afirma que las consecuencias 

de estos comportamientos producto de la 

pandemia en la región y el mundo –durante los 

próximos dos o tres años– tendrán como resultado 

una situación recesiva, la cual podrá dificultar la 

consolidación de nuevas políticas encaminadas a la 

economía naranja en el corto plazo. 

Sin embargo, en el mediano y largo plazo, Buitrago 

tiene la convicción que de cualquier manera resulta 

inevitable que la cultura y la creatividad en la 

economía se desarrollen y se consoliden, 

convirtiéndose en elementos más fuertes y 

significativos en las economías de los países. “En el 

fondo, la Economía Naranja como propuesta de 

política pública, lo que busca es darles mejores 

herramientas a los gobiernos para una transición 

más rápida a que nuestras industrias culturales y 

creativas tengan mayor peso que otros sectores, 

como el extractivo por ejemplo” manifiesta. El 

presente y el futuro son naranja: sostenible, integral 

y de cara a la innovación comunitaria, fruto del 

desarrollo y maduración de la actividad creativa.

Christian Aizaga, Estratega Digital para Latinoamérica 

de Adium Pharma, se enfrentó al reto de transformación 

digital para Medicamenta, compañía farmacéutica líder 

en Ecuador. Su experiencia y conocimiento –sumados al 

respaldo de un equipo multidisciplinario de 

profesionales comprometidos–  convirtieron al desafío 

en una oportunidad de innovación. Así se creó 

Vertismed, plataforma de educación médica continua 

para profesionales de la salud en diferentes 

especialidades, centrada en contenido de alto 

contenido de valor y experiencias inmersivas.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA  

El Grupo Adium tenía la necesidad de impulsar la 

transformación de su organización, aunque todavía no 

sabían cómo. En julio del 2020, después de su 

experiencia en el mundo de los seguros, Christian 

Aizaga se suma a Medicamenta como Jefe de 

Estrategia Digital del Ecuador. “Cuando llegué me 

dijeron: “La transformación digital, o la estrategia 

digital que hagas, solo tiene que ser desarrollada para 

los médicos que visitamos por medio de nuestra área 

comercial. Para nadie más”” recuerda Aizaga, quien en 

lugar de verlo como una imposición, lo transformó en 

un reto profesional gracias a que el mundo digital 

permite llegar a muchas audiencias, en paralelo con 

diferentes estrategias para tener un mejor 

performance. “Fue un hito ejecutar estrategias 

digitales en una industria tradicional, aunque es muy 

innovadora en el desarrollo de productos 

farmacéuticos si hablamos desde su parte científica. 

Todo el tiempo se encuentran en investigaciones”. 

Existía una oportunidad para transformar la 

experiencia de los diferentes usuarios: por su giro de 

negocio, el 98% de los productos de Medicamenta se 

venden con receta médica y solo un 2% es de venta 

libre. Todo lo que Christian implementará, dependería 

de que los médicos se adaptaran a la innovación. “Para 

Grupo Adium, la transformación digital debía estar 

dirigida hacia los médicos para impulsar su desarrollo, 

aunque existieran algunas barreras en su mindset 

digital. Existió un choque cultural que nos afectó a 

todos. Sobre la marcha, entendimos las dificultades de 

los médicos. Nuestra responsabilidad se basó en crear 

una experiencia que rompa esas barreras”. 

El equipo multidisciplinario de Medicamenta comenzó 

a desarrollar, investigar y, paralelamente, a preguntarse 

cuál es la información que el negocio necesitaba 

entender. “Había una curva de entendimiento dirigida a 

los webinars, que fueron un boom en la pandemia. Los 

médicos también se cansaron de esto. No tenían 

tiempo para su vida: durante el día y la tarde, sus 

pacientes; por las noches, webinars. Ahí empezamos a 

buscar y desarrollar nuevas oportunidades” recalca 

Aizaga. Así fue como nació Vertismed, la plataforma 

on demand de innovación médica enfocada en el 

desarrollo de contenido sobre salud. 

LA INNOVACIÓN DE VERTISMED

En un inicio, Vertismed solo era un repositorio de 

información para los médicos que no podían asistir a 

los webinars en tiempo real. Solo podían acceder a 

información de webinars que ya se habían dado, y no 

se podía ver eventos en vivo. Esto ocurrió en el 

segundo semestre del 2020. “Fuimos evolucionando. 

Desde enero del 2021, trabajamos en el objetivo de 

transformar la plataforma y volverla innovadora, 

debido a que solo se permitían videos y blogs, ningún 

otro formato más. Comenzamos a entender lo que 

ocurría en el mundo del Digital Healthcare. Si la 

tendencia está encaminada a los podcast, lo sumamos; 

implementamos libros interactivos creando una 

biblioteca virtual dentro de la plataforma; añadimos 

eventos en vivo; incorporamos realidad aumentada 

con la creación de nuestro Atlas 3D” comenta Aizaga.

El desafío se dirigió hacia el crecimiento educativo de 

profesionales de la salud. Para esto, Medicamenta creó 

una experiencia a partir de tecnologías emergentes para 

que los médicos adquieran un valor agregado en su 

desarrollo profesional. “Todo lo que se suba a la 

plataforma de innovación médica con el fin de educar a 

los médicos para su desarrollo profesional, no tiene un 

fin comercial. Entendimos que a los médicos les gusta 

educarse y que su tiempo invertido en lo digital debe 

ser valioso. Encontramos la oportunidad de crear cursos 

virtuales dentro de Vertismed. Todo el mundo asistía a 

webinars, pero los médicos se preguntaban lo siguiente: 

“¿Quién avala y certifica el conocimiento que adquirí en 

los webinars?” menciona Aizaga. De esta forma se 

sumaron instituciones académicas universitarias, 

quienes avalan cada programa de capacitación. 

Ecuador se convirtió en el primer país dentro del Grupo 

Adium en el que en pocos meses se implementó una 

estrategia fuerte dirigida hacia los médicos.

Así como realizan campañas digitales con contenido 

dirigido para médicos, Medicamenta también dirige 

sus esfuerzos en el desarrollo de contenidos de valor 

para pacientes porque su objetivo es que todas las 

personas estén más informadas y puedan tomar 

conciencia de las diferentes enfermedades o 

patologías, y con ello puedan acudir al especialista de 

su confianza. “Medicamenta comprendió que hay 

muchas formas en las que se apoya a los médicos y a 

la comunidad en general” manifiesta Aizaga. Gracias a 

su éxito, Vertismed fue galardonada en cursos de 

desarrollo tecnológico; de igual forma, la plataforma 

fue presentada a diferentes instituciones públicas y 

privadas para la capacitación de su personal de salud 

con el único objetivo de impulsar el desarrollo 

profesional de los médicos por medio de contenidos y 

plataformas innovadoras. 

El Atlas 3D de Vertismed es una de las herramientas 

más utilizadas en la plataforma. Solo en 2022, alcanzó 

más de 100.000 visitas y utilizaciones de 21 objetos 3D. 

“Cuando evaluamos la adopción de esta tecnología, 

analizamos su compatibilidad con la industria y las 

necesidades de los médicos. De esta forma, 

encontramos tres potenciales para el uso e innovación 

de los médicos: primero, en la cita con sus pacientes, 

para que estas sean mucho más dinámicas y lúdicas; 

segundo, muchos de los médicos son speakers 

nacionales o internacionales, y en sus ponencias hacen 

uso de esta herramienta; tercero, varios de los médicos 

son profesores o académicos, y utilizan la plataforma a 

manera de laboratorio virtual. A estos procesos 

también sumamos a los nuevos estudiantes de 

medicina gracias a su familiaridad con el entorno 

digital actual” indica Aizaga. 

UNA VISIÓN CONJUNTA 

Uno de los factores de éxito de Vertismed es que 

todas las áreas de Medicamenta poseen una misma 

visión. Bajo esa lógica, investigan, crean y desarrollan; 

realizan benchmark, focus groups, y continúan en 

constante aprendizaje y desarrollo. Gracias al trabajo 

conjunto de varias áreas, pueden llegar a alianzas con 

la academia, el sector público y el privado, a quienes 

ofrecen capacitaciones al presentar su herramienta 

digital. “El éxito es colaborativo. El pensar en un 

propósito de marca, fue lo que movió al proyecto. 

Como empresa, queremos mejorar la calidad de vida 

de los pacientes. Bajo ese contexto, desarrollamos 

productos innovadores, capacitamos a los médicos, no 

solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga.

Fuente: Infobae
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solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga.

Juan José Espinoza, CEO de PayPhone y Director 

de la Cámara de Innovación y Tecnología 

Ecuatoriana, es el modelo de un empresario 

innovador: combina creatividad con gestión, su 

compromiso le aporta fortaleza a sus proyectos y su 

visión le otorga estrategias recursivas para adquirir 

y mantener su ventaja competitiva en el mercado 

digital. Un concepto único para la época en la que 

creó PayPhone fue el factor diferenciador en su 

modelo de negocio: la nube.

EN EL GARAJE 

Para Juan José Espinoza, “PayPhone es la unión y 

desarrollo de ideas entre amigos”. Su proceso de 

creación nació en Cuenca, en el año 2014, junto a 

tres amigos: Juan Diego Vásquez, Carlos Ugalde y 

Peter Jerves. Como en casos de éxito conocidos por 

todos, el de Espinoza tuvo un comienzo similar: en 

un garaje. Durante el tiempo de desarrollo, 

empiezas, como dicen, “en el garaje”; en nuestro 

caso, lo hicimos en el garaje de mi abuelo. Creas, 

muestras los primeros mock-ups y te das cuenta 

que la idea tiene una capacidad de tracción, de 

funcionamiento teórico, cómo se debe hacer, 

piensas en cómo vas hacer crecer el producto. 

Contratando gente, empezamos –cómo se dice en 

el ámbito tecnológico– “a tirar mucha línea de 

código” para descubrir que era el momento de dar 

un salto tecnológico” rememora. 

UNA NUBE DE OPORTUNIDAD

La programación en nube consiste en el uso de una 

conexión de internet para procesar, administrar y 

almacenar datos en redes de servidores remotos. En 

nuestro día a día lo utilizamos para almacenar 

información, desde fotografías y videos, hasta 

películas y documentos. PayPhone hizo uso de la 

programación en nube, hace ya ocho años atrás, 

demostrando que la programación en servidores 

físicos, ya no era útil. “Logic Studio, quienes por un 

tiempo fueron nuestros socios, eran los únicos –por 

su cercanía a Microsoft– que tenían la capacidad 

inicial de programar en nube. Fuimos, gracias a esto, 

una de las primeras empresas que programó en 

nube ", enfatiza Espinoza. 

Como empresario de los mercados digitales, la 

programación en nube no es un término ajeno para 

Espinoza. “Amazon, por ejemplo, tiene sus mayores 

ingresos por sus servicios de nube, no por sus 

ventas en página web o e-commerce. AWS 

(Amazon Web Services) es el proveedor de nube 

que prestan. Microsoft y Google también tienen sus 

servidores, e incluso Huawei ya está entrando en 

este proceso. En el caso de PayPhone, el servidor 

que utilizan es Microsoft Azure. Aún así, en el país, 

hay muy pocas empresas que piensan en mantener 

su capacidad computacional en la nube. Eso 

empezó a hacer Payphone, lo cual fue disruptivo. 
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Esto fue acompañado de procesos de certificación 

y seguridad, los cuales establecieron nuestro 

crecimiento así como los lineamientos para ser 

estructurados, organizados, y llevar PayPhone de 

manera correcta” puntualiza. 

Desde el día uno, para PayPhone, la seguridad se 

convirtió en la columna vertebral de la empresa. 

“Sabemos que un error en eso, te cuesta la vida. La 

certificación PSI DSS (Estándar de Seguridad de 

Datos para la Industria de Tarjeta de Pago) asegura 

que todos los procesos internos de la empresa sean 

transparentes. Somos pioneros en aceptar pagos en 

tarjeta de crédito o débito de cualquier banco del 

mundo. Ofrecemos una solución para quienes nos 

necesitan” dice Espinoza, quien no solo detectó las 

necesidades dentro del mercado nacional para 

incorporar su idea, sino también alrededor del mundo.

PayPhone tiene presencia internacional, y hoy en 

día, se encuentra en Nicaragua, Panamá, Honduras y 

El Salvador; esperan concretar este año su 

participación en Guatemala, Perú y Colombia. Su 

mayor reto es ir a Sudáfrica. “Esto es importante en 

cuanto a querer exportar. Ecuador es donde 

siempre queremos establecernos, pero debemos 

ofertar nuestros servicios tecnológicos –que nos 

permite expandirnos– a más países. Regreso al 

inicio de la programación en nube nuevamente: es 

versátil y solo precisa de una conexión del servicio 

local del país que quiera nuestro servicio. Gracias a 

esto tienes la capacidad de ir a cualquier país sin 

barreras, en lo referente a conexiones” enfatiza 

Espinoza sobre disminuir la brecha comercial 

digital-tecnológico. 

“Lo primero que nos proyectamos es brindar 

nuestro servicio a los sudafricanos, para que 

generen transacciones digitales y puedan hacer y 

recibir pagos con tarjeta de crédito o débito. Esto 

nos permitiría a nosotros como ecuatorianos, ir a 

Sudáfrica con tu PayPhone, escanear un código QR 

local de Sudáfrica, y pagar con tu tarjeta de 

Ecuador” menciona Espinoza. Esto elimina barreras 

de forma que las personas accedan a nuevos 

destinos de turismo y negocios y, con ello, estar 

seguros de sus formas de compra y pago. El mundo 

se conecta más de esta forma gracias a 

necesidades en común.

Los recursos y acciones de innovación de 

PayPhone siempre están enfocados a las 

necesidades de sus clientes. Espinoza explica que, 

en alianza con MasterCard, dejaron claro que, lo 

que ellos buscan es cuasi-bancarizar a sus 

usuarios… pero, ¿qué significa esto? 

Las grandes ideas son producto de 
la unión. PayPhone, plataforma de 
pagos creada en Ecuador, es uno de 
estos ejemplos. Su gestión e 
innovación en la capacidad de 
movilizar recursos para el desarrollo 
de un proyecto distinto y único –en 
el que el uso adecuado de las 
tecnologías de la información y 
comunicación es clave– se 
convirtieron en referentes de las 
economías creativas así como en 
ejemplo de exportación de 
negocios digitales nacionales para 
todo el mundo.

“Este es un proyecto que nos permitió dejar en claro 

que queremos cuasi-bancarizar. ¿Por qué? Existen 

muchas personas que no quieren estar 

bancarizadas debido a la lejanía que sienten con los 

bancos o sencillamente porque lo ven como algo 

muy complicado. PayPhone realiza un paso previo 

con servicios que permite a los usuarios 

transaccionar. De esta manera, pueden recibir 

dinero a través del Wallet de PayPhone por la venta 

de sus bienes y servicios y, a su vez, esto les permite 

realizar transferencias directamente a su 

MasterCard PayPhone para que puedan realizar 

pagos de diversos servicios como el cine, Netflix o  

compras” explica Espinoza. A su vez, deja claro que 

el enfoque de PayPhone es transaccional, no es 

bancarizar. “Con nosotros no necesitas de una 

cuenta bancaria para transaccionar. Si bien el 

modelo de uso es muy similar, los conceptos son 

diferentes. La transacción digital habilita 

capacidades de cobros y pagos”.

TRABAJO DESDE LA CITEC

Juan José Espinoza recalca lo común que es para el 

país ser conocido por productos referentes  como 

banano, camarón, flores, cacao, entre otros. A partir 

del punto de vista de lo digital y tecnológico –a 

través de la CITEC donde Espinoza trabaja desde la 

dirección– tiene la responsabilidad de empezar a 

validar los trabajos y avances que se realizan en el 

país en estas áreas. “Este año, junto con el sector 

público, la CITEC ha realizado bootcamps o 

TECHXPLORER, que es el nombre oficial con el 

que denominamos a este evento donde 

reconocemos las capacidades de innovación 

tecnológica ecuatoriana”.

Velar por los intereses de la comunidad digital, de 

emprendedores y empresas que se están en el país 

es parte de las metas y objetivos de Juan José 

Espinoza como director de la Cámara de Innovación 

y Tecnología Ecuatoriana para contribuir al sector 

tecnológico y de innovación, y de esta manera unir 

a la tecnología con las necesidades y servicios de las 

personas para entender mejor este sector 

estratégico de la economía global. “Como CITEC, 

debemos poner en el mapa a todas las personas 

creativas que desarrollan sus proyectos con la 

convicción de que en Ecuador sí se puede generar 

innovación tecnológica. Posicionarnos es clave para 

demostrar que, tecnológicamente, tenemos una 

visión importante y significativa. La CITEC quiere 

posicionarse nacionalmente como el eje articulador 

de los proyectos digitales, tecnológicos y de 

innovación del Ecuador. Juntos queremos sumar 

acortando brechas”.

EL SALTO HACIA LA NUBE
Juan Jose Espinoza



Christian Aizaga, Estratega Digital para Latinoamérica 

de Adium Pharma, se enfrentó al reto de transformación 

digital para Medicamenta, compañía farmacéutica líder 

en Ecuador. Su experiencia y conocimiento –sumados al 

respaldo de un equipo multidisciplinario de 

profesionales comprometidos–  convirtieron al desafío 

en una oportunidad de innovación. Así se creó 

Vertismed, plataforma de educación médica continua 

para profesionales de la salud en diferentes 

especialidades, centrada en contenido de alto 

contenido de valor y experiencias inmersivas.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA  

El Grupo Adium tenía la necesidad de impulsar la 

transformación de su organización, aunque todavía no 

sabían cómo. En julio del 2020, después de su 

experiencia en el mundo de los seguros, Christian 

Aizaga se suma a Medicamenta como Jefe de 

Estrategia Digital del Ecuador. “Cuando llegué me 

dijeron: “La transformación digital, o la estrategia 

digital que hagas, solo tiene que ser desarrollada para 

los médicos que visitamos por medio de nuestra área 

comercial. Para nadie más”” recuerda Aizaga, quien en 

lugar de verlo como una imposición, lo transformó en 

un reto profesional gracias a que el mundo digital 

permite llegar a muchas audiencias, en paralelo con 

diferentes estrategias para tener un mejor 

performance. “Fue un hito ejecutar estrategias 

digitales en una industria tradicional, aunque es muy 

innovadora en el desarrollo de productos 

farmacéuticos si hablamos desde su parte científica. 

Todo el tiempo se encuentran en investigaciones”. 

