
Dedicatoria 
 

 
A mis padres, 

por haber sido los artífices de este gran sueño nombrado Santa Martha 

y por haber sembrado en mí 

principios, valores y el arte del comercio. 

 

Y a mis hijos, 

para que tomen la posta del legado familiar 

y conviertan a Santa Martha en una compañía 

que trasciende a través del tiempo. 



Prólogo 

Caminando a paso largo, apurada porque el tiempo me apremiaba, con 
apenas treinta minutos permitidos en mi trabajo para salir a almorzar, entré 
a la oficina de Farmacias Santa Martha, en el mercado de Tarqui, con el fin 
de entrevistarme con el Sr Jorge Avellán. Debí subir un piso por una escalera 
estrecha que rebasaba de mercadería dificultando el paso hasta dar con su 
oficina, donde quedé sorprendida al encontrarme con un hombre de talla 
grande, ojos azules, gestos serios y un indisimulable  fuerte  carácter; mi 
primera impresión, fue el exceso de papel y desorden que reinaba en dicho 
lugar. Tomé asiento frente a un escritorio de madera con tapa de vidrio que 
protegía y mostraba a la vez memorias fotográficas de su familia, y ante la 
imposibilidad de lograr terminar de conversar porque la media hora se nos 
esfumó de las manos, me volvió a citar para el día siguiente, un viernes de 
noviembre del año 2001, donde fue claro en su propuesta laboral: si usted me 
ordena los papeles le pago lo que me pida; llegamos a un acuerdo, nos 
estrechamos la mano y al lunes siguiente comencé a trabajar. 

Estaba feliz, la familia Avellán Zambrano es de buen corazón, gran calidad 
humana, desde el primer día me brindaron un trato familiar que valoro 
mucho y que por siempre llevaré en mi corazón. 

A mi ingreso, el equipo lo conformábamos: Jorge a la cabeza, yo, su 
secretaria, Jimmy Ferrín y el Sr Patricio Avellán se encargaban de la bodega, 
y el Sr Roy Avellán de los empleados de las farmacias; aunque ahí no 
terminaban nuestras funciones, porque al terminar los asuntos de oficina, 
laborábamos en la bodega para apresurar el despacho, mercadería que era 
entregada en los vehículos propios de los hermanos Avellán. 

En la oficina Jorge trabajaba solo, atendía proveedores, ingresaba compras, 
revisaba precios y facturaba las ventas para las 8 farmacias que en esa época 
ya existían, todo un genio, aunque con un pequeño defecto: no era nada 
organizado; papeles celestes por todos lados —las copias de las facturas de 
venta—, cheques rotos, estados de cuenta, cartones de mercadería 
restringiendo la circulación, pero sabía en donde estaba cada cosa. 

Se acababa diciembre de 2001, y empezamos a darnos cuenta de la falta de 
dinero para cumplir los compromisos con los proveedores, de allí en adelante 
fueron tiempos duros, llegando al punto del cierre de la cuenta bancaria de 
Jorge. 

Jorge sabía que tenía que hacer algo y rápido; las farmacias contaban con 
computadoras que solo se utilizaban para consultar precios, la facturación en 
los puntos de venta era manual y no contaban con inventarios controlados, 
por tanto, tampoco se hacían cierres de cajas, todo era basado en la 
confianza; sistematizar todas las farmacias, controlar inventarios y realizar 
cierre de cajas diarios era urgente y prioritario. 



Nos reunimos para analizar la situación del negocio y encontrar la forma de 
ordenar las farmacias. 

La labor de realizar inventario inicial y en adelante los periódicos a cada 
farmacia fue ardua, lo realizábamos al cierre de la jornada de trabajo de las 
farmacias. Todos colaborábamos, personal de farmacia, de oficina, de bodega 
y por supuesto los señores Avellán; éramos una gran familia. 