Existía una oportunidad para transformar la 

experiencia de los diferentes usuarios: por su giro de 

negocio, el 98% de los productos de Medicamenta se 

venden con receta médica y solo un 2% es de venta 

libre. Todo lo que Christian implementará, dependería 

de que los médicos se adaptaran a la innovación. “Para 

Grupo Adium, la transformación digital debía estar 

dirigida hacia los médicos para impulsar su desarrollo, 

aunque existieran algunas barreras en su mindset 

digital. Existió un choque cultural que nos afectó a 

todos. Sobre la marcha, entendimos las dificultades de 

los médicos. Nuestra responsabilidad se basó en crear 

una experiencia que rompa esas barreras”. 

El equipo multidisciplinario de Medicamenta comenzó 

a desarrollar, investigar y, paralelamente, a preguntarse 

cuál es la información que el negocio necesitaba 

entender. “Había una curva de entendimiento dirigida a 

los webinars, que fueron un boom en la pandemia. Los 

médicos también se cansaron de esto. No tenían 

tiempo para su vida: durante el día y la tarde, sus 

pacientes; por las noches, webinars. Ahí empezamos a 

buscar y desarrollar nuevas oportunidades” recalca 

Aizaga. Así fue como nació Vertismed, la plataforma 

on demand de innovación médica enfocada en el 

desarrollo de contenido sobre salud. 

LA INNOVACIÓN DE VERTISMED

En un inicio, Vertismed solo era un repositorio de 

información para los médicos que no podían asistir a 

los webinars en tiempo real. Solo podían acceder a 

información de webinars que ya se habían dado, y no 

se podía ver eventos en vivo. Esto ocurrió en el 

segundo semestre del 2020. “Fuimos evolucionando. 

Desde enero del 2021, trabajamos en el objetivo de 

transformar la plataforma y volverla innovadora, 

debido a que solo se permitían videos y blogs, ningún 

otro formato más. Comenzamos a entender lo que 

ocurría en el mundo del Digital Healthcare. Si la 

tendencia está encaminada a los podcast, lo sumamos; 

implementamos libros interactivos creando una 

biblioteca virtual dentro de la plataforma; añadimos 

eventos en vivo; incorporamos realidad aumentada 

con la creación de nuestro Atlas 3D” comenta Aizaga.

El desafío se dirigió hacia el crecimiento educativo de 

profesionales de la salud. Para esto, Medicamenta creó 

una experiencia a partir de tecnologías emergentes para 

que los médicos adquieran un valor agregado en su 

desarrollo profesional. “Todo lo que se suba a la 

plataforma de innovación médica con el fin de educar a 

los médicos para su desarrollo profesional, no tiene un 

fin comercial. Entendimos que a los médicos les gusta 

educarse y que su tiempo invertido en lo digital debe 

ser valioso. Encontramos la oportunidad de crear cursos 

virtuales dentro de Vertismed. Todo el mundo asistía a 

webinars, pero los médicos se preguntaban lo siguiente: 

“¿Quién avala y certifica el conocimiento que adquirí en 

los webinars?” menciona Aizaga. De esta forma se 

sumaron instituciones académicas universitarias, 

quienes avalan cada programa de capacitación. 

Ecuador se convirtió en el primer país dentro del Grupo 

Adium en el que en pocos meses se implementó una 

estrategia fuerte dirigida hacia los médicos.

Así como realizan campañas digitales con contenido 

dirigido para médicos, Medicamenta también dirige 

sus esfuerzos en el desarrollo de contenidos de valor 

para pacientes porque su objetivo es que todas las 

personas estén más informadas y puedan tomar 

conciencia de las diferentes enfermedades o 

patologías, y con ello puedan acudir al especialista de 

su confianza. “Medicamenta comprendió que hay 

muchas formas en las que se apoya a los médicos y a 

la comunidad en general” manifiesta Aizaga. Gracias a 

su éxito, Vertismed fue galardonada en cursos de 

desarrollo tecnológico; de igual forma, la plataforma 

fue presentada a diferentes instituciones públicas y 

privadas para la capacitación de su personal de salud 

con el único objetivo de impulsar el desarrollo 

profesional de los médicos por medio de contenidos y 

plataformas innovadoras. 

El Atlas 3D de Vertismed es una de las herramientas 

más utilizadas en la plataforma. Solo en 2022, alcanzó 

más de 100.000 visitas y utilizaciones de 21 objetos 3D. 

“Cuando evaluamos la adopción de esta tecnología, 

analizamos su compatibilidad con la industria y las 

necesidades de los médicos. De esta forma, 

encontramos tres potenciales para el uso e innovación 

de los médicos: primero, en la cita con sus pacientes, 

para que estas sean mucho más dinámicas y lúdicas; 

segundo, muchos de los médicos son speakers 

nacionales o internacionales, y en sus ponencias hacen 

uso de esta herramienta; tercero, varios de los médicos 

son profesores o académicos, y utilizan la plataforma a 

manera de laboratorio virtual. A estos procesos 

también sumamos a los nuevos estudiantes de 

medicina gracias a su familiaridad con el entorno 

digital actual” indica Aizaga. 

UNA VISIÓN CONJUNTA 

Uno de los factores de éxito de Vertismed es que 

todas las áreas de Medicamenta poseen una misma 

visión. Bajo esa lógica, investigan, crean y desarrollan; 

realizan benchmark, focus groups, y continúan en 

constante aprendizaje y desarrollo. Gracias al trabajo 

conjunto de varias áreas, pueden llegar a alianzas con 

la academia, el sector público y el privado, a quienes 

ofrecen capacitaciones al presentar su herramienta 

digital. “El éxito es colaborativo. El pensar en un 

propósito de marca, fue lo que movió al proyecto. 

Como empresa, queremos mejorar la calidad de vida 

de los pacientes. Bajo ese contexto, desarrollamos 

productos innovadores, capacitamos a los médicos, no 

solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga.

Juan José Espinoza, CEO de PayPhone y Director 

de la Cámara de Innovación y Tecnología 

Ecuatoriana, es el modelo de un empresario 

innovador: combina creatividad con gestión, su 

compromiso le aporta fortaleza a sus proyectos y su 

visión le otorga estrategias recursivas para adquirir 

y mantener su ventaja competitiva en el mercado 

digital. Un concepto único para la época en la que 

creó PayPhone fue el factor diferenciador en su 

modelo de negocio: la nube.

EN EL GARAJE 

Para Juan José Espinoza, “PayPhone es la unión y 

desarrollo de ideas entre amigos”. Su proceso de 

creación nació en Cuenca, en el año 2014, junto a 

tres amigos: Juan Diego Vásquez, Carlos Ugalde y 

Peter Jerves. Como en casos de éxito conocidos por 

todos, el de Espinoza tuvo un comienzo similar: en 

un garaje. Durante el tiempo de desarrollo, 

empiezas, como dicen, “en el garaje”; en nuestro 

caso, lo hicimos en el garaje de mi abuelo. Creas, 

muestras los primeros mock-ups y te das cuenta 

que la idea tiene una capacidad de tracción, de 

funcionamiento teórico, cómo se debe hacer, 

piensas en cómo vas hacer crecer el producto. 

Contratando gente, empezamos –cómo se dice en 

el ámbito tecnológico– “a tirar mucha línea de 

código” para descubrir que era el momento de dar 

un salto tecnológico” rememora. 

UNA NUBE DE OPORTUNIDAD

La programación en nube consiste en el uso de una 

conexión de internet para procesar, administrar y 

almacenar datos en redes de servidores remotos. En 

nuestro día a día lo utilizamos para almacenar 

información, desde fotografías y videos, hasta 

películas y documentos. PayPhone hizo uso de la 

programación en nube, hace ya ocho años atrás, 

demostrando que la programación en servidores 

físicos, ya no era útil. “Logic Studio, quienes por un 

tiempo fueron nuestros socios, eran los únicos –por 

su cercanía a Microsoft– que tenían la capacidad 

inicial de programar en nube. Fuimos, gracias a esto, 

una de las primeras empresas que programó en 

nube ", enfatiza Espinoza. 

Como empresario de los mercados digitales, la 

programación en nube no es un término ajeno para 

Espinoza. “Amazon, por ejemplo, tiene sus mayores 

ingresos por sus servicios de nube, no por sus 

ventas en página web o e-commerce. AWS 

(Amazon Web Services) es el proveedor de nube 

que prestan. Microsoft y Google también tienen sus 

servidores, e incluso Huawei ya está entrando en 

este proceso. En el caso de PayPhone, el servidor 

que utilizan es Microsoft Azure. Aún así, en el país, 

hay muy pocas empresas que piensan en mantener 

su capacidad computacional en la nube. Eso 

empezó a hacer Payphone, lo cual fue disruptivo. 

FOCUS ON THE BUSINESS SOULFOCUS ON THE BUSINESS SOUL

Febrero 2023 - 3332 - Febrero 2023

Esto fue acompañado de procesos de certificación 

y seguridad, los cuales establecieron nuestro 

crecimiento así como los lineamientos para ser 

estructurados, organizados, y llevar PayPhone de 

manera correcta” puntualiza. 

Desde el día uno, para PayPhone, la seguridad se 

convirtió en la columna vertebral de la empresa. 

“Sabemos que un error en eso, te cuesta la vida. La 

certificación PSI DSS (Estándar de Seguridad de 

Datos para la Industria de Tarjeta de Pago) asegura 

que todos los procesos internos de la empresa sean 

transparentes. Somos pioneros en aceptar pagos en 

tarjeta de crédito o débito de cualquier banco del 

mundo. Ofrecemos una solución para quienes nos 

necesitan” dice Espinoza, quien no solo detectó las 

necesidades dentro del mercado nacional para 

incorporar su idea, sino también alrededor del mundo.

PayPhone tiene presencia internacional, y hoy en 

día, se encuentra en Nicaragua, Panamá, Honduras y 

El Salvador; esperan concretar este año su 

participación en Guatemala, Perú y Colombia. Su 

mayor reto es ir a Sudáfrica. “Esto es importante en 

cuanto a querer exportar. Ecuador es donde 

siempre queremos establecernos, pero debemos 

ofertar nuestros servicios tecnológicos –que nos 

permite expandirnos– a más países. Regreso al 

inicio de la programación en nube nuevamente: es 

versátil y solo precisa de una conexión del servicio 

local del país que quiera nuestro servicio. Gracias a 

esto tienes la capacidad de ir a cualquier país sin 

barreras, en lo referente a conexiones” enfatiza 

Espinoza sobre disminuir la brecha comercial 

digital-tecnológico. 

“Lo primero que nos proyectamos es brindar 

nuestro servicio a los sudafricanos, para que 

generen transacciones digitales y puedan hacer y 

recibir pagos con tarjeta de crédito o débito. Esto 

nos permitiría a nosotros como ecuatorianos, ir a 

Sudáfrica con tu PayPhone, escanear un código QR 

local de Sudáfrica, y pagar con tu tarjeta de 

Ecuador” menciona Espinoza. Esto elimina barreras 

de forma que las personas accedan a nuevos 

destinos de turismo y negocios y, con ello, estar 

seguros de sus formas de compra y pago. El mundo 

se conecta más de esta forma gracias a 

necesidades en común.

Los recursos y acciones de innovación de 

PayPhone siempre están enfocados a las 

necesidades de sus clientes. Espinoza explica que, 

en alianza con MasterCard, dejaron claro que, lo 

que ellos buscan es cuasi-bancarizar a sus 

usuarios… pero, ¿qué significa esto? 

“Este es un proyecto que nos permitió dejar en claro 

que queremos cuasi-bancarizar. ¿Por qué? Existen 

muchas personas que no quieren estar 

bancarizadas debido a la lejanía que sienten con los 

bancos o sencillamente porque lo ven como algo 

muy complicado. PayPhone realiza un paso previo 

con servicios que permite a los usuarios 

transaccionar. De esta manera, pueden recibir 

dinero a través del Wallet de PayPhone por la venta 

de sus bienes y servicios y, a su vez, esto les permite 

realizar transferencias directamente a su 

MasterCard PayPhone para que puedan realizar 

pagos de diversos servicios como el cine, Netflix o  

compras” explica Espinoza. A su vez, deja claro que 

el enfoque de PayPhone es transaccional, no es 

bancarizar. “Con nosotros no necesitas de una 

cuenta bancaria para transaccionar. Si bien el 

modelo de uso es muy similar, los conceptos son 

diferentes. La transacción digital habilita 

capacidades de cobros y pagos”.

TRABAJO DESDE LA CITEC

Juan José Espinoza recalca lo común que es para el 

país ser conocido por productos referentes  como 

banano, camarón, flores, cacao, entre otros. A partir 

del punto de vista de lo digital y tecnológico –a 

través de la CITEC donde Espinoza trabaja desde la 

dirección– tiene la responsabilidad de empezar a 

validar los trabajos y avances que se realizan en el 

país en estas áreas. “Este año, junto con el sector 

público, la CITEC ha realizado bootcamps o 

TECHXPLORER, que es el nombre oficial con el 

que denominamos a este evento donde 

reconocemos las capacidades de innovación 

tecnológica ecuatoriana”.

Velar por los intereses de la comunidad digital, de 

emprendedores y empresas que se están en el país 

es parte de las metas y objetivos de Juan José 

Espinoza como director de la Cámara de Innovación 

y Tecnología Ecuatoriana para contribuir al sector 

tecnológico y de innovación, y de esta manera unir 

a la tecnología con las necesidades y servicios de las 

personas para entender mejor este sector 

estratégico de la economía global. “Como CITEC, 

debemos poner en el mapa a todas las personas 

creativas que desarrollan sus proyectos con la 

convicción de que en Ecuador sí se puede generar 

innovación tecnológica. Posicionarnos es clave para 

demostrar que, tecnológicamente, tenemos una 

visión importante y significativa. La CITEC quiere 

posicionarse nacionalmente como el eje articulador 

de los proyectos digitales, tecnológicos y de 

innovación del Ecuador. Juntos queremos sumar 

acortando brechas”.



Christian Aizaga, Estratega Digital para Latinoamérica 

de Adium Pharma, se enfrentó al reto de transformación 

digital para Medicamenta, compañía farmacéutica líder 

en Ecuador. Su experiencia y conocimiento –sumados al 

respaldo de un equipo multidisciplinario de 

profesionales comprometidos–  convirtieron al desafío 

en una oportunidad de innovación. Así se creó 

Vertismed, plataforma de educación médica continua 

para profesionales de la salud en diferentes 

especialidades, centrada en contenido de alto 

contenido de valor y experiencias inmersivas.

LA TRANSFORMACIÓN DIGITAL
EN LA INDUSTRIA FARMACÉUTICA  

El Grupo Adium tenía la necesidad de impulsar la 

transformación de su organización, aunque todavía no 

sabían cómo. En julio del 2020, después de su 

experiencia en el mundo de los seguros, Christian 

Aizaga se suma a Medicamenta como Jefe de 

Estrategia Digital del Ecuador. “Cuando llegué me 

dijeron: “La transformación digital, o la estrategia 

digital que hagas, solo tiene que ser desarrollada para 

los médicos que visitamos por medio de nuestra área 

comercial. Para nadie más”” recuerda Aizaga, quien en 

lugar de verlo como una imposición, lo transformó en 

un reto profesional gracias a que el mundo digital 

permite llegar a muchas audiencias, en paralelo con 

diferentes estrategias para tener un mejor 

performance. “Fue un hito ejecutar estrategias 

digitales en una industria tradicional, aunque es muy 

innovadora en el desarrollo de productos 

farmacéuticos si hablamos desde su parte científica. 

Todo el tiempo se encuentran en investigaciones”. 

Existía una oportunidad para transformar la 

experiencia de los diferentes usuarios: por su giro de 

negocio, el 98% de los productos de Medicamenta se 

venden con receta médica y solo un 2% es de venta 

libre. Todo lo que Christian implementará, dependería 

de que los médicos se adaptaran a la innovación. “Para 

Grupo Adium, la transformación digital debía estar 

dirigida hacia los médicos para impulsar su desarrollo, 

aunque existieran algunas barreras en su mindset 

digital. Existió un choque cultural que nos afectó a 

todos. Sobre la marcha, entendimos las dificultades de 

los médicos. Nuestra responsabilidad se basó en crear 

una experiencia que rompa esas barreras”. 

El equipo multidisciplinario de Medicamenta comenzó 

a desarrollar, investigar y, paralelamente, a preguntarse 

cuál es la información que el negocio necesitaba 

entender. “Había una curva de entendimiento dirigida a 

los webinars, que fueron un boom en la pandemia. Los 

médicos también se cansaron de esto. No tenían 

tiempo para su vida: durante el día y la tarde, sus 

pacientes; por las noches, webinars. Ahí empezamos a 

buscar y desarrollar nuevas oportunidades” recalca 

Aizaga. Así fue como nació Vertismed, la plataforma 

on demand de innovación médica enfocada en el 

desarrollo de contenido sobre salud. 

LA INNOVACIÓN DE VERTISMED

En un inicio, Vertismed solo era un repositorio de 

información para los médicos que no podían asistir a 

los webinars en tiempo real. Solo podían acceder a 

información de webinars que ya se habían dado, y no 

se podía ver eventos en vivo. Esto ocurrió en el 

segundo semestre del 2020. “Fuimos evolucionando. 

Desde enero del 2021, trabajamos en el objetivo de 

transformar la plataforma y volverla innovadora, 

debido a que solo se permitían videos y blogs, ningún 

otro formato más. Comenzamos a entender lo que 

ocurría en el mundo del Digital Healthcare. Si la 

tendencia está encaminada a los podcast, lo sumamos; 

implementamos libros interactivos creando una 

biblioteca virtual dentro de la plataforma; añadimos 

eventos en vivo; incorporamos realidad aumentada 

con la creación de nuestro Atlas 3D” comenta Aizaga.

El desafío se dirigió hacia el crecimiento educativo de 

profesionales de la salud. Para esto, Medicamenta creó 

una experiencia a partir de tecnologías emergentes para 

que los médicos adquieran un valor agregado en su 

desarrollo profesional. “Todo lo que se suba a la 

plataforma de innovación médica con el fin de educar a 

los médicos para su desarrollo profesional, no tiene un 

fin comercial. Entendimos que a los médicos les gusta 

educarse y que su tiempo invertido en lo digital debe 

ser valioso. Encontramos la oportunidad de crear cursos 

virtuales dentro de Vertismed. Todo el mundo asistía a 

webinars, pero los médicos se preguntaban lo siguiente: 

“¿Quién avala y certifica el conocimiento que adquirí en 

los webinars?” menciona Aizaga. De esta forma se 

sumaron instituciones académicas universitarias, 

quienes avalan cada programa de capacitación. 

Ecuador se convirtió en el primer país dentro del Grupo 

Adium en el que en pocos meses se implementó una 

estrategia fuerte dirigida hacia los médicos.

Así como realizan campañas digitales con contenido 

dirigido para médicos, Medicamenta también dirige 

sus esfuerzos en el desarrollo de contenidos de valor 

para pacientes porque su objetivo es que todas las 

personas estén más informadas y puedan tomar 

conciencia de las diferentes enfermedades o 

patologías, y con ello puedan acudir al especialista de 

su confianza. “Medicamenta comprendió que hay 

muchas formas en las que se apoya a los médicos y a 

la comunidad en general” manifiesta Aizaga. Gracias a 

su éxito, Vertismed fue galardonada en cursos de 

desarrollo tecnológico; de igual forma, la plataforma 

fue presentada a diferentes instituciones públicas y 

privadas para la capacitación de su personal de salud 

con el único objetivo de impulsar el desarrollo 

profesional de los médicos por medio de contenidos y 

plataformas innovadoras. 

El Atlas 3D de Vertismed es una de las herramientas 

más utilizadas en la plataforma. Solo en 2022, alcanzó 

más de 100.000 visitas y utilizaciones de 21 objetos 3D. 

“Cuando evaluamos la adopción de esta tecnología, 

analizamos su compatibilidad con la industria y las 

necesidades de los médicos. De esta forma, 

encontramos tres potenciales para el uso e innovación 

de los médicos: primero, en la cita con sus pacientes, 

para que estas sean mucho más dinámicas y lúdicas; 

segundo, muchos de los médicos son speakers 

nacionales o internacionales, y en sus ponencias hacen 

uso de esta herramienta; tercero, varios de los médicos 

son profesores o académicos, y utilizan la plataforma a 

manera de laboratorio virtual. A estos procesos 

también sumamos a los nuevos estudiantes de 

medicina gracias a su familiaridad con el entorno 

digital actual” indica Aizaga. 

UNA VISIÓN CONJUNTA 

Uno de los factores de éxito de Vertismed es que 

todas las áreas de Medicamenta poseen una misma 

visión. Bajo esa lógica, investigan, crean y desarrollan; 

realizan benchmark, focus groups, y continúan en 

constante aprendizaje y desarrollo. Gracias al trabajo 

conjunto de varias áreas, pueden llegar a alianzas con 

la academia, el sector público y el privado, a quienes 

ofrecen capacitaciones al presentar su herramienta 

digital. “El éxito es colaborativo. El pensar en un 

propósito de marca, fue lo que movió al proyecto. 

Como empresa, queremos mejorar la calidad de vida 

de los pacientes. Bajo ese contexto, desarrollamos 

productos innovadores, capacitamos a los médicos, no 

solo con nuevas tecnologías y desarrollando su 

conocimiento para que puedan evaluar de mejor 

manera una enfermedad, sino también con acceso a 

líderes médicos internacionales, por ejemplo. Toda la 

inversión que hace Medicamenta, es pensando en el 

desarrollo profesional del médico. Además, estamos 

listos para lanzar plataformas con inteligencia artificial 

de experiencias más enriquecidas. Debemos saber 

utilizar la digitalización, junto a la estrategia, para el 

desarrollo de proyectos por toda Latinoamérica” 

plantea Aizaga.

Ecuador no era conocido como líder en desarrollo 

tecnológico o de transformación digital de la región, 

pero la pandemia ayudó a acelerar el cambio. 

Medicamenta vio la oportunidad de transformarse 

digitalmente, de romper barreras, trabajando en una 

visión y cultura que acompañe sus procesos pensando 

en función de las realidades y necesidades locales para 

generar crecimiento. Cuando Vertismed se creó en el 

2020, tuvo 40.000 visitas en Latinoamérica; para 2021, 

150.000 visitas; y en 2022, llegó a 1.3 millones de visitas 

con más de 50.000 médicos registrados. “Todo esto 

permite que la estrategia digital desarrollada en 

Ecuador se replique en la región. La confianza y la 

seguridad hacen que las personas crean en ti. Se 

trabaja en la transformación cultural de las personas a 

través de lo digital” afirma Aizaga. FOCUS ONpeople’s soul



Las transformaciones son 
procesos sostenidos. Requieren 
de un recorrido donde 
converjan habilidades, 
experiencias, aprendizajes e 
inclusive errores. El campo de 
la tecnología digital 
demuestra que la articulación 
de pensamientos e ideas a 
través de estos procesos 
producen trabajos articulados 
y colaborativos donde las 
capacidades de desarrollo 
atraviesan las barreras del 
temor para generar un 
cambio de mentalidad que 
traiga consigo mayores 
herramientas de aprendizaje 
transversales. 

Gisela Montalvo, Directora Ejecutiva de la Cámara 

de Innovación y Tecnología Ecuatoriana (CITEC), 

en su recorrido profesional en sectores públicos y 

privados en áreas diversas como comunicación, 

producción y competitividad –sumado a su 

formación en ciencias políticas, relaciones 

internacionales y políticas públicas– reconoce la 

importancia de un trabajo articulado en el sector 

tecnológico. ¿Su objetivo en la CITEC? Fomentar la 

transformación digital evidenciando casos exitosos 

de empresas ecuatorianas referentes en la región y 

el potencial de nuestro país para empresas 

internacionales, así como apoyar el aprendizaje y 

conocimientos que se generen en el sector 

tecnológico nacional.

    

EL CAMINO DE LA CITEC

La Cámara de Innovación y Tecnología 

Ecuatoriana (CITEC) es una organización sin fines 

de lucro que representa a todo el sector de 

servicios digitales y tecnológicos; como gremio, 

tienen más de 26 años de existencia. Desde julio 

de 2021, Gisela Montalvo se desempeña como 

Directora Ejecutiva de la CITEC y explica que, 

aunque antes únicamente se enfocaban en las 

industrias del software, desde hace 6 años, el 

directorio de la Cámara vio que en diversas 

organizaciones se desagregaban sus temas 

tecnológicos. “Realizamos una alianza entre 

varias asociaciones e instituciones para crear la 

CITEC como el gremio que reúne a todos los 

sectores de servicios digitales. La CITEC, al día de 

hoy, tiene 230 socios, permitiendo que la Cámara 

crezca, no solo en el número de asociados, sino 

también en la gestión y en la incidencia que 

podemos tener” señala.   

La misión de la CITEC es impulsar la 

transformación digital, que es un cambio que se 

realiza a través de la cultura a nivel interno y 

externo para dar a conocer servicios tecnológicos 

y cómo aprovecharlos para mejorar la vida de las 

personas. “Dentro de esa misión, que está dirigida 

hacia todas las personas –inclusive quienes no 

pertenecen al gremio– trabajamos de manera 

articulada con muchos otros sectores. Tenemos 

más de 60 aliados, entre la academia, el Gobierno 

y el sector privado, para convertir las herramientas 

tecnológicas en interdisciplinarias” menciona 

Montalvo. Para la CITEC, la educación es la base 

para generar cambios. 

Esto implica, según Montalvo, mejores oportunidades 

laborales y que los conocimientos estén siempre 

actualizados gracias a la constante evolución 

tecnológica. Para esto, sus aliados son clave. 

“Contamos con universidades a nivel nacional; medios 

de comunicación especializados en temas de 

tecnología; organismos multilaterales enfocados en la 

reducción de la brecha digital y la transformación 

digital; gremios internacionales. Sin embargo, lo que 

nos interesa es la participación de los gremios locales. 

En nuestro país existió durante muchos años la 

división del trabajo, no solo público-privado, sino hasta 

entre sectores. Ahora sabemos que la articulación es 

lo que genera que trabajemos con eficacia y 

seguridad. Tenemos varios gremios nacionales que 

son nuestros aliados y con los que trabajamos en 

desarrollar las capacidades de cada sector”.

DESARROLLO TECNOLÓGICO:
LA GRAN APUESTA 

La situación originada en Ecuador por la 

pandemia del COVID-19, en opinión de Montalvo, 

sirvió como catalizador para que podamos ver en 

la articulación entre sectores –en particular los 

públicos–la solución a esta debacle económica. 

“La crisis que vivimos, la situación sensible en lo 

económico, permitió que unamos fuerzas. Junto 

con el Ministerio de Telecomunicaciones 

(MINTEL), que es nuestro ente rector por ser 

quienes manejan los temas de tecnología, 

desarrollamos todo el tiempo proyectos, 

capacitaciones, alianzas y políticas públicas. Con 

el Ministerio de Producción, Comercio Exterior, 

Inversiones y Pesca (MPCEIP), realizamos un gran 

esfuerzo por trabajar con las oficinas comerciales 

en estrategias para mejorar la exportación de 

servicios. Con la Secretaría de Educación 

Superior, Ciencia, tecnología e Innovación 

(SENESCYT), coordinamos todos los temas de 

trabajo en la academia, el fortalecimiento de la 

tecnología y la investigación aplicada. Esta 

apertura también está dirigida a los gobiernos 

locales. La tecnología es siempre una herramienta 

y permite que estas articulaciones sean naturales 

y sostenidas”. 

Montalvo asegura que debemos reducir las 

brechas que ocasionan un analfabetismo 

tecnológico y digital. La tecnología –el uso de 

herramientas digitales– y la conectividad –lo que 

nos permite hacer uso de las herramientas 

tecnológicas–, son esenciales e indispensables en 

la actualidad. “Estas son las capacidades que se 

necesitan para el desarrollo. Aunque el MINTEL 

trabaja para que la conectividad llegue a más 

sectores de la población, sentimos que hay un 

paso más que tenemos que dar, y es la calidad de 

servicio. No solo se analiza la falta de acceso a la 

conectividad, sino que ese acceso sea de calidad: 

ahí está el trabajo que tenemos que realizar 

como país, tanto en el acceso móvil como en el 

acceso fijo”. 

En  cuanto a educación, Montalvo reflexiona sobre 

los cambios necesarios en los currículos de 

estudio para que se enseñen habilidades digitales 

a través de en una educación transversal, y de esta 

forma familiarizar a las personas con las 

innovaciones tecnológicas. Asegura que la 

pandemia fue un catalizador real para que nos 

podamos sujetar a estos cambios. “Esto es 

importante porque finalmente las herramientas 

tecnológicas recopilan de manera ordenada 

datos, y en base a eso, nos permiten tomar 

mejores decisiones. Vemos esos resultados en 

mejoras de productividad, de conciencia y de 

crecimiento de las industrias. Se dio un primer 

paso que nos da avance y apretura en la 

economía. Hay que seguir trabajando en esto, 

particularmente en las PYMES”.

Montalvo sugiere que, para dejar a un lado el mal 

entendido del uso exclusivo de tecnología para las 

grandes empresas debido a sus costos, las PYMES 

deben apostar por el uso de herramientas 

gratuitas en sus primeras fases hasta aprenderlas 

de manera eficiente y adecuada. Esto produce 

mayores mejoras tecnológicas y de servicios, 

acompañado de un cambio cultural para que el 

crecimiento sea constante y se mantenga. 

“Necesitamos hacer que esto llegue a otros 

lugares y que no solo se quede en las principales 

ciudades del país. El uso de medios digitales 

representa seguridad para los consumidores y 

ahorro para el Estado. Debemos realizar un 

trabajo permanente para que estas acciones se 

vuelvan comunes en nuestro día a día” afirma. 

ECUADOR: EXPORTADOR DE 
TECNOLOGÍA

Calidad y confianza son los factores que, para 

Montalvo, deben incorporarse en nuestro 

pensamiento para reconocernos como creadores y 

exportadores de tecnología. El caso de COBIS en 

los años 80´s como exportador de software 

bancario No.1 a escala regional, recuerda Montalvo, 

es uno de varios ejemplos que muestran el 

potencial tecnológico del Ecuador. “Necesitamos 

más empresas, como Kushki, que se conviertan en 

ejemplo de éxito y nos motiven. Tenemos el 

ejemplo de Storybook, que hace poco recibieron 

un fondo de Google para startups y están 

ayudando y cambiando la vida de muchas familias 

alrededor del mundo. Autority obtuvo una 

aceleración con Start-Up Nation Central de Israel. 

TAXO se encuentra en rondas de negociación en 

México. Inspectorio levantó $50 millones en una 

ronda de inversiones. Esta es una pequeña lista de 

empresas que ponen el nombre de Ecuador en 

alto, y lo más importante de todo esto es que 

existen colaboraciones entre ellas”.

La CITEC junto al MPCEIP en Octubre 2022 –para 

contribuir a que existan más empresas 

tecnológicas en el país–, llevaron a México 

“TECHXPLORER”, un modelo similar a shark tanks. 

En el mismo, participaron 10 empresas 

ecuatorianas que fueron recibidas por 16 de las 

principales empresas del país azteca. “Todas las 10 

empresas tienen cerrado por lo menos un acuerdo 

de partnership o de venta de servicios con un 

inversionista demostrando la calidad de tecnología 

y software que tenemos en el país. Este año 

haremos por lo menos otros tres TECHXPLORER a 

nivel internacional” recalca Montalvo. 

En 2023, la CITEC continuará fortaleciendo la 

transformación digital en el país. Potenciarán 

alianzas que ayuden a varios sectores a adaptarse 

tecnológicamente. “Una de nuestras misiones 

principales es exportar más servicios a través de 

TECHXPLORER para tener más presencia en el 

mundo. Creemos que de esta forma se darán 

regulaciones que promuevan e incentiven el uso de 

tecnología para que más industrias se desarrollen. 

Otro proyecto fuerte que tenemos este año, y que 

se desarrollará con el apoyo de otros actores, no 

solo de Cámaras, es la plataforma “Despega tu 

eCommerce” –diseñada para pequeñas y medianas 

empresas– para compartir saberes en cómo dar el 

salto hacia lo digital siendo conscientes del 

momento en que se encuentran y qué es lo que 

necesitan para desarrollarse con la ayuda de 

herramientas gratuitas y pagadas. También 

compartimos información con otras asociaciones y 

gremios para dialogar, conocer y accionar en 

temas tecnológicos” manifiesta Montalvo.
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Gisela Montalvo, Directora Ejecutiva de la Cámara 

de Innovación y Tecnología Ecuatoriana (CITEC), 

en su recorrido profesional en sectores públicos y 

privados en áreas diversas como comunicación, 

producción y competitividad –sumado a su 

formación en ciencias políticas, relaciones 

internacionales y políticas públicas– reconoce la 

importancia de un trabajo articulado en el sector 

tecnológico. ¿Su objetivo en la CITEC? Fomentar la 

transformación digital evidenciando casos exitosos 

de empresas ecuatorianas referentes en la región y 

el potencial de nuestro país para empresas 

internacionales, así como apoyar el aprendizaje y 

conocimientos que se generen en el sector 

tecnológico nacional.

    

EL CAMINO DE LA CITEC

La Cámara de Innovación y Tecnología 

Ecuatoriana (CITEC) es una organización sin fines 

de lucro que representa a todo el sector de 

servicios digitales y tecnológicos; como gremio, 

tienen más de 26 años de existencia. Desde julio 

de 2021, Gisela Montalvo se desempeña como 

Directora Ejecutiva de la CITEC y explica que, 

aunque antes únicamente se enfocaban en las 

industrias del software, desde hace 6 años, el 

directorio de la Cámara vio que en diversas 

organizaciones se desagregaban sus temas 

tecnológicos. “Realizamos una alianza entre 

varias asociaciones e instituciones para crear la 

CITEC como el gremio que reúne a todos los 

sectores de servicios digitales. La CITEC, al día de 

hoy, tiene 230 socios, permitiendo que la Cámara 

crezca, no solo en el número de asociados, sino 

también en la gestión y en la incidencia que 

podemos tener” señala.   

La misión de la CITEC es impulsar la 

transformación digital, que es un cambio que se 

realiza a través de la cultura a nivel interno y 

externo para dar a conocer servicios tecnológicos 

y cómo aprovecharlos para mejorar la vida de las 

personas. “Dentro de esa misión, que está dirigida 

hacia todas las personas –inclusive quienes no 

pertenecen al gremio– trabajamos de manera 

articulada con muchos otros sectores. Tenemos 

más de 60 aliados, entre la academia, el Gobierno 

y el sector privado, para convertir las herramientas 

tecnológicas en interdisciplinarias” menciona 

Montalvo. Para la CITEC, la educación es la base 

para generar cambios. 

Esto implica, según Montalvo, mejores oportunidades 

laborales y que los conocimientos estén siempre 

actualizados gracias a la constante evolución 

tecnológica. Para esto, sus aliados son clave. 

“Contamos con universidades a nivel nacional; medios 

de comunicación especializados en temas de 

tecnología; organismos multilaterales enfocados en la 

reducción de la brecha digital y la transformación 

digital; gremios internacionales. Sin embargo, lo que 

nos interesa es la participación de los gremios locales. 

En nuestro país existió durante muchos años la 

división del trabajo, no solo público-privado, sino hasta 

entre sectores. Ahora sabemos que la articulación es 

lo que genera que trabajemos con eficacia y 

seguridad. Tenemos varios gremios nacionales que 

son nuestros aliados y con los que trabajamos en 

desarrollar las capacidades de cada sector”.

DESARROLLO TECNOLÓGICO:
LA GRAN APUESTA 

La situación originada en Ecuador por la 

pandemia del COVID-19, en opinión de Montalvo, 

sirvió como catalizador para que podamos ver en 

la articulación entre sectores –en particular los 

públicos–la solución a esta debacle económica. 

“La crisis que vivimos, la situación sensible en lo 

económico, permitió que unamos fuerzas. Junto 

con el Ministerio de Telecomunicaciones 

(MINTEL), que es nuestro ente rector por ser 

quienes manejan los temas de tecnología, 

desarrollamos todo el tiempo proyectos, 

capacitaciones, alianzas y políticas públicas. Con 

el Ministerio de Producción, Comercio Exterior, 

Inversiones y Pesca (MPCEIP), realizamos un gran 

esfuerzo por trabajar con las oficinas comerciales 

en estrategias para mejorar la exportación de 

servicios. Con la Secretaría de Educación 

Superior, Ciencia, tecnología e Innovación 

(SENESCYT), coordinamos todos los temas de 

trabajo en la academia, el fortalecimiento de la 

tecnología y la investigación aplicada. Esta 

apertura también está dirigida a los gobiernos 

locales. La tecnología es siempre una herramienta 

y permite que estas articulaciones sean naturales 

y sostenidas”. 