Nos hacían falta muchas cosas, dinero, vehículos para reparto, teníamos 
dificultades para recibir la mercadería debido a la ubicación —pleno mercado 
de Tarqui—, carecíamos de conocimiento y cultura tributaria y contable, 
pero, a nuestro favor, sobraban las ganas por salir adelante y teníamos a 
Jorge, que siempre era el primero en llegar, el último en irse, y además 
trabajaba sábados, domingo y feriados; abastecer las farmacias era y sigue 
siendo prioridad. 

 
Jorge se convirtió en un excelente lector de libros sobre autores triunfadores 
en los negocios, donde aprendió que el éxito está en la expansión, en eso se 
focalizó y lo convirtió en su objetivo. 

Yo, por mi parte, gracias a su apoyo, ingresé a la universidad a distancia para 
formarme como Contador Público y prepararme para el crecimiento de este 
gran negocio. 

Comenzaron a desarrollarse en Manta las grandes cadenas de farmacias y 
para bien o para mal, en el nuevo escenario, había que competir. Ante la 
urgencia y en su visión de expansión como llave del éxito empresarial, Jorge 
fue convocando a sus colegas y amigos de las farmacias de la localidad, con 
la propuesta en mano de asociarse para dar la pelea con precios competitivos 
haciendo gala de su slogan Estamos donde y cuando usted nos necesita, pero 
ninguno lo escuchó y su idea fue desestimada; Jorge ya se estaba preparando, 
sabía que la competencia era más fuerte que nunca y que le tocaba accionar, 
correr y arriesgar. 

Posesionar la marca Santa Martha fuera de la ciudad no fue nada fácil, nadie 
la conocía, pero lo ha logrado y ahora con orgullo, al llegar a nuevas 
provincias, se escucha a la gente decir: Al fin llegaron. 

Farmacias Santa Martha no tiene franquiciados, tiene socios satisfechos a 
quienes se les ofrece apoyo tributario, contable, de nómina, las mejores 
comisiones del mercado y puntualidad en nuestras obligaciones. 

Por todo el camino transcurrido a la par, me reconozco como una ferviente 
admiradora de Jorge, destacando la capacidad mental extraordinaria que 
posee para planificar, proyectarse, cruzar fronteras y lograr sus objetivos 
propuestos. 

Amigo lector, en este libro encontrará las más grandes experiencias vividas 
por un ser humano que se fijó un objetivo y que trabajó —y aún lo sigue 
haciendo— incansablemente por él, para orgullo de su familia, sus amigos 



y de todo aquel, incluyéndome, que hemos estado a su lado viéndolo luchar. 
Estoy segura que será de mucha inspiración y motivación para toda persona 
que sueñe con hacer realidad sus objetivos. 

 
Ketty Amarilis Catagua Cedeño. 



Abro los ojos en la oscuridad de la madrugada, miro al reloj que marca las 
04:50 am y sonrío porque una vez más le he ganado al despertador que está 
programado a las 05:02 am para despertarme. 

 
Me levanto, y siendo muy cuidadoso por no provocar cualquier tipo de ruido 
que pudiera interferir en el descanso de mi esposa, salgo al balcón de mi 
departamento ubicado en un octavo piso, donde me quedo contemplando el 
esplendor del mar: la luna bañándola en plata, su marea alta o baja, el rugido 
de la olas, su perfume de sal y toda su inmensidad, que a lo lejos, sobre el 
horizonte, se fusiona con el azul profundo de la noche. En puntas de pie, me 
voy hacia la cocina donde me preparo un batido de proteínas, paso por el 
baño, me visto en la sala con el uniforme de ciclismo que dejé preparado la 
noche anterior —licra, banda cardíaca, casco, zapatos, guantes—, agarro los 
instrumentos externos de la bicicleta —luces delanteras y traseras, el garmin1 

más las  dos caramañolas con agua— y subo2 hasta al garaje porque allí 
guardo la bicicleta. 