Montalvo asegura que debemos reducir las 

brechas que ocasionan un analfabetismo 

tecnológico y digital. La tecnología –el uso de 

herramientas digitales– y la conectividad –lo que 

nos permite hacer uso de las herramientas 

tecnológicas–, son esenciales e indispensables en 

la actualidad. “Estas son las capacidades que se 

necesitan para el desarrollo. Aunque el MINTEL 

trabaja para que la conectividad llegue a más 

sectores de la población, sentimos que hay un 

paso más que tenemos que dar, y es la calidad de 

servicio. No solo se analiza la falta de acceso a la 

conectividad, sino que ese acceso sea de calidad: 

ahí está el trabajo que tenemos que realizar 

como país, tanto en el acceso móvil como en el 

acceso fijo”. 

En  cuanto a educación, Montalvo reflexiona sobre 

los cambios necesarios en los currículos de 

estudio para que se enseñen habilidades digitales 

a través de en una educación transversal, y de esta 

forma familiarizar a las personas con las 

innovaciones tecnológicas. Asegura que la 

pandemia fue un catalizador real para que nos 

podamos sujetar a estos cambios. “Esto es 

importante porque finalmente las herramientas 

tecnológicas recopilan de manera ordenada 

datos, y en base a eso, nos permiten tomar 

mejores decisiones. Vemos esos resultados en 

mejoras de productividad, de conciencia y de 

crecimiento de las industrias. Se dio un primer 

paso que nos da avance y apretura en la 

economía. Hay que seguir trabajando en esto, 

particularmente en las PYMES”.

Montalvo sugiere que, para dejar a un lado el mal 

entendido del uso exclusivo de tecnología para las 

grandes empresas debido a sus costos, las PYMES 

deben apostar por el uso de herramientas 

gratuitas en sus primeras fases hasta aprenderlas 

de manera eficiente y adecuada. Esto produce 

mayores mejoras tecnológicas y de servicios, 

acompañado de un cambio cultural para que el 

crecimiento sea constante y se mantenga. 

“Necesitamos hacer que esto llegue a otros 

lugares y que no solo se quede en las principales 

ciudades del país. El uso de medios digitales 

representa seguridad para los consumidores y 

ahorro para el Estado. Debemos realizar un 

trabajo permanente para que estas acciones se 

vuelvan comunes en nuestro día a día” afirma. 

ECUADOR: EXPORTADOR DE 
TECNOLOGÍA

Calidad y confianza son los factores que, para 

Montalvo, deben incorporarse en nuestro 

pensamiento para reconocernos como creadores y 

exportadores de tecnología. El caso de COBIS en 

los años 80´s como exportador de software 

bancario No.1 a escala regional, recuerda Montalvo, 

es uno de varios ejemplos que muestran el 

potencial tecnológico del Ecuador. “Necesitamos 

más empresas, como Kushki, que se conviertan en 

ejemplo de éxito y nos motiven. Tenemos el 

ejemplo de Storybook, que hace poco recibieron 

un fondo de Google para startups y están 

ayudando y cambiando la vida de muchas familias 

alrededor del mundo. Autority obtuvo una 

aceleración con Start-Up Nation Central de Israel. 

TAXO se encuentra en rondas de negociación en 

México. Inspectorio levantó $50 millones en una 

ronda de inversiones. Esta es una pequeña lista de 

empresas que ponen el nombre de Ecuador en 

alto, y lo más importante de todo esto es que 

existen colaboraciones entre ellas”.

La CITEC junto al MPCEIP en Octubre 2022 –para 

contribuir a que existan más empresas 

tecnológicas en el país–, llevaron a México 

“TECHXPLORER”, un modelo similar a shark tanks. 

En el mismo, participaron 10 empresas 

ecuatorianas que fueron recibidas por 16 de las 

principales empresas del país azteca. “Todas las 10 

empresas tienen cerrado por lo menos un acuerdo 

de partnership o de venta de servicios con un 

inversionista demostrando la calidad de tecnología 

y software que tenemos en el país. Este año 

haremos por lo menos otros tres TECHXPLORER a 

nivel internacional” recalca Montalvo. 

En 2023, la CITEC continuará fortaleciendo la 

transformación digital en el país. Potenciarán 

alianzas que ayuden a varios sectores a adaptarse 

tecnológicamente. “Una de nuestras misiones 

principales es exportar más servicios a través de 

TECHXPLORER para tener más presencia en el 

mundo. Creemos que de esta forma se darán 

regulaciones que promuevan e incentiven el uso de 

tecnología para que más industrias se desarrollen. 

Otro proyecto fuerte que tenemos este año, y que 

se desarrollará con el apoyo de otros actores, no 

solo de Cámaras, es la plataforma “Despega tu 

eCommerce” –diseñada para pequeñas y medianas 

empresas– para compartir saberes en cómo dar el 

salto hacia lo digital siendo conscientes del 

momento en que se encuentran y qué es lo que 

necesitan para desarrollarse con la ayuda de 

herramientas gratuitas y pagadas. También 

compartimos información con otras asociaciones y 

gremios para dialogar, conocer y accionar en 

temas tecnológicos” manifiesta Montalvo.

La CITEC cuenta con 
capacitaciones y cursos 
gratuitos en su página web 
https://citec.com.ec/ para las 
personas que deseen ampliar 
más sus conocimientos sobre 
tecnología e innovación digital. 
Así mismo, cuentan con un 
espacio mensual denominado 
“CITEC Talks” en donde se 
habla de tecnología sin 
términos técnicos con el 
objetivo de acercar a más 
personas a esta área del 
desarrollo. Permanentemente 
junto con sus aliados, realizan 
webinars, eventos y 
participaciones en summits 
enfocados en la transformación 
digital, que lleguen al público 
en general.
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CREAR PUENTES,
ACORTAR BRECHAS

40 - Febrero 2023

Sin entender la cultura de una comunidad –en este 

caso del Ecuador– no se pueden construir puentes que 

unan entornos diversos pero sustanciales en 

oportunidades de avance económico. Las experiencias 

reducen grietas, las estrategias generan cambios y la 

solidaridad aporta eficiencia y rapidez. En el ámbito de 

las economías creativas, el sentido de identidad, sus 

hibridaciones, y la generación de sostenibilidad gracias 

a incentivos y una visión clara de mercado, fortalecen 

nuestras capacidades y generan en la sociedad 

respeto y formalidad.

TIEMPO PARA CONSTRUIR
PUENTES DE DESARROLLO

Para Juan Rivadeneira, Director de la Cámara de 

Comercio de Quito (CCQ), los siete meses frente a esta 

institución se sienten como siete años debido a la serie 

de proyectos y experiencias que ha acumulado en tan 

corto tiempo. “Lo más importante del cargo como 

Director Ejecutivo de la CCQ es asumir el riesgo, el reto 

y el desafío de volcar toda la experiencia de mis 

últimos quince años en asuntos de entorno del país. 

Soy economista, y mi profesión me brinda una visión 

amplia de los temas del mundo y del país. Trabajé en 

varias firmas de riesgo político, lo cual me permitió 

dialogar y entender diversos temas económicos, 

políticos, de regulaciones, culturales, de la sociedad en 

la cual una persona va a operar y a dirigir una empresa. 

Juan Rivadeneira

Fuente: Wikipedia

Para mí es una enorme felicidad encontrar un espacio 

en el cual puedo juntar los conocimientos económicos 

con los conocimientos de riesgos políticos que en el 

entorno se presentan para todas las empresas 

–pequeñas, medianas y grandes– en su desarrollo. La 

capacidad de poder unir estos conocimientos junto 

con lo que hacemos como Cámara, se consolida en un 

objetivo: construir puentes” afirma con entusiasmo.

El tiempo como director ejecutivo de la CCQ representa 

para Rivadeniera satisfacción y gratitud gracias al 

equipo y al talento humano con experiencia en trabajo 

de Cámara quienes aportan mayor valor a su primera 

experiencia gremial para construir un proyecto sólido. 

“Comprender y entender el entorno, me permite 

desarrollar el trabajo de la Cámara, que es, en lo 

personal, muy delicado. Cuando estás frente a una 

institución que tiene ciento 116 años de historia, puedes 

entender que la reputación institucional, su capacidad, 

su radio de acción, se deben encaminar con mucho 

cuidado en la preservación de temas que a todos 

quienes desarrollan actividades económicas les interesa, 

sean pequeños, medianos o grandes” menciona. 

EMPRENDIMIENTOS: EL GRAN 
POTENCIAL ECONÓMICO

La CCQ posee varios programas y cursos que ayudan 

a personas y negocios a continuar firmes su camino en 

los negocios. Su objetivo es que más personas se 

involucren en las actividades desarrolladas desde la 

Cámara para que experimenten un mayor crecimiento 

e innovación en sus diferentes áreas de comercio. “En 

este año en particular, vamos a trabajar con mucha 

fuerza con todas las empresas pequeñas, medianas, 

grandes, corporaciones y multinacionales con las que 

ya venimos trabajando hace mucho tiempo atrás en el 

Plan de Seguridad que se inició hace 15 años; 

continuaremos con capacitaciones dentro de nuestra 

Escuela de Negocios que tiene más de 30 años de 

trabajo; ofreceremos un gran servicio con el centro de 

arbitraje y mediación, también con más de 30 de 

existencia. Consolidaremos nuestras acciones de 

trabajo con todos” manifiesta Rivadeneira.

Desde la Dirección de la CCQ, se realizan e idean varias 

estrategias para un sector estratégico del comercio: 

los emprendimientos. Para el año 2021, según el Global 

Entrepreneurship Monitor (GEM), Ecuador fue el país 

de la región con la Tasa de Actividad Emprendedora 

Temprana más alta, pero presentó un problema: es 

donde más emprendimientos cierran a causa de de la 

falta de financiamiento y rentabilidad, sumado a 

problemas personales de quienes emprenden. 

“Dirigiremos parte de nuestros esfuerzos a todos los 

emprendedores. Hay muchas personas que perdieron 

su trabajo, no volvieron a buscar otro e iniciaron su 

emprendimiento. Queremos direccionar todos los 

años de experiencia de la CCQ al servicio de quienes 

emprenden. Para esto, visitamos a emprendedores, 

conversamos y hacemos reuniones con personas que 

buscan emprender y cuya principal duda es: ¿Cómo 

crecer? Tienen mucha creatividad, un potencial 

espectacular” indica Rivadeneira.

La CCQ apuesta por el encuentro de experiencias a 

través de diálogos. Con esto, visiones de distintos 

ámbitos de negocio pueden nutrirse de diferentes 

ideas que les permita tener una mirada más extensa 

sobre el comercio. “Lo que vamos hacer este año 

como Equipo de Cámara, es juntar a la gente que ya 

creció con quien se propone crecer. Ahí tienes una 

primera gran brecha. Hay gente que ya creció, que ya 

se consolidó, que ya trabajó cincuenta años en crear su 

compañía, su empresa (en muchos casos familiares): 

¿Cómo juntamos en diálogos y experiencias a quienes 

ya crecieron con aquellos que están comenzando? La 

idea es que la CCQ sea un centro en el cual se 

encuentren. Así, se crea otro puente de trabajo y 

experiencias en el que se encuentran los que ya 

crecieron y están arriba –que son las grandes 

empresas–, con los que están creciendo y quieren 

llegar a consolidarse. Hay un gran trabajo en cortar 

brechas para que todo ese océano azul de 

emprendedores –muchos de ellos jóvenes, pero no 

todos– se expanda. La CCQ puede ser un centro 

donde gravite esa conversación, además de 

convertirse en un camino de crecimiento. ¿Cuál es el 

enfoque del 2023? Crecimiento, innovación y cercanía 

con los socios” asegura Rivadeneira. 

DIÁLOGO DE ECONOMÍA

El debate de ideas enriquece la práctica y da lugar a 

nuevos conocimientos. Las reflexiones sobre 

Economía Social de Mercado y Economía Creativa (o 

Naranja), según Rivadeneira, pueden dar lugar a un 

mejor entendimiento de oportunidades y riesgos en el 

contexto nacional. “El concepto más importante que 

tiene la Economía Social de Mercado es el rol de la 

solidaridad, no entendida como caridad sino 

conociendo el rol de cada actor en la sociedad y cómo 

debe desempeñarse de la mejor forma. Tanto Estado 

como sea necesario y tanto sector privado como sea 

posible: esa es la filosofía de la Economía Social de 

Mercado” asevera. 

La Economía Naranja se basa en la creación de nuevas 

ideas a partir de diferentes industrias, y que estas 

generen un beneficio para la sociedad. En los temas de 

innovación, de creatividad y de industrias culturales, 

opina Rivadeneira, hay un gran desafío y un riesgo 

regulatorio: ¿cómo das incentivos para que las 

industrias culturales encuentren su camino y no morir 

en el intento? “Siendo el Ecuador un país relativamente 

pequeño comparado a otros, se debe entender que 

para el crecimiento de la industria cultural se tiene que 

pensar más allá de nuestras fronteras. Es un tema 

regulatorio, de sostenibilidad y de formalidad, de 

pensarlo como un negocio” puntualiza. 

Añade también que hoy en día, existen muchas 

empresas grandes que quieren financiar ese tipo de 

proyectos, pero que exigen requerimientos, y es ahí 

cuando algunas personas de la industria cultural no se 

dan cuenta que eso es parte del trabajo. “Si quieres 

fondos multilaterales, estos vienen acompañados de 

una serie de requerimientos. La regulación, la 

sostenibilidad y la formalidad son los tres riesgos a 

superar, así Ecuador llegará a ser un polo atractivo”. 

Para esto, Rivadeneira menciona que debemos 

entendernos como una cultura híbrida, y en ese 

Febrero 2023 - 41

Para Juan Rivadeneira, su 
posición como Director de la 
Cámara de Comercio de Quito 
(CCQ) implica retos, riesgos y 
desafíos, que junto a su equipo 
de trabajo, afronta con la 
seguridad y el compromiso de 
una institución con más de cien 
años de existencia y experiencia. 
La clave para generar valor 
compartido en la sociedad 
implica entender el rol de la 
solidaridad en el crecimiento de 
las comunidades, la comprensión 
de sus roles y la inclusión de la 
acción desde una perspectiva de 
desarrollo híbrido.

sentido, reconocer la capacidad que tenemos de ser 

una combinación de varios elementos que nos 

permitan construir identidad. 

“Hay que ver este proceso con el optimismo que 

significan la multiplicidad de miradas y formas de ser 

más potentes con las capacidades que tenemos. El 

ecuatoriano es una persona que tiene esa hibridación, 

lo cual explica su capacidad de crear 

emprendimientos. El gran desafío es entender que 

existen dos tipos de emprendimientos: el 

emprendimiento de subsistencia, que es aquel que 

busca resolver un problema muy rápido y una 

necesidad muy puntual, hecho por una persona a 

causa de una necesidad económica; y el 

emprendimiento de alto impacto, que va de la mano 

con el concepto de valor compartido, que es entender 

cómo los emprendimientos desde el sector privado 

solucionan problemas sociales y crean riqueza en 

ambos lados” señala.

La visión mercantil de la Economía Naranja, es para 

Rivadeneira, una autocrítica dirigida al desafío de 

construir comunidades alrededor del desarrollo de la 

gestión y la industria cultural. “Creo sinceramente que 

Ecuador tiene un espacio muy grande para crecer en 

la industria cultural. Pensar en el desarrollo 

empresarial, formal, de la industria cultural 

–acompañado del desarrollo de comunidades y de 

interés comunitario en determinadas ramas del arte– 

me parece fundamental por un tema de cohesión 

social. Pensar el desarrollo de la industria cultural, 

atado a la cohesión, formación y fortalecimiento de 

las comunidades, nos llevará a tener mayor 

estabilidad democrática. Y a más estabilidad 

democrática, más capacidad para comenzar un 

negocio a largo plazo” opina. 

 

Rivadeneira suma al desafío de las comunidades, la 

comunicación como forma de pensar al Ecuador y su 

identidad en el mundo. “La hibridación es parte de lo 

que tenemos que absorber con total optimismo para 

entender nuestra cultura, y por lo cual tenemos un 

potencial increíble. El desarrollo de las industrias 

culturales permite llegar a descubrir nuestra identidad. 

Las diferentes manifestaciones artísticas y la gente 

que las realizan son parte de los procesos de 

identificación cultural. La comunicación atraviesa todo 

esto” reitera.

RETOS Y COMPROMISOS

Juan Rivadeneira quiere mantener una gestión cercana 

a los sentidos de identidad, creando comunidades 

desde la comunicación que vean en la CCQ su 

compromiso, no solo con sus socios, sino con la 

ciudadanía. “Tengo un gran desafío que es entender lo 

que están viviendo las PYMES, ayudar a que sean 

grandes. El entender conlleva tiempo, visitar los 

negocios, escuchar e intentar sentir sus experiencias, 

poder ayudar a solucionar un problema si es que 

existe, abrir espacios. Y en el caso de los jóvenes, 

comprender las realidades de sus emprendimientos 

para que no se queden en el camino, para que no 

mueran en el intento. Queremos apoyar a la 

democracia, a la vida republicana, valorar la estabilidad 

en un país que no se ha caracterizado por ser tan 

estable, y en el que la inestabilidad también aleja a las 

inversiones. Si es que tu aporte, en términos de lo que 

haces, apoya a la consolidación democrática del país, 

es importante. Hay un fin mayor, que es comprender 

que el país como el mundo, vive momentos difíciles, 

pero ante eso debemos entender que hay una vida en 

democracia, en respeto, en cumplimiento a ley, y eso 

es importante y valioso: nos permite vivir en 

comunidad” concluye. –
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Sin entender la cultura de una comunidad –en este 

caso del Ecuador– no se pueden construir puentes que 

unan entornos diversos pero sustanciales en 

oportunidades de avance económico. Las experiencias 

reducen grietas, las estrategias generan cambios y la 

solidaridad aporta eficiencia y rapidez. En el ámbito de 

las economías creativas, el sentido de identidad, sus 

hibridaciones, y la generación de sostenibilidad gracias 

a incentivos y una visión clara de mercado, fortalecen 

nuestras capacidades y generan en la sociedad 

respeto y formalidad.

TIEMPO PARA CONSTRUIR
PUENTES DE DESARROLLO

Para Juan Rivadeneira, Director de la Cámara de 

Comercio de Quito (CCQ), los siete meses frente a esta 

institución se sienten como siete años debido a la serie 

de proyectos y experiencias que ha acumulado en tan 

corto tiempo. “Lo más importante del cargo como 

Director Ejecutivo de la CCQ es asumir el riesgo, el reto 

y el desafío de volcar toda la experiencia de mis 

últimos quince años en asuntos de entorno del país. 

Soy economista, y mi profesión me brinda una visión 

amplia de los temas del mundo y del país. Trabajé en 

varias firmas de riesgo político, lo cual me permitió 

dialogar y entender diversos temas económicos, 

políticos, de regulaciones, culturales, de la sociedad en 

la cual una persona va a operar y a dirigir una empresa. 

Para mí es una enorme felicidad encontrar un espacio 

en el cual puedo juntar los conocimientos económicos 

con los conocimientos de riesgos políticos que en el 

entorno se presentan para todas las empresas 

–pequeñas, medianas y grandes– en su desarrollo. La 

capacidad de poder unir estos conocimientos junto 

con lo que hacemos como Cámara, se consolida en un 

objetivo: construir puentes” afirma con entusiasmo.

El tiempo como director ejecutivo de la CCQ representa 

para Rivadeniera satisfacción y gratitud gracias al 

equipo y al talento humano con experiencia en trabajo 

de Cámara quienes aportan mayor valor a su primera 

experiencia gremial para construir un proyecto sólido. 

“Comprender y entender el entorno, me permite 

desarrollar el trabajo de la Cámara, que es, en lo 

personal, muy delicado. Cuando estás frente a una 

institución que tiene ciento 116 años de historia, puedes 

entender que la reputación institucional, su capacidad, 

su radio de acción, se deben encaminar con mucho 

cuidado en la preservación de temas que a todos 

quienes desarrollan actividades económicas les interesa, 

sean pequeños, medianos o grandes” menciona. 

EMPRENDIMIENTOS: EL GRAN 
POTENCIAL ECONÓMICO

La CCQ posee varios programas y cursos que ayudan 

a personas y negocios a continuar firmes su camino en 

los negocios. Su objetivo es que más personas se 

involucren en las actividades desarrolladas desde la 

Cámara para que experimenten un mayor crecimiento 

e innovación en sus diferentes áreas de comercio. “En 

este año en particular, vamos a trabajar con mucha 

fuerza con todas las empresas pequeñas, medianas, 

grandes, corporaciones y multinacionales con las que 

ya venimos trabajando hace mucho tiempo atrás en el 

Plan de Seguridad que se inició hace 15 años; 

continuaremos con capacitaciones dentro de nuestra 

Escuela de Negocios que tiene más de 30 años de 

trabajo; ofreceremos un gran servicio con el centro de 

arbitraje y mediación, también con más de 30 de 

existencia. Consolidaremos nuestras acciones de 

trabajo con todos” manifiesta Rivadeneira.

Desde la Dirección de la CCQ, se realizan e idean varias 

estrategias para un sector estratégico del comercio: 

los emprendimientos. Para el año 2021, según el Global 

Entrepreneurship Monitor (GEM), Ecuador fue el país 

de la región con la Tasa de Actividad Emprendedora 

Temprana más alta, pero presentó un problema: es 

donde más emprendimientos cierran a causa de de la 

falta de financiamiento y rentabilidad, sumado a 

problemas personales de quienes emprenden. 

“Dirigiremos parte de nuestros esfuerzos a todos los 

emprendedores. Hay muchas personas que perdieron 

su trabajo, no volvieron a buscar otro e iniciaron su 

emprendimiento. Queremos direccionar todos los 

años de experiencia de la CCQ al servicio de quienes 

emprenden. Para esto, visitamos a emprendedores, 

conversamos y hacemos reuniones con personas que 

buscan emprender y cuya principal duda es: ¿Cómo 

crecer? Tienen mucha creatividad, un potencial 

espectacular” indica Rivadeneira.

La CCQ apuesta por el encuentro de experiencias a 

través de diálogos. Con esto, visiones de distintos 

ámbitos de negocio pueden nutrirse de diferentes 

ideas que les permita tener una mirada más extensa 

sobre el comercio. “Lo que vamos hacer este año 

como Equipo de Cámara, es juntar a la gente que ya 

creció con quien se propone crecer. Ahí tienes una 

primera gran brecha. Hay gente que ya creció, que ya 

se consolidó, que ya trabajó cincuenta años en crear su 

compañía, su empresa (en muchos casos familiares): 

¿Cómo juntamos en diálogos y experiencias a quienes 

ya crecieron con aquellos que están comenzando? La 

idea es que la CCQ sea un centro en el cual se 

encuentren. Así, se crea otro puente de trabajo y 

experiencias en el que se encuentran los que ya 

crecieron y están arriba –que son las grandes 

empresas–, con los que están creciendo y quieren 

llegar a consolidarse. Hay un gran trabajo en cortar 

brechas para que todo ese océano azul de 

emprendedores –muchos de ellos jóvenes, pero no 

todos– se expanda. La CCQ puede ser un centro 

donde gravite esa conversación, además de 

convertirse en un camino de crecimiento. ¿Cuál es el 

enfoque del 2023? Crecimiento, innovación y cercanía 

con los socios” asegura Rivadeneira. 

DIÁLOGO DE ECONOMÍA

El debate de ideas enriquece la práctica y da lugar a 

nuevos conocimientos. Las reflexiones sobre 

Economía Social de Mercado y Economía Creativa (o 

Naranja), según Rivadeneira, pueden dar lugar a un 

mejor entendimiento de oportunidades y riesgos en el 

contexto nacional. “El concepto más importante que 

tiene la Economía Social de Mercado es el rol de la 

solidaridad, no entendida como caridad sino 

conociendo el rol de cada actor en la sociedad y cómo 

debe desempeñarse de la mejor forma. Tanto Estado 

como sea necesario y tanto sector privado como sea 

posible: esa es la filosofía de la Economía Social de 

Mercado” asevera. 

La Economía Naranja se basa en la creación de nuevas 

ideas a partir de diferentes industrias, y que estas 

generen un beneficio para la sociedad. En los temas de 

innovación, de creatividad y de industrias culturales, 

opina Rivadeneira, hay un gran desafío y un riesgo 

regulatorio: ¿cómo das incentivos para que las 

industrias culturales encuentren su camino y no morir 

en el intento? “Siendo el Ecuador un país relativamente 

pequeño comparado a otros, se debe entender que 

para el crecimiento de la industria cultural se tiene que 

pensar más allá de nuestras fronteras. Es un tema 

regulatorio, de sostenibilidad y de formalidad, de 

pensarlo como un negocio” puntualiza. 

Añade también que hoy en día, existen muchas 

empresas grandes que quieren financiar ese tipo de 

proyectos, pero que exigen requerimientos, y es ahí 

cuando algunas personas de la industria cultural no se 

dan cuenta que eso es parte del trabajo. “Si quieres 

fondos multilaterales, estos vienen acompañados de 

una serie de requerimientos. La regulación, la 

sostenibilidad y la formalidad son los tres riesgos a 

superar, así Ecuador llegará a ser un polo atractivo”. 

Para esto, Rivadeneira menciona que debemos 

entendernos como una cultura híbrida, y en ese 
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Rostros del Comercio es un 
proyecto implementado por la 
Cámara de Comercio de Quito para 
conocer historias inspiradoras de 
emprendedores. Es una iniciativa 
que surgió con la llegada del nuevo 
Director Ejecutivo de la CCQ con el 
fin de mantener cercanía con sus 
agremiados y ser ejemplo para otros 
emprendedores, promocionando 
sus valores y principios.

sentido, reconocer la capacidad que tenemos de ser 

una combinación de varios elementos que nos 

permitan construir identidad. 

“Hay que ver este proceso con el optimismo que 

significan la multiplicidad de miradas y formas de ser 

más potentes con las capacidades que tenemos. El 

ecuatoriano es una persona que tiene esa hibridación, 

lo cual explica su capacidad de crear 

emprendimientos. El gran desafío es entender que 

existen dos tipos de emprendimientos: el 

emprendimiento de subsistencia, que es aquel que 

busca resolver un problema muy rápido y una 

necesidad muy puntual, hecho por una persona a 

causa de una necesidad económica; y el 

emprendimiento de alto impacto, que va de la mano 

con el concepto de valor compartido, que es entender 

cómo los emprendimientos desde el sector privado 

solucionan problemas sociales y crean riqueza en 

ambos lados” señala.

La visión mercantil de la Economía Naranja, es para 

Rivadeneira, una autocrítica dirigida al desafío de 

construir comunidades alrededor del desarrollo de la 

gestión y la industria cultural. “Creo sinceramente que 

Ecuador tiene un espacio muy grande para crecer en 

la industria cultural. Pensar en el desarrollo 

empresarial, formal, de la industria cultural 

–acompañado del desarrollo de comunidades y de 

interés comunitario en determinadas ramas del arte– 

me parece fundamental por un tema de cohesión 

social. Pensar el desarrollo de la industria cultural, 

atado a la cohesión, formación y fortalecimiento de 

las comunidades, nos llevará a tener mayor 

estabilidad democrática. Y a más estabilidad 

democrática, más capacidad para comenzar un 

negocio a largo plazo” opina. 

 

Rivadeneira suma al desafío de las comunidades, la 

comunicación como forma de pensar al Ecuador y su 

identidad en el mundo. “La hibridación es parte de lo 

que tenemos que absorber con total optimismo para 

entender nuestra cultura, y por lo cual tenemos un 

potencial increíble. El desarrollo de las industrias 

culturales permite llegar a descubrir nuestra identidad. 

Las diferentes manifestaciones artísticas y la gente 

que las realizan son parte de los procesos de 

identificación cultural. La comunicación atraviesa todo 

esto” reitera.

RETOS Y COMPROMISOS

Juan Rivadeneira quiere mantener una gestión cercana 

a los sentidos de identidad, creando comunidades 

desde la comunicación que vean en la CCQ su 

compromiso, no solo con sus socios, sino con la 

ciudadanía. “Tengo un gran desafío que es entender lo 

que están viviendo las PYMES, ayudar a que sean 

grandes. El entender conlleva tiempo, visitar los 

negocios, escuchar e intentar sentir sus experiencias, 

poder ayudar a solucionar un problema si es que 

existe, abrir espacios. Y en el caso de los jóvenes, 

comprender las realidades de sus emprendimientos 

para que no se queden en el camino, para que no 

mueran en el intento. Queremos apoyar a la 

democracia, a la vida republicana, valorar la estabilidad 

en un país que no se ha caracterizado por ser tan 

estable, y en el que la inestabilidad también aleja a las 

inversiones. Si es que tu aporte, en términos de lo que 

haces, apoya a la consolidación democrática del país, 

es importante. Hay un fin mayor, que es comprender 

que el país como el mundo, vive momentos difíciles, 

pero ante eso debemos entender que hay una vida en 

democracia, en respeto, en cumplimiento a ley, y eso 

es importante y valioso: nos permite vivir en 

comunidad” concluye. –

(La Academia de Mujeres 
Emprendedoras (AWE por sus 
siglas en inglés) –impulsada por 
la Embajada de Estados Unidos 
en Ecuador e implementado por 
la Escuela de Negocios de la 
Cámara de Comercio de Quito– 
es un programa de 
empoderamiento a mujeres a 
través de la capacitación 
empresarial bajo las modalidades 
E-learning y presencial, que 
fortalece las competencias 
necesarias para generar 
crecimiento y desarrollo de 
negocios. El objetivo principal es 
potenciar negocios liderados por 
mujeres a través del Programa 
AWE, mediante la incorporación 
de conocimientos, herramientas 
y metodologías de clase mundial, 
generando nuevos aprendizajes 
para la implementación en sus 
emprendimientos. Hasta el 
momento, este programa ha 
llegado a las 24 provincias del 
país, beneficiando a más de 
1.000 mujeres.)
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Nicolas Lapentti

Establecer proyectos y enfocarlos acorde a las 

habilidades que se tiene, puede resultar 

complicado. El apoyo de personas que nos rodean y 

no estiman puede ser clave al momento de generar 

estrategias y enfocar nuestras energías en objetivos 

que, en lugar de frustrarnos, se puedan alcanzar 

gracias a tomar riesgos controlados. Esto aplica 

tanto para el deporte como para los negocios, y son 

las guías que Nicolás Lapentti aplica desde hace 12 

años atrás, cuando decidió emprender e iniciar otra 

faceta de su vida en los negocios.

 

EL RETIRO, EL COMIENZO

El 3 de noviembre de 2011, luego de una carrera 

profesional excepcional representando al Ecuador 

en tenis, Nicolás Lapentti –No.6 del mundo en 1999– 

se retira del deporte blanco. Pero ese no fue el final 

para ´Nico´. “Hace ya 12 años estoy involucrado en 

una productora de televisión que realiza 

producciones de eventos. En cuanto a lo deportivo, 

lo que más cubre y produce es fútbol, que es el 

deporte que más réditos económicos genera en el 

país, hablando  del Campeonato Ecuatoriano en 

específico. También hacemos partidos de tenis, 

partidos de basketball, eventos políticos, 

conciertos, todo lo que tenga relación con cámaras 

y con grabación. Eso es un poco de lo que hago en 

el día a día” menciona.

En el año 2019, en un viaje para las Elecciones del 

Board de la ATP en Londres, Manuel “Manolo” Maté, 

administrador de empresas especializado en 

mercadeo deportivo, le propone a ´Nico´ llevar a 

Roger Federer –uno de los mejores tenistas de 

todos los tiempos– a Ecuador. Aunque un poco 

dubitativo, Lapentti acepta el reto y en dos meses 

monta el evento de exhibición entre Federer y 

Alexander Zverev.  “Me metí en el tema de 

organización de eventos, y más que nada de 

eventos deportivos. Vengo haciendo Challenger 

EL TODO POR EL TODO ATP, que son torneos profesionales, y también 

partidos de exhibición. Entre los más importantes 

se encuentra el de Roger Federer y Alexander 

Zverev que se presentó en Quito, y el del pasado 

noviembre con Rafael Nadal y Casper Ruud que 

también se presentaron en la capital” recuerda 

´Nico´, quien no se desvincula del deporte que le 

brindó tantas alegrías deportivas al Ecuador.

NUEVOS RETOS

Además de los eventos deportivos, ´Nico´ tiene en 

la mira nuevas incursiones en el mundo de los 

negocios. “Organizaré conciertos como el de 

Alejandro Fernández en la ciudad de Cuenca, el día 

sábado 11 de marzo en el Estadio Alejandro Serrano 

Aguilar. Esta es mi primera incursión en temas 

culturales, y estoy apostando por eso ahora” indica. 

Para él, este tipo de eventos apoyan a la industria en 

general y al desarrollo cultural del Ecuador por la 

generación de empleos tanto directos como 

indirectos. “Hay dos cosas que, a mi punto de vista, 

apoyan a la economía. La primera, la generación de 

empleos directos e indirectos. Contratas a gente 

que trabaje en la producción del evento: jefes de 

prensa, productores, jefes de logística, jefes de 

marketing, quienes se encargan de la 

administración, etc. Son varias personas que 

trabajan”.

“La segunda parte tiene que ver con 

subcontrataciones. Por ejemplo, montaje. La 

empresa organizadora, en muchas ocasiones, tiene 

que contratar gente para, como en mi caso en 

particular, armar carpas o una cancha de tenis. 

Genera varios empleos directos e indirectos. Por 

otro lado, en los eventos que realizó, también va 

ligado el tema turístico. El fin de semana del evento 

de Nadal en Quito, vino gente de muchas otras 

ciudades, de otras provincias e inclusive de otros 

países. Esto produce que los hoteles puedan agotar 

su capacidad, que los restaurantes generen 

ingresos adicionales, y esto se replica en otras áreas 

del comercio, como el transporte (aerolíneas, taxis). 

En el concierto de Alejandro Fernández en Cuenca 

va a pasar algo similar. Cuenca recibirá a gente de 

Loja, Azogues, Machala, Guayaquil, y personas de 

zonas cercanas que visitarán la ciudad gracias a 

este evento. De estas formas tanto el turismo como 

la economía y el comercio de la ciudad se 

benefician” asegura. 

 

LO PÚBLICO Y LO PRIVADO:
UN DIÁLOGO NECESARIO 

Para ´Nico´, en Ecuador hay temas, como el 

incentivo tributario, que ayuda a que se puedan 

desarrollar más eventos deportivos en el país así 

como la deducción del impuesto a la renta que 

ahora lo tiene el ámbito cultural para realizar 

conciertos. “Al organizar uno, te calificas ante el 

Ministerio del Deporte o ante el Ministerio de 

Cultura, y los auspiciantes tienen ese beneficio. Esto 

es mucho mejor para los promotores para 

conseguir auspicios de marcas” afirma. Además, 

también cree que la relación interdisciplinaria entre 

la gestión de proyectos culturales, el marketing, la 

comunicación y el entretenimiento es crucial. “Todo 

va de la mano y eso es lo importante. En los eventos 

es importante la difusión, un buen plan de 

marketing. Involucras a medios impresos, 

audiovisuales, radiales y digitales” comenta.

En base a su experiencia en negocios de más de 

una década, ´Nico´ ve como clave el rol del sector 

público y del sector privado en cuanto a movilizar y 

aportar recursos para que ocurran eventos como 

los que realiza. “Eso es clave. En temas de 

conciertos, se eliminó hace algún tiempo en 

muchos municipios el impuesto que se cobraba por 

la taquilla; en temas de deportes, todavía no. Eso es 

algo que te impide, como promotor, arriesgar 

hablando en cuanto a lo público. En cuanto al sector 

privado, lo que ocurre con estos incentivos 

tributarios ayuda a la dinamización económica. Se 

puede deducir del impuesto a la renta a fin de año y 

eso es algo positivo” aclara. 

ENFOQUE, METAS Y OBJETIVOS

Además de experiencia referente a lo cultural y 

deportivo, ´Nico´ también la tiene en lo gremial 

como ex presidente de la Federación Ecuatoriana 

de Tenis, e inclusive en el sector inmobiliario, con el 

Proyecto Bahía Muyuyo. “Es un proyecto que nació 

gracias a un predio familiar, en el que antiguamente 

existían camaroneras. Luego de varias 

conversaciones, surgió la idea de un desarrollo 

inmobiliario. Está localizado en la carretera 

Playas-Posorja Km. 18, al pie del mar, a una hora y 

cuarto de Guayaquil. Es muy hermoso gracias a su 

espectacular clima. Existen aproximadamente 120 

casas construidas y habitadas. Sin embargo, es un 

proyecto a muy largo plazo por ser de segunda 

vivienda. Aunque en el día a día no esté tan 

involucrado en este proyecto, es algo de lo que 

siempre estoy pendiente” recalca. A futuro, ´Nico´ 

espera involucrarse en el ámbito de la tecnología 

que para él, es algo que va creciendo y avanzando 

muchísimo, por lo que y es algo que estudia y 

analiza opciones de negocio en este campo.

A partir de su retiro, en inclusive anticipándose a 

ese escenario, ´Nico´ tomó el ejemplo del deporte 

para establecerse metas y objetivos alcanzables. “Si 

uno se pone un objetivo demasiado grande, puede 

que te demores muchísimo tiempo en alcanzarlo o 

que nunca lo alcances y eso puede generar 

frustración. Lo mejor son los objetivos a corto plazo, 

que se puedan cumplir. Esto genera motivación 

para trazar los siguientes objetivos. Ir 

paulatinamente creciendo paso a paso” manifiesta, 

aunque, dentro de esa misma visión, es importante 

arriesgarse.

“Cuando hice el evento de Federer en Quito mucha 

gente me tildó de loco porque, según ellos, no 

existía un mercado para ese tipo de negocios. Me 

arriesgue no sin antes realizar estudios y 

averiguaciones, tracé un plan de proyección del 

evento, y aunque fue difícil, el riesgo valió la pena. 

La única manera en la que supe que en Ecuador se 

podían realizar ese tipo de eventos, fue 

arriesgándome. De no haberlo hecho, jamás lo 

habríamos sabido. Se debe salir de la zona de 

confort para dar el siguiente paso” menciona, esto 

último, un aspecto clave en los negocios para él.

Fuente: Wikipedia
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Establecer proyectos y enfocarlos acorde a las 

habilidades que se tiene, puede resultar 

complicado. El apoyo de personas que nos rodean y 

no estiman puede ser clave al momento de generar 

estrategias y enfocar nuestras energías en objetivos 

que, en lugar de frustrarnos, se puedan alcanzar 

gracias a tomar riesgos controlados. Esto aplica 

tanto para el deporte como para los negocios, y son 

las guías que Nicolás Lapentti aplica desde hace 12 

años atrás, cuando decidió emprender e iniciar otra 

faceta de su vida en los negocios.

 

EL RETIRO, EL COMIENZO

El 3 de noviembre de 2011, luego de una carrera 

profesional excepcional representando al Ecuador 

en tenis, Nicolás Lapentti –No.6 del mundo en 1999– 

se retira del deporte blanco. Pero ese no fue el final 

para ´Nico´. “Hace ya 12 años estoy involucrado en 

una productora de televisión que realiza 

producciones de eventos. En cuanto a lo deportivo, 

lo que más cubre y produce es fútbol, que es el 

deporte que más réditos económicos genera en el 

país, hablando  del Campeonato Ecuatoriano en 

específico. También hacemos partidos de tenis, 

partidos de basketball, eventos políticos, 

conciertos, todo lo que tenga relación con cámaras 

y con grabación. Eso es un poco de lo que hago en 

el día a día” menciona.

En el año 2019, en un viaje para las Elecciones del 

Board de la ATP en Londres, Manuel “Manolo” Maté, 

administrador de empresas especializado en 

mercadeo deportivo, le propone a ´Nico´ llevar a 

Roger Federer –uno de los mejores tenistas de 

todos los tiempos– a Ecuador. Aunque un poco 

dubitativo, Lapentti acepta el reto y en dos meses 

monta el evento de exhibición entre Federer y 

Alexander Zverev.  “Me metí en el tema de 

organización de eventos, y más que nada de 

eventos deportivos. Vengo haciendo Challenger 

ATP, que son torneos profesionales, y también 

partidos de exhibición. Entre los más importantes 

se encuentra el de Roger Federer y Alexander 

Zverev que se presentó en Quito, y el del pasado 

noviembre con Rafael Nadal y Casper Ruud que 

también se presentaron en la capital” recuerda 

´Nico´, quien no se desvincula del deporte que le 

brindó tantas alegrías deportivas al Ecuador.

NUEVOS RETOS

Además de los eventos deportivos, ´Nico´ tiene en 

la mira nuevas incursiones en el mundo de los 

negocios. “Organizaré conciertos como el de 

Alejandro Fernández en la ciudad de Cuenca, el día 

sábado 11 de marzo en el Estadio Alejandro Serrano 

Aguilar. Esta es mi primera incursión en temas 

culturales, y estoy apostando por eso ahora” indica. 

Para él, este tipo de eventos apoyan a la industria en 

general y al desarrollo cultural del Ecuador por la 

generación de empleos tanto directos como 

indirectos. “Hay dos cosas que, a mi punto de vista, 

apoyan a la economía. La primera, la generación de 

empleos directos e indirectos. Contratas a gente 

que trabaje en la producción del evento: jefes de 

prensa, productores, jefes de logística, jefes de 

marketing, quienes se encargan de la 

administración, etc. Son varias personas que 

trabajan”.

“La segunda parte tiene que ver con 

subcontrataciones. Por ejemplo, montaje. La 

empresa organizadora, en muchas ocasiones, tiene 

que contratar gente para, como en mi caso en 

particular, armar carpas o una cancha de tenis. 

Genera varios empleos directos e indirectos. Por 

otro lado, en los eventos que realizó, también va 

ligado el tema turístico. El fin de semana del evento 

de Nadal en Quito, vino gente de muchas otras 

ciudades, de otras provincias e inclusive de otros 

países. Esto produce que los hoteles puedan agotar 

su capacidad, que los restaurantes generen 

ingresos adicionales, y esto se replica en otras áreas 

del comercio, como el transporte (aerolíneas, taxis). 

En el concierto de Alejandro Fernández en Cuenca 

va a pasar algo similar. Cuenca recibirá a gente de 

Loja, Azogues, Machala, Guayaquil, y personas de 

zonas cercanas que visitarán la ciudad gracias a 

este evento. De estas formas tanto el turismo como 

la economía y el comercio de la ciudad se 

benefician” asegura. 

 

LO PÚBLICO Y LO PRIVADO:
UN DIÁLOGO NECESARIO 

Para ´Nico´, en Ecuador hay temas, como el 

incentivo tributario, que ayuda a que se puedan 

desarrollar más eventos deportivos en el país así 

como la deducción del impuesto a la renta que 

ahora lo tiene el ámbito cultural para realizar 

conciertos. “Al organizar uno, te calificas ante el 

Ministerio del Deporte o ante el Ministerio de 

Cultura, y los auspiciantes tienen ese beneficio. Esto 

es mucho mejor para los promotores para 

conseguir auspicios de marcas” afirma. Además, 

también cree que la relación interdisciplinaria entre 

la gestión de proyectos culturales, el marketing, la 

comunicación y el entretenimiento es crucial. “Todo 

va de la mano y eso es lo importante. En los eventos 

es importante la difusión, un buen plan de 

marketing. Involucras a medios impresos, 

audiovisuales, radiales y digitales” comenta.

En base a su experiencia en negocios de más de 

una década, ´Nico´ ve como clave el rol del sector 

público y del sector privado en cuanto a movilizar y 

aportar recursos para que ocurran eventos como 

los que realiza. “Eso es clave. En temas de 

conciertos, se eliminó hace algún tiempo en 

muchos municipios el impuesto que se cobraba por 

la taquilla; en temas de deportes, todavía no. Eso es 

algo que te impide, como promotor, arriesgar 

hablando en cuanto a lo público. En cuanto al sector 

privado, lo que ocurre con estos incentivos 

tributarios ayuda a la dinamización económica. Se 

puede deducir del impuesto a la renta a fin de año y 

eso es algo positivo” aclara. 

ENFOQUE, METAS Y OBJETIVOS

Además de experiencia referente a lo cultural y 

deportivo, ´Nico´ también la tiene en lo gremial 

como ex presidente de la Federación Ecuatoriana 

de Tenis, e inclusive en el sector inmobiliario, con el 

Proyecto Bahía Muyuyo. “Es un proyecto que nació 

gracias a un predio familiar, en el que antiguamente 

existían camaroneras. Luego de varias 

conversaciones, surgió la idea de un desarrollo 

inmobiliario. Está localizado en la carretera 

Playas-Posorja Km. 18, al pie del mar, a una hora y 

cuarto de Guayaquil. Es muy hermoso gracias a su 

espectacular clima. Existen aproximadamente 120 

casas construidas y habitadas. Sin embargo, es un 

proyecto a muy largo plazo por ser de segunda 

vivienda. Aunque en el día a día no esté tan 

involucrado en este proyecto, es algo de lo que 

siempre estoy pendiente” recalca. A futuro, ´Nico´ 

espera involucrarse en el ámbito de la tecnología 

que para él, es algo que va creciendo y avanzando 

muchísimo, por lo que y es algo que estudia y 

analiza opciones de negocio en este campo.

A partir de su retiro, en inclusive anticipándose a 

ese escenario, ´Nico´ tomó el ejemplo del deporte 

para establecerse metas y objetivos alcanzables. “Si 

uno se pone un objetivo demasiado grande, puede 

que te demores muchísimo tiempo en alcanzarlo o 

que nunca lo alcances y eso puede generar 

frustración. Lo mejor son los objetivos a corto plazo, 

que se puedan cumplir. Esto genera motivación 

para trazar los siguientes objetivos. Ir 

paulatinamente creciendo paso a paso” manifiesta, 

aunque, dentro de esa misma visión, es importante 

arriesgarse.

“Cuando hice el evento de Federer en Quito mucha 

gente me tildó de loco porque, según ellos, no 

existía un mercado para ese tipo de negocios. Me 

arriesgue no sin antes realizar estudios y 

averiguaciones, tracé un plan de proyección del 

evento, y aunque fue difícil, el riesgo valió la pena. 

La única manera en la que supe que en Ecuador se 

podían realizar ese tipo de eventos, fue 

arriesgándome. De no haberlo hecho, jamás lo 

habríamos sabido. Se debe salir de la zona de 

confort para dar el siguiente paso” menciona, esto 

último, un aspecto clave en los negocios para él.

Desde el día de su retiro del 
tenis profesional hace más de 
una década, Nicolás Lapentti, 
uno de los mejores tenistas de 
la historia del Ecuador, ya 
empezaba a pensar su vida en 
los negocios. Desde su 
experiencia deportiva, empieza 
a consolidar varios proyectos 
que lo convierten en un 
empresario exitoso. Hoy, ´Nico´ 
figura como un businessman 
ecléctico.
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Las principales instituciones jurídicas que en la actualidad 

rigen nuestra realidad, tuvieron un antecedente que se 

remonta al nacimiento mismo de los estados modernos. 

La Revolución Francesa, cuyas concepciones inspirarían a 

la postre ordenamientos jurídicos como el nuestro, estaba 

revestida de una serie de criterios que hasta la actualidad 

persisten –como es el caso de la estructura del Estado y 

de la división de sus principales poderes o funciones–, 

concepción que fue desentrañada desde los primeros 

acercamientos aristotélicos, en donde analizando los 

componentes de la soberanía se diría que la misma está 

constituida por elementos que deliberan, mandan y que 

juzgan. Perfeccionada esta visión por el Barón de 

Montesquieu, la división de las funciones que se 

determinó en las actividades del Estado se concentraría 

en el poder ejecutivo, legislativo y judicial, como lo es 

hasta la actualidad dentro de la mayoría de estados 

modernos. En el Ecuador, se han añadido a estas 

funciones estatales dos más que son la función de 

transparencia y control social y la función electoral de 

conformidad con la Constitución de 2008. 

Estos elementos sin duda son el pilar donde se 

desenvuelve la organización del Estado y su 

configuración institucional y orgánica; sin embargo, la 

necesaria observancia de una esquematización del poder 

traía consigo la necesidad de que ese ejercicio de poder 

tuviera límites. Es así como fruto de la Revolución 

Francesa, no sólo se establecieron parámetros de la 

organización del poder, sino concepciones de derechos 

hacia las personas; en la Asamblea Nacional Francesa de 

1789 se adoptó la Declaración de Derechos del Hombre y 

del Ciudadano, documento en el cual se establecieron 

principios que serían instaurados en la mayor parte del 

mundo bajo la idea de Libertad, Igualdad, Fraternidad. Así 

como la francesa, nacería en 1776 la Declaración de 

Derechos del Buen Pueblo de Virginia, en donde se 

proclamó la Independencia de los Estados Unidos. Se 

reconocieron derechos y una Constitución con sus 

propias características y concepciones.

De esta manera nace la idea de que los Derechos 

Humanos deben ser respetados por el Estado y por 

quienes ejercen el poder, lo cual se vería plasmado en las 

constituciones de los estados modernos y en los 

principios sobre los cuales se funda el Estado y los 

derechos que le son garantizados a las personas dentro 

de éstos. Ahora bien, para tener un acercamiento a la 

temática que se pretende abordar es importante 

establecer una adecuada definición de persona. De 

conformidad con lo que se establece por nuestro Código 

Civil, las personas pueden ser naturales o jurídicas 

(artículo 40), entendiendo que las personas naturales son 

los individuos de la especie humana. Por su parte, una 

persona jurídica viene a ser de conformidad con el 

artículo 564: “(…) una persona ficticia, capaz de ejercer 

derechos y contraer obligaciones civiles, y de ser 

representada judicial y extrajudicialmente.”. Dentro de 

este campo, entran las empresas constituidas en el 

Ecuador al ser consideradas personas jurídicas.

Ahora bien, lo que se precisa es identificar si estas 

personas son titulares de derechos constitucionales o si 

se presenta una excepcionalidad por cuanto no son 

personas de la especie humana, como lo señala nuestro 

LAS EMPRESAS COMO TITULARES
DE DERECHOS CONSTITUCIONALES

Código Civil. Ante esta inquietud, vale observar lo que se 

dispone por la Constitución de la República del Ecuador 

en su Artículo 10. No hace una distinción entre lo que son 

personas naturales o personas jurídicas, por lo que –el 

marco de protección en la generalidad y universalidad de 

los derechos constitucionales, en un primer momento– 

abarca a las dos distinciones de personas establecidas en 

el Código Civil. Por ende, a primera vista, las personas 

jurídicas o las empresas, sí son titulares de los derechos 

consagrados en la Constitución y podrían ejercer los 

mecanismos procesales para la protección y la tutela de 

los derechos establecidos en ella. 

Adicionalmente, es oportuno que se observen algunas 

distinciones en el ejercicio de ciertos derechos que por 

sus propias características son connaturales a los 

individuos de la especie humana y que no pueden ser 

ejercidos por estos entes ficticios como los llama nuestro 

Código Civil. Las propias condiciones para el ejercicio de 

ciertos derechos constitucionales, en el caso de las 

empresas, no se presentan con la misma fuerza o 

condición. Así lo ha reconocido la Corte Constitucional en 

la sentencia 068-10-SEP-CC, en donde manifestó: “(…) 

pese a que las personas jurídicas no sean titulares de 

todos los derechos constitucionales fundamentales, sí lo 

son de aquellos que les correspondan, según su 

naturaleza social y siempre en atención a la definición 

constitucional de los derechos de los que se trate.”. 

En tal virtud, diremos que los derechos constitucionales 

amparan a las personas jurídicas siempre y cuando el 

ejercicio de esos derechos sea connatural a las 

especificaciones de las actividades de éstas, se 

establezca un ejercicio adecuado y directo, así como el 

derecho a la libertad de contratación. La Constitución 

garantiza estos derechos a las empresas, lo cual es un 

claro ejemplo de la titularidad de derechos 

constitucionales en favor de las empresas.

Caso contrario sucede en el supuesto de que una persona 

jurídica pretenda la protección de un derecho que por su 

naturaleza le corresponde únicamente a las personas 

naturales como es el caso del derecho a la integridad 

psíquica. En este sentido, el componente de la dignidad 

humana es un elemento que se abstrae del ejercicio mismo 

de las actividades de las empresas, por ende es un derecho 

constitucional del cual este tipo de personas no es titular. 

En ese orden de ideas, la Corte Constitucional del 

Ecuador en las reglas jurisprudenciales con efectos 

generales de la sentencia 001-14-PJO-CC de 23 de abril 

de 2014 ha manifestado: “La determinación respecto de si 

una persona jurídica puede beneficiarse de una provisión 

constitucional que contenga un derecho constitucional, 

debe hacerse caso por caso, en consideración de las 

posibilidades derivadas de su naturaleza social, así como 

de los términos en los que está formulado el derecho en 

la Constitución de la República.”, por lo tanto, se colige 

que las empresas sí son titulares de derechos 

constitucionales con algunas salvedades. 

Como se lo ha analizado brevemente, las empresas o 

personas jurídicas sí son titulares de derechos 

constitucionales, por cuanto la Constitución no establece 

una distinción ni una excepción al carácter universal de los 

derechos en ella consagrados; sin embargo, ha de ser 

siempre necesaria la observancia de los parámetros que se 

ajustan a cada uno de los derechos y las dinámicas que se 

presentan en el ejercicio de éstos al momento de pretender 

su protección o tutela por los organismos competentes.

“Todo derecho existe a causa de la 
libertad moral inscrita en cada hombre.”
Friedrich Karl von Savigny

Por Ab. Esteban Patricio Secaira Vaca, Abogado constitucionalista
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Las finanzas y los negocios poco a poco se diversifican 

en la sociedad. Gracias a las transformaciones digitales 

de los últimos años, los emprendimientos, las empresas y 

las personas se ven en la obligación de entender y 

ampliar sus conocimientos en el ámbito digital para 

satisfacer las necesidades de los consumidores, quienes 

son el centro de todas sus operaciones comerciales. La 

constante en estos procesos de cambio y desarrollo es la 

capacidad de adaptación, innovación y 

profesionalización de quienes aspiran a cumplir sus 

objetivos asumiendo los retos y desafíos de una industria 

en constante cambio.  

ESFUERZO, CAPACIDADES Y 
OBJETIVOS: LA CONSTANTE EN EL 
COMERCIO ELECTRÓNICO

La brecha de género existe, es innegable; sin embargo, 

dentro de la industria tecnológica enfocada a lo 

digital-electrónico en el Ecuador, las posibilidades y el 

desarrollo, independientemente del género, edad u 

origen, dependen de dos factores que para Leonardo 

Ottati, Presidente de la Cámara Ecuatoriana de Comercio 

Electrónico (CECE), son clave: el esfuerzo y los méritos. 

“Cualquier persona, de cualquier género, logra crear su 

espacio. Nuestra industria, en su ADN, es totalmente 

profesional en el sentido de que todos tienen las mismas 

oportunidades. En industrias como las enfocadas en 

alimentos o logística, así como en startups o 

emprendimientos, las mujeres tienen una gran relevancia 

en cuanto a liderazgo. Todos tienen su espacio y sus 

formas de trabajo” afirma Ottati. 

En la CECE ocurre un fenómeno difícil de replicar en 

otros sectores económicos: tanto hombres como 

mujeres, cooperan de manera igualitaria y activa en la 

industria del comercio electrónico. “Es natural. El número 

de mujeres y de hombres en participación –por ejemplo 

de retails, dentro de la Cámara– es muy parecido. 

Indistintamente si es hombre o mujer, si es de la Costa o 

de la Sierra, si es extranjero o local: lo importante es que 

cumplan con sus objetivos, con los KPÍ s (indicadores de 

gestión) que se exigen –sea a nivel de una junta general 

de accionistas o a nivel de sus propios emprendimientos– 

y a nivel de sueldos y compensaciones” comenta Ottati.  

En la industria del comercio electrónico, para Ottati, poco 

a poco y avanzando firme en el tiempo, dentro de los 

negocios y el comercio, se está alcanzando la igualdad, 

no a nivel de oportunidades o de “dar espacios” debido al 

género, sino por las capacidades. “Solo por poner 

algunos ejemplos: compañías de retail, de moda, de 

alimentos –de las más importantes de Ecuador– son 

manejadas por mujeres. Aquí importa el nivel de 

compromiso, experiencia, el perfil. Para esto, lo que nos 

importa de una persona son sus competencias. 

Tomemos en cuenta que, hoy en día en muchos casos, ni 

siquiera se toma en cuenta la presencia física, como con 

el teletrabajo por ejemplo. ¿Quién está detrás de la 

pantalla? Una persona que conoce, que sabe, que ayuda 

y cumple sus objetivos” asegura.

CECE: APRENDIZAJE CONTINUO Y 
PROFESIONALIZACIÓN
 

La misión de la CECE durante estos 9 años es la de 

fomentar el crecimiento del ecosistema del comercio 

electrónico en el Ecuador y en la región. Al tratarse de 

una industria empírica, el objetivo de la CECE es 

formalizar los conocimientos sobre comercio electrónico 

y digital. “Vemos la necesidad de continuar aprendiendo 

y profesionalizarnos en el desarrollo de tendencias y 

aristas, como en los casos de la inteligencia artificial, 

realidad virtual o realidad aumentada, blockchain, 

criptomonedas o metaverso. Entendemos como 

industria que existen varios campos que podemos seguir 

mejorando y hacia dónde nos visualizamos” expresa 

Ottati. La educación para la CECE implica una 

herramienta de avance para todos quienes formen parte, 

en el presente y a futuro, de una industria vital para el 

desarrollo humano. 

 

Los retos que se presentan para el comercio electrónico 

en el Ecuador son varios. “Existen desafíos en cuanto a lo 

tecnológico hablando de plataformas, los cambios en 

cuanto a medios de pago, la seguridad, la confianza, las 

nuevas tendencias, la logística. En este último punto, el 

comercio electrónico genera debates en cuanto a su 

rentabilidad, lo cual nos representa un reto; también en lo 

que tiene que ver con eficiencia a favor de los 

consumidores, a quienes tomamos siempre en cuenta. 

Nosotros tenemos a nuestros consumidores en el centro 

de nuestras operaciones. Son quienes guían nuestro 

camino, acciones y mejoras” manifiesta Ottati. 

Mientras más personas se suman al mundo del comercio 

electrónico de distintas maneras, como en la oferta de 

productos en redes sociales o de emprendimientos a 

través de diversos canales digitales, el papel del 

conocimiento y la profesionalización en la industria es 

fundamental, no solo para la CECE, sino para el Instituto 

Latinoamericano de Comercio Electrónico, del cual Ottati 

es uno de sus referentes en materia de eCommerce. “La 

educación provoca una atomización del conocimiento. 

Así podemos tener mucho más oferta laboral para la 

gran demanda existente en el mercado digital. La 

participación de la academia, tanto a nivel local como a 

nivel regional, para el avance de educación formal con 

respecto a comercio electrónico y digital, es de suma 

importancia. A la par, deben existir modalidades de 

educación que sean más dinámicas como diplomados o 

cursos” plantea Ottati. 

Priorizando la educación como un componente esencial 

para la apertura y divulgación de competencias de la 

industria, la CECE ofrece más de 60 cursos en diversos 

temas a disposición de las personas. “Involucramos a la 

gente en la obtención de becas valorando el 

conocimiento de una persona, con la seguridad que lo va 

a usar de la mejor forma posible. Además, también 

existen empresas que exigen que todo su equipo digital 

curse, o al menos tenga un curso, referente a su área, lo 

cual amplía su conocimiento y permite relacionarse entre 

ellos de mejores formas. Buscamos que la educación 

dinamice y haga fluir de mejor manera a la industria” 

puntualiza Ottati, con la confianza de que en Ecuador 

existe una oportunidad enorme para que las industrias 

digitales crezcan debido a que la misma se encuentra en 

un proceso de maduración.

LOS CONSUMIDORES:
CONFIANZA Y CRECIMIENTO 

Para finalizar, Ottati nos explica que, luego de la 

pandemia –en cuanto a comercio digital y apertura de 

nuevos proyectos enfocados en lo digital– existe un 

desarrollo y una adopción muy grande. “Hay más gente 

que confía en los canales digitales. Esto tiene que ver con 

el gran trabajo y la seriedad de la oferta para que esto 

suceda. De habernos encontrado frente a una 

experiencia negativa de los consumidores, no habríamos 

podido tener este crecimiento orgánico ni la 

adaptabilidad digital con la que hemos ido creciendo. No 

solamente hay un incremento en la demanda, sino 

también a nivel de oferta. Cada vez hay más productos y 

servicios que están ofertados digitalmente” declara. 

Según Ottati, cada vez se torna más viable para cualquier 

persona, con menos inversión, lograr hoy en día ventas 

por canales digitales. “El espectro que abre esto es muy 

grande. Vemos que muchas empresas fortalecen y 

priorizan sus canales digitales puesto que hoy en día no 

existe ninguna empresa, en ninguna parte del mundo, 

que no tenga al menos un canal digital a disposición de 

sus consumidores, con cualquier servicio que sea 

necesario para ellos. Esto representa una exigencia de los 

consumidores para que estos canales existan", asevera. 

Según datos de la CECE del año 2022, el comercio 

electrónico en Ecuador mueve al menos cuatro mil 

millones de dólares y se estima que para el 2023 esta cifra 

crezca a doble dígito.

Leonardo Otatti, Presidente de la 
Cámara Ecuatoriana de Comercio 
Electrónico (CECE), se refiere a 
quienes conforman el comercio 
electrónico como “la industria 
menos egoísta del planeta”. Su 
experiencia en eCommerce y en 
múltiples temas digitales –entre 
los que destaca su amplio 
conocimiento en desarrollo de 
software y plataformas– avala su 
afirmación, la cual se basa en la 
integración, el profesionalismo y 
las capacidades de negocios y 
personas para destacar e impulsar 
sus proyectos en el ámbito de la 
transformación digital.

CR
ECI

MI
ENT

O
E IN

NO
VAC

IÓN
SOS

TEN
IDA

LEONARDO OTTATI

52 - Febrero 2023

FOCUS ON DIGITAL & TECH SOULFOCUS ON DIGITAL & TECH SOUL



Las finanzas y los negocios poco a poco se diversifican 

en la sociedad. Gracias a las transformaciones digitales 

de los últimos años, los emprendimientos, las empresas y 

las personas se ven en la obligación de entender y 

ampliar sus conocimientos en el ámbito digital para 

satisfacer las necesidades de los consumidores, quienes 

son el centro de todas sus operaciones comerciales. La 

constante en estos procesos de cambio y desarrollo es la 

capacidad de adaptación, innovación y 

profesionalización de quienes aspiran a cumplir sus 

objetivos asumiendo los retos y desafíos de una industria 

en constante cambio.  

ESFUERZO, CAPACIDADES Y 
OBJETIVOS: LA CONSTANTE EN EL 
COMERCIO ELECTRÓNICO

La brecha de género existe, es innegable; sin embargo, 

dentro de la industria tecnológica enfocada a lo 

digital-electrónico en el Ecuador, las posibilidades y el 

desarrollo, independientemente del género, edad u 

origen, dependen de dos factores que para Leonardo 

Ottati, Presidente de la Cámara Ecuatoriana de Comercio 

Electrónico (CECE), son clave: el esfuerzo y los méritos. 

“Cualquier persona, de cualquier género, logra crear su 

espacio. Nuestra industria, en su ADN, es totalmente 

profesional en el sentido de que todos tienen las mismas 

oportunidades. En industrias como las enfocadas en 

alimentos o logística, así como en startups o 

emprendimientos, las mujeres tienen una gran relevancia 

en cuanto a liderazgo. Todos tienen su espacio y sus 

formas de trabajo” afirma Ottati. 

En la CECE ocurre un fenómeno difícil de replicar en 

otros sectores económicos: tanto hombres como 

mujeres, cooperan de manera igualitaria y activa en la 

industria del comercio electrónico. “Es natural. El número 

de mujeres y de hombres en participación –por ejemplo 

de retails, dentro de la Cámara– es muy parecido. 

Indistintamente si es hombre o mujer, si es de la Costa o 

de la Sierra, si es extranjero o local: lo importante es que 

cumplan con sus objetivos, con los KPÍ s (indicadores de 

gestión) que se exigen –sea a nivel de una junta general 

de accionistas o a nivel de sus propios emprendimientos– 

y a nivel de sueldos y compensaciones” comenta Ottati.  

En la industria del comercio electrónico, para Ottati, poco 

a poco y avanzando firme en el tiempo, dentro de los 

negocios y el comercio, se está alcanzando la igualdad, 

no a nivel de oportunidades o de “dar espacios” debido al 

género, sino por las capacidades. “Solo por poner 

algunos ejemplos: compañías de retail, de moda, de 

alimentos –de las más importantes de Ecuador– son 

manejadas por mujeres. Aquí importa el nivel de 

compromiso, experiencia, el perfil. Para esto, lo que nos 

importa de una persona son sus competencias. 

Tomemos en cuenta que, hoy en día en muchos casos, ni 

siquiera se toma en cuenta la presencia física, como con 

el teletrabajo por ejemplo. ¿Quién está detrás de la 

pantalla? Una persona que conoce, que sabe, que ayuda 

y cumple sus objetivos” asegura.

CECE: APRENDIZAJE CONTINUO Y 
PROFESIONALIZACIÓN
 

La misión de la CECE durante estos 9 años es la de 

fomentar el crecimiento del ecosistema del comercio 

electrónico en el Ecuador y en la región. Al tratarse de 

una industria empírica, el objetivo de la CECE es 

formalizar los conocimientos sobre comercio electrónico 

y digital. “Vemos la necesidad de continuar aprendiendo 

y profesionalizarnos en el desarrollo de tendencias y 

aristas, como en los casos de la inteligencia artificial, 

realidad virtual o realidad aumentada, blockchain, 

criptomonedas o metaverso. Entendemos como 

industria que existen varios campos que podemos seguir 

mejorando y hacia dónde nos visualizamos” expresa 

Ottati. La educación para la CECE implica una 

herramienta de avance para todos quienes formen parte, 

en el presente y a futuro, de una industria vital para el 

desarrollo humano. 

 

Los retos que se presentan para el comercio electrónico 

en el Ecuador son varios. “Existen desafíos en cuanto a lo 

tecnológico hablando de plataformas, los cambios en 

cuanto a medios de pago, la seguridad, la confianza, las 

nuevas tendencias, la logística. En este último punto, el 

comercio electrónico genera debates en cuanto a su 

rentabilidad, lo cual nos representa un reto; también en lo 

que tiene que ver con eficiencia a favor de los 

consumidores, a quienes tomamos siempre en cuenta. 

Nosotros tenemos a nuestros consumidores en el centro 

de nuestras operaciones. Son quienes guían nuestro 

camino, acciones y mejoras” manifiesta Ottati. 

Mientras más personas se suman al mundo del comercio 

electrónico de distintas maneras, como en la oferta de 

productos en redes sociales o de emprendimientos a 

través de diversos canales digitales, el papel del 

conocimiento y la profesionalización en la industria es 

fundamental, no solo para la CECE, sino para el Instituto 

Latinoamericano de Comercio Electrónico, del cual Ottati 

es uno de sus referentes en materia de eCommerce. “La 

educación provoca una atomización del conocimiento. 

Así podemos tener mucho más oferta laboral para la 

gran demanda existente en el mercado digital. La 

participación de la academia, tanto a nivel local como a 

nivel regional, para el avance de educación formal con 

respecto a comercio electrónico y digital, es de suma 

importancia. A la par, deben existir modalidades de 

educación que sean más dinámicas como diplomados o 

cursos” plantea Ottati. 

Priorizando la educación como un componente esencial 

para la apertura y divulgación de competencias de la 

industria, la CECE ofrece más de 60 cursos en diversos 

temas a disposición de las personas. “Involucramos a la 

gente en la obtención de becas valorando el 

conocimiento de una persona, con la seguridad que lo va 

a usar de la mejor forma posible. Además, también 

existen empresas que exigen que todo su equipo digital 

curse, o al menos tenga un curso, referente a su área, lo 

cual amplía su conocimiento y permite relacionarse entre 

ellos de mejores formas. Buscamos que la educación 

dinamice y haga fluir de mejor manera a la industria” 

puntualiza Ottati, con la confianza de que en Ecuador 

existe una oportunidad enorme para que las industrias 

digitales crezcan debido a que la misma se encuentra en 

un proceso de maduración.

LOS CONSUMIDORES:
CONFIANZA Y CRECIMIENTO 

Para finalizar, Ottati nos explica que, luego de la 

pandemia –en cuanto a comercio digital y apertura de 

nuevos proyectos enfocados en lo digital– existe un 

desarrollo y una adopción muy grande. “Hay más gente 

que confía en los canales digitales. Esto tiene que ver con 

el gran trabajo y la seriedad de la oferta para que esto 

suceda. De habernos encontrado frente a una 

experiencia negativa de los consumidores, no habríamos 

podido tener este crecimiento orgánico ni la 

adaptabilidad digital con la que hemos ido creciendo. No 

solamente hay un incremento en la demanda, sino 

también a nivel de oferta. Cada vez hay más productos y 

servicios que están ofertados digitalmente” declara. 

Según Ottati, cada vez se torna más viable para cualquier 

persona, con menos inversión, lograr hoy en día ventas 

por canales digitales. “El espectro que abre esto es muy 

grande. Vemos que muchas empresas fortalecen y 

priorizan sus canales digitales puesto que hoy en día no 

existe ninguna empresa, en ninguna parte del mundo, 

que no tenga al menos un canal digital a disposición de 

sus consumidores, con cualquier servicio que sea 

necesario para ellos. Esto representa una exigencia de los 

consumidores para que estos canales existan", asevera. 

Según datos de la CECE del año 2022, el comercio 

electrónico en Ecuador mueve al menos cuatro mil 

millones de dólares y se estima que para el 2023 esta cifra 

crezca a doble dígito.

En la página página web de la 
CECE, https://cece.ec/, se 
encuentran varios estudios, 
cursos y capacitaciones a 
disposición del público para 
seguir profesionalizándose. 
Próximamente contarán con 
certificaciones, sellos de 
confianza y asistencia en la 
búsqueda de apoyo para 
negocios en línea con el 
sector público.  
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La cultura y la creatividad transforman el desarrollo 

de nuestra sociedad. En la actualidad, el impacto de 

las nuevas tecnologías y las múltiples formas en las 

que la comunicación se ha diversificado, cambian 

radicalmente nuestra manera de relacionarnos. El 

sector de las industrias creativas –aquellas que 

rompen con la cadena de valor tradicional y crean 

nuevos modelos de negocio en los que el diseño, la 

habilidad y el talento se convierten la base del 

crecimiento– potencian el avance económico y 

social a través de nuevas ideas a la vez que, poco a 

poco, modifican hábitos de consumo en las 

comunidades.

CULTURA Y CREATIVIDAD:
REDES DE COMUNIDAD
Y MERCADO

El entretenimiento puede crear redes. “La idea 

principal  de BuenPlan era tener una aplicación que 

centralice todos los eventos que suceden en la 

ciudad –hablando de Quito– descubrir nuevas 

fiestas, conciertos, dónde se van a realizar y cómo 

llegar hasta allí. La validamos yendo a bootcamps y 

vimos que a las personas les gustaba nuestro 

proyecto, incluso recibimos un reconocimiento. 

Desde ese momento, tuve la seguridad de que la 

idea era buena y empecé a conformar un equipo 

de trabajo. 

Consulté con varias personas del medio del 

emprendimiento y pulí mis habilidades para la 

programación, el diseño y la experiencia de usuario. 

De esta forma fue como conocí a Martín que, a 

manera de broma, al consultarle a un amigo por un 

diseñador para la aplicación, me aseguró conocer a 

la persona indicada para el trabajo: el mejor de 

todo Quito. Ambos fuimos perfeccionando 

nuestras habilidades, en especial en cuanto a 

rentabilidad se refiere” comenta Ricardo Baquero, 

director de tecnología.

Desde hace 7 años, BuenPlan transformó el 

panorama cultural y empresarial en el Ecuador. 

Gracias a la fusión de conocimientos en tecnología 

e innovación, flexibilizaron y modificaron las formas 

de producción, distribución y consumo de 

productos y contenidos culturales. “Hemos logrado 

que varias personas conozcan nuevos eventos, y 

eso me emociona mucho. Es algo con lo que, creo 

yo, hemos ayudado mucho: realizando colectas, 

actos benéficos, donaciones, que varios eventos 

necesitan para poder salir adelante” menciona 

Ricardo, para quien el compromiso y visión, 

consolidan una comunidad de usuarios 

identificados con la dinamización de servicios.

Martín Obando, director de operaciones, también 

reconoce que, sin redes de contacto, varios 

proyectos no podrían tener éxito. “Por ejemplo, nos 

encontramos haciendo un crowdfunding para Neisi 

Dajomes, campeona olímpica de halterofilia, para 

una película documental que se encuentra en 

desarrollo (Neisi: La Fuerza de un Sueño). Hemos 

realizado varios eventos de donaciones en los que 

BuenPlan no obtiene ningún centavo más que los 

costos de comisiones de tarjeta de crédito. El 

dinero recaudado va directo a los productores o a la 

comunidad que necesita del dinero. Así ayudamos a 

varias iniciativas” puntualiza Martín, enfatizando 

que la industria creativa  está compuesta por varios 

sectores, entre ellos el cine.

John Howkins, estratega líder en economía 

creativa, menciona a las artes visuales, el diseño, la 

música y la publicidad entre los sectores que 

componen a la industria creativa. Y BuenPlan tiene 

experiencia en todos ellos. “Creo que por lo que 

más nos conocen es por el Festival “Saca El Diablo”, 

que nos catapultó. También puede ser “Imagine Van 

Gogh”, que se encuentra en el Centro Comercial 

Iñaquito. Ese evento vendió muchísimas entradas y 

fue un reto adicional  porque debíamos 

complementar nuestro servicio con venta física de 

entradas, por lo cual tuvimos que contratar 

personal para los puntos de venta en los centros 

comerciales Scala, El Condado y CCI, mantener 

reportes diarios, semanales y mensuales para la 

productora. Fue muy exigente y retador, pero un 

éxito” aclara Ricardo. 

PANDEMIA: NUEVAS FORMAS Y 
ESTRATEGIAS DE NEGOCIO

La pandemia del COVID-19 fue una etapa de 

incertidumbre y de inminente recesión económica. 

Existió una ruptura en nuestros modos de vivir. Nos 

enfrentamos al reto de idear nuevas estrategias 

económicas. La tecnología, en nuestro aislamiento, 

fue el canal para crear e inventar nuevas formas de 

negocio, organización, apoyo y contenido. “Durante 

la pandemia, se demostró que la tecnología era 

extremadamente necesaria para poder seguir 

trabajando día a día. En el ámbito cultural, llámese 

teatro, música, arte en general, se pudo seguir 

generando ingresos gracias a los canales digitales. 

En BuenPlan nos adaptamos en toda esa época 

para ofrecer salas privadas para organizadores que 

quisieran vender sus eventos de forma digital. Se 

utilizó video streaming durante esta época en la 

que nadie podía salir. La cultura y sus productos 

continuaron” recuerda Ricardo.

Martín nos cuenta sobre el papel de la creatividad y 

la interacción digital en  el contexto de la pandemia. 

“Si bien nosotros no producimos los eventos, 

tenemos buenas relaciones con las productoras que 

los realizan y el enfoque que desean. También 

apoyamos con capital para proyectos e iniciativas 

presenciales, digitales o culturales con el capital 

semilla para iniciar y con la venta recuperamos 

nuestra inversión. Lo que nos interesa es que se 

hagan eventos. Hemos colaborado con personas 

como KikeJav en su roast, e inclusive con un bingo 

para AU-D, hasta el punto que él desea hacer un 

streaming de su boda” explica Martín. 

Otra de las anécdotas sobre lo flexible que puede 

llegar a ser esta plataforma es con el proyecto del 

Bingo Digital en conjunto con AU-D, cantautor 

ecuatoriano: “Recreamos la experiencia del bingo 

en varias ciudades pequeñas del país y lo 

transmitimos a través de Facebook cada fin de 

semana. En BuenPlan se vendieron las entradas en 

formato de cartillas para participar en el bingo y al 

comprar la entrada, adjunto a ella se entregaba un 

PDF para poder participar en el juego del fin de 

semana, en el que AU-D fungía de host, además de 

contar con la participación de artistas invitados. La 

gente jugaba, se divertía y ganaba premios. Solo lo 

pudimos hacer gracias a que BuenPlan es bastante 

sencillo y flexible de adaptar en estos casos de uso” 

manifestó Ricardo resaltando la gestión de la 

experiencia emocional en diferentes ámbitos.

EL FUTURO: SOLUCIONES 
TECNOLÓGICAS PARA PROBLEMAS 
SOCIALES

BuenPlan es ejemplo de gestión en las empresas 

creativas. Su eje articulador es un nuevo modelo de 

negocio que le da importancia a la creación de 

comunidades de usuarios con el compromiso de 

ofrecer productos y servicios atrayentes y 

diferentes. “Nos llamábamos “evangelizadores 

digitales” porque antes nadie compraba en línea, 

hablando de eventos. Se ha abierto mucho la 

brecha digital. Hemos logrado lo que queríamos: 

educar a la gente a comprar en línea. Es un logro 

para nosotros porque iniciamos compras de 

manera 100% digital. La competencia tradicional 

todavía no lo hace. Son obsoletos 

tecnológicamente hablando, y esto se demuestra 

en eventos grandes cuando su plataforma se cae” 

dice Martín demostrando que, antiguos modelos 

de negocio, no tienen cabida con la convergencia 

de las tecnologías de la información y las 

actividades multimedia. 

“También es un logro ver como tratan de copiar 

nuestro modelo de negocio en tecnología: 

intentan parecerse a nosotros, creyendo ser más 

dinámicos, más “chéveres” y “funcionando mejor”. 

Eso es una muestra de que estamos haciendo bien 

las cosas. La pandemia fue un punto clave. Los 

shows digitales ayudaron muchísimo, 

especialmente a que la gente le pierda el miedo a 

las ventas y compras digitales, lo que también 

dinamizó otros sectores como el de la comida. La 

pandemia hizo que Ecuador se digitalizara por 

obligación. Hay un cambio grande en el país antes 

y después de la pandemia y se puede notar 

claramente en volúmenes de venta. Es positivo ver 

este cambio. Este 2023 estamos trabajando en 

shows que nunca antes se habían dado en 

Ecuador, grandes y multitudinarios. Esperemos se 

den” concluye Martín.

En esta entrevista, los fundadores de 
BuenPlan, Ricardo Baquero y Martín 
Obando, nos hablan del desarrollo 
tecnológico ecuatoriano desde su 
experiencia, la consolidación de su 
proyecto a lo largo del tiempo, sus 
vivencias en el contexto de la 
pandemia y el avance digital en el país.

EVANGELIZADORES
DIGITALES
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La cultura y la creatividad transforman el desarrollo 

de nuestra sociedad. En la actualidad, el impacto de 

las nuevas tecnologías y las múltiples formas en las 

que la comunicación se ha diversificado, cambian 

radicalmente nuestra manera de relacionarnos. El 

sector de las industrias creativas –aquellas que 

rompen con la cadena de valor tradicional y crean 

nuevos modelos de negocio en los que el diseño, la 

habilidad y el talento se convierten la base del 

crecimiento– potencian el avance económico y 

social a través de nuevas ideas a la vez que, poco a 

poco, modifican hábitos de consumo en las 

comunidades.

CULTURA Y CREATIVIDAD:
REDES DE COMUNIDAD
Y MERCADO
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centralice todos los eventos que suceden en la 

ciudad –hablando de Quito– descubrir nuevas 

fiestas, conciertos, dónde se van a realizar y cómo 

llegar hasta allí. La validamos yendo a bootcamps y 

vimos que a las personas les gustaba nuestro 

proyecto, incluso recibimos un reconocimiento. 

Desde ese momento, tuve la seguridad de que la 

idea era buena y empecé a conformar un equipo 

de trabajo. 

Consulté con varias personas del medio del 

emprendimiento y pulí mis habilidades para la 

programación, el diseño y la experiencia de usuario. 

De esta forma fue como conocí a Martín que, a 

manera de broma, al consultarle a un amigo por un 

diseñador para la aplicación, me aseguró conocer a 

la persona indicada para el trabajo: el mejor de 

todo Quito. Ambos fuimos perfeccionando 

nuestras habilidades, en especial en cuanto a 

rentabilidad se refiere” comenta Ricardo Baquero, 

director de tecnología.

Desde hace 7 años, BuenPlan transformó el 

panorama cultural y empresarial en el Ecuador. 

Gracias a la fusión de conocimientos en tecnología 

e innovación, flexibilizaron y modificaron las formas 

de producción, distribución y consumo de 

productos y contenidos culturales. “Hemos logrado 

que varias personas conozcan nuevos eventos, y 

eso me emociona mucho. Es algo con lo que, creo 

yo, hemos ayudado mucho: realizando colectas, 

actos benéficos, donaciones, que varios eventos 

necesitan para poder salir adelante” menciona 

Ricardo, para quien el compromiso y visión, 

consolidan una comunidad de usuarios 

identificados con la dinamización de servicios.

Martín Obando, director de operaciones, también 

reconoce que, sin redes de contacto, varios 

proyectos no podrían tener éxito. “Por ejemplo, nos 

encontramos haciendo un crowdfunding para Neisi 

Dajomes, campeona olímpica de halterofilia, para 

una película documental que se encuentra en 

desarrollo (Neisi: La Fuerza de un Sueño). Hemos 

realizado varios eventos de donaciones en los que 

BuenPlan no obtiene ningún centavo más que los 

costos de comisiones de tarjeta de crédito. El 

dinero recaudado va directo a los productores o a la 

comunidad que necesita del dinero. Así ayudamos a 

varias iniciativas” puntualiza Martín, enfatizando 

que la industria creativa  está compuesta por varios 

sectores, entre ellos el cine.

John Howkins, estratega líder en economía 

creativa, menciona a las artes visuales, el diseño, la 

música y la publicidad entre los sectores que 

componen a la industria creativa. Y BuenPlan tiene 

experiencia en todos ellos. “Creo que por lo que 

más nos conocen es por el Festival “Saca El Diablo”, 

que nos catapultó. También puede ser “Imagine Van 

Gogh”, que se encuentra en el Centro Comercial 

Iñaquito. Ese evento vendió muchísimas entradas y 

fue un reto adicional  porque debíamos 

complementar nuestro servicio con venta física de 

entradas, por lo cual tuvimos que contratar 

personal para los puntos de venta en los centros 

comerciales Scala, El Condado y CCI, mantener 

reportes diarios, semanales y mensuales para la 

productora. Fue muy exigente y retador, pero un 

éxito” aclara Ricardo. 

PANDEMIA: NUEVAS FORMAS Y 
ESTRATEGIAS DE NEGOCIO

La pandemia del COVID-19 fue una etapa de 

incertidumbre y de inminente recesión económica. 

Existió una ruptura en nuestros modos de vivir. Nos 

enfrentamos al reto de idear nuevas estrategias 

económicas. La tecnología, en nuestro aislamiento, 

fue el canal para crear e inventar nuevas formas de 

negocio, organización, apoyo y contenido. “Durante 

la pandemia, se demostró que la tecnología era 

extremadamente necesaria para poder seguir 

trabajando día a día. En el ámbito cultural, llámese 

teatro, música, arte en general, se pudo seguir 

generando ingresos gracias a los canales digitales. 

En BuenPlan nos adaptamos en toda esa época 

para ofrecer salas privadas para organizadores que 

quisieran vender sus eventos de forma digital. Se 

utilizó video streaming durante esta época en la 

que nadie podía salir. La cultura y sus productos 

continuaron” recuerda Ricardo.

Martín nos cuenta sobre el papel de la creatividad y 

la interacción digital en  el contexto de la pandemia. 

“Si bien nosotros no producimos los eventos, 

tenemos buenas relaciones con las productoras que 

los realizan y el enfoque que desean. También 

apoyamos con capital para proyectos e iniciativas 

presenciales, digitales o culturales con el capital 

semilla para iniciar y con la venta recuperamos 

nuestra inversión. Lo que nos interesa es que se 

hagan eventos. Hemos colaborado con personas 

como KikeJav en su roast, e inclusive con un bingo 

para AU-D, hasta el punto que él desea hacer un 

streaming de su boda” explica Martín. 

Otra de las anécdotas sobre lo flexible que puede 

llegar a ser esta plataforma es con el proyecto del 

Bingo Digital en conjunto con AU-D, cantautor 

ecuatoriano: “Recreamos la experiencia del bingo 

en varias ciudades pequeñas del país y lo 

transmitimos a través de Facebook cada fin de 

semana. En BuenPlan se vendieron las entradas en 

formato de cartillas para participar en el bingo y al 

comprar la entrada, adjunto a ella se entregaba un 

PDF para poder participar en el juego del fin de 

semana, en el que AU-D fungía de host, además de 

contar con la participación de artistas invitados. La 

gente jugaba, se divertía y ganaba premios. Solo lo 

pudimos hacer gracias a que BuenPlan es bastante 

sencillo y flexible de adaptar en estos casos de uso” 

manifestó Ricardo resaltando la gestión de la 

experiencia emocional en diferentes ámbitos.

EL FUTURO: SOLUCIONES 
TECNOLÓGICAS PARA PROBLEMAS 
SOCIALES

BuenPlan es ejemplo de gestión en las empresas 

creativas. Su eje articulador es un nuevo modelo de 

negocio que le da importancia a la creación de 

comunidades de usuarios con el compromiso de 

ofrecer productos y servicios atrayentes y 

diferentes. “Nos llamábamos “evangelizadores 

digitales” porque antes nadie compraba en línea, 

hablando de eventos. Se ha abierto mucho la 

brecha digital. Hemos logrado lo que queríamos: 

educar a la gente a comprar en línea. Es un logro 

para nosotros porque iniciamos compras de 

manera 100% digital. La competencia tradicional 

todavía no lo hace. Son obsoletos 

tecnológicamente hablando, y esto se demuestra 

en eventos grandes cuando su plataforma se cae” 

dice Martín demostrando que, antiguos modelos 

de negocio, no tienen cabida con la convergencia 

de las tecnologías de la información y las 

actividades multimedia. 

“También es un logro ver como tratan de copiar 

nuestro modelo de negocio en tecnología: 

intentan parecerse a nosotros, creyendo ser más 

dinámicos, más “chéveres” y “funcionando mejor”. 

Eso es una muestra de que estamos haciendo bien 

las cosas. La pandemia fue un punto clave. Los 

shows digitales ayudaron muchísimo, 

especialmente a que la gente le pierda el miedo a 

las ventas y compras digitales, lo que también 

dinamizó otros sectores como el de la comida. La 

pandemia hizo que Ecuador se digitalizara por 

obligación. Hay un cambio grande en el país antes 

y después de la pandemia y se puede notar 

claramente en volúmenes de venta. Es positivo ver 

este cambio. Este 2023 estamos trabajando en 

shows que nunca antes se habían dado en 

Ecuador, grandes y multitudinarios. Esperemos se 

den” concluye Martín.
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La construcción es una industria llena de desafíos 

y marcada por tendencias que evolucionan y se 

reinventan cada año. Se reinventa con la sociedad 

hacia un futuro sostenible y digitalizado, a través 

de métodos de edificación que se adaptan a los 

cambios sociales y económicos, así como a las 

nuevas demandas del mercado y su compromiso 

con el medio ambiente. El 2023 no será la 

excepción, y por ello, aquí se presentan 6 

tendencias que marcarán la construcción en 

Ecuador este próximo año.

1. CONCIENCIA AMBIENTAL

En un mundo más consciente por el medio 

ambiente, la industria de la construcción debe 

estar alineada a los nuevos paradigmas, razón por 

la cual la gente busca proyectos que sean 

verdaderamente sostenibles y cuidadosos con la 

naturaleza, y en el que se utilicen materiales 

reciclables como el acero estructural, que genera 

poco impacto ambiental y es 100% reutilizable. 

En la actualidad, los proyectos de construcción 

apuestan por un manejo más racional de recursos 

como el agua y la electricidad. En el 2023 se 

fomentará el uso de sistemas de reutilización de 

agua, uso de aguas lluvias, optimización 

energética por medio de paneles solares o 

generación de energía eólica; esto, además de 

reducir costos, generará un impacto positivo 

sobre la huella ambiental. 

2. AUTOMATIZACIÓN

El uso de tecnologías avanzadas como la 

robótica, inteligencia artificial, drones, impresión 

3D y nanotecnología serán parte de Ecuador y el 

mundo en el 2023, y la construcción es el sector 

ideal para aplicarlas. El manejo de la construcción 

4.0 continuará en constante evolución para 

realizar procesos como la verificación de 

estándares de seguridad, el ahorro de costos en 

mano de obra y la garantía que los proyectos 

estén construidos cumpliendo de manera precisa 

con las especificaciones para ser perdurables en 

el tiempo.

3. METODOLOGÍA BIM
Y REALIDAD VIRTUAL

La metodología BIM es un proceso en el que se 

crea un modelo 3D de una infraestructura para 

verificar su representación digital e identificar la 

interacción entre la arquitectura y las diferentes 

disciplinas de la ingeniería. A medida que la 

industria de la construcción crece y evoluciona, 

esta tendencia se hace más popular. Se utiliza en 

Ecuador permitiendo a arquitectos e ingenieros 

planificar, diseñar y construir una estructura a 

escala simulada, ahorrando tiempo y costos. El 

próximo año no será la excepción y sin duda 

habrá una mejora de los procesos digitales, 

además de contar con la realidad virtual de 

planos para construcciones.

4. ANALÍTICA Y BIG DATA

Gracias a la creciente necesidad por ahorrar 

costos, materiales y tiempo, la Big Data se 

posiciona como una arista favorita de las grandes 

constructoras; por ejemplo, analizar los datos de 

consumo de energía y fuentes, puede ayudar a 

una mejor comprensión de su uso y de esta forma 

plantear estrategias que optimicen su utilización 

para disminuir emisiones que dañan el ambiente.

5. CONSTRUCCIÓN MODULAR

Sin duda si hay algo que está marcando 

tendencia a puertas del 2023 y es la 

construcción modular, una alternativa eficaz que 

utiliza componentes prefabricados que se 

ensamblan para ser posteriormente ser armados 

en el sitio de la obra. No requiere agua y genera 

una mínima cantidad de residuos, razón por la 

que es amigable con el medio ambiente; 

además, los tiempos de construcción son 

menores, lo que favorece los costos y los 

procesos de control de calidad.

6. ESPACIOS LUMINOSOS Y 
MULTIFUNCIONALES

Tanto en viviendas como oficinas, los espacios 

abiertos y multifuncionales se han vuelto una 

tendencia. Los diseños de construcción amplios, 

luminosos y flexibles logran transmitir una 

sensación de amplitud, integrando diferentes 

espacios en uno.

SEDEMI tiene 45 años en la industria ecuatoriana 

y es líder en los procesos de construcción a nivel 

nacional, alineada a las tendencias que favorecen 

la industria y aportan al desarrollo del país y la 

región. “Nosotros siempre estamos a la 

vanguardia de los procesos conforme a los 

nuevos paradigmas del mundo, y sobre todo, 

frente a las necesidades del país y el planeta 

fomentando sostenibilidad en cada uno de 

nuestros proyectos”. 
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6 TENDENCIAS QUE MARCARÁN LA INDUSTRIA
DE LA CONSTRUCCIÓN ECUATORIANA ESTE 2023
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