Estiro mis músculos, saludo al guardia del edificio y siempre salgo 
pedaleando con el pie izquierdo. La noche, templada, me recibe sin lluvia, y 
mientras asciendo el repecho de la ciudadela vuelvo a contemplar la 
magnífica presencia del mar que con su voz ronca le pone sonido al ambiente; 
en ese dichoso instante, una idea, como un relámpago, nace e ilumina mi 
cabeza: escribir un libro sobre mi vida. Saludo, esta vez, a los guardias de la 
cabina de entrada y ya en la calle miró en ambas direcciones para detectar, 
por precaución y curiosidad, si algún carro o ciclista transita. A estas 
tempranas horas, el silencio que me recibe es total y la oscuridad también lo 
sería de no ser porque la acera está perfectamente alumbrada. Pedaleando 
sin apuro ni exigencia, llegó hasta la gasolinera donde cojo la ciclovía y a 
partir de allí, como entrada en calor, realizo un circuito corto hasta la 
Ciudadela Manta Beach. 

En ese breve ínterin veo pasar más ciclistas que carros y mi mente, juguetona, 
retrocede el tiempo una década para testificar que muy pocas personas 
tenían el hábito de practicar este hermoso deporte, mientras ahora somos 
más de mil ciclistas que pedaleamos a diario por la ciudad. En dicha 
comparación late una emoción que me eriza los pelos de la piel, porque mi 
querida Manta se está tornando en una ciudad deportiva a nivel nacional. Y 
el deporte es salud, y la salud es vida. 

Atado al hilo conductor de esta transformación a favor, me retrotraigo trece 
años atrás, donde cada octubre3 en la plaza cívica, al calor de dos orquestas, 
invitábamos al pueblo a festejar. Por ese entonces, contraté al profesor 
Bienvenido para que me enseñe a trotar, y fue con él que se nos ocurrió 
realizar una maratón. Hace ocho años logramos realizar la primera carrera 

 

1 Sensor que mide velocidad, tiempo transcurrido, ritmo cardíaco y kilómetros recorridos. 
2 El edificio está construido sobre un barranco, donde el garaje —ubicado a nivel de la 
calle— está por encima de su departamento. 
3 Es el mes aniversario de Santa Martha 



5k Santa Martha, totalmente gratuita, donde a cada competidor — 
participaron 500— se les entregó una camiseta para el evento, además 
armamos puestos de hidratación en puntos estratégicos del trayecto, a los 
ganadores de las distintas categorías se les entregó un premio económico y 
junto a las premiaciones, en la propia plaza cívica, realizamos sorteos de 
electrodomésticos y productos varios. Al segundo año, corrieron 700 
personas y así, en los sucesivos, el número de participantes fue en incremento 
hasta superar los 2000 en la última carrera, donde ya cobrábamos $3.50 la 
inscripción —costo de la camiseta— porque fuimos notando que muchas 
personas se inscribían sin intenciones, si quiera, de hacer presencia. 

Somos la compañía que mejor manifiesta el amor por el deporte, 
compitiendo, formando equipos, haciendo barra y apoyando a todo 
competidor; es parte de la cultura de Santa Martha, porque el deporte es 
salud, nosotros vendemos salud y ante todo hay que dar el ejemplo. Ahora 
mismo, nos encontramos apoyando un equipo para que vaya a correr la 
vuelta profesional de ciclismo del Ecuador. Invertimos en bicicletas, garmins, 
equipos, comida y vitaminas más todo lo que se vaya precisando para una 
buena preparación, y el proyecto surgió porque una persona nos pidió el 
apoyo para cumplir su sueño. 

Nosotros acá estamos, haciendo el esfuerzo, aunque resulte difícil volverlo 
realidad, porque suele suceder que las personas no están dispuestas a 
sacrificarse para lograr alcanzar objetivos grandes; piensan que las cosas 
deberían llegarles por si solas y cada propósito conlleva en sus entrañas 
preparación, sacrificio y constancia. Salvo que seas un iluminado, si no logras 
conjugar estas tres características nunca llegarás a alcanzar las metas 
establecidas. Los que somos simples morales debemos, si o si, tener un plan, 
el cual precisa de muchas horas de esfuerzo y dedicación, porque como bien 
afirma el punto ocho del decálogo4: hay que tener paciencia porque el 
crecimiento se va dando poco a poco. Nada se logra de la noche a la mañana, 
es un trabajo arduo y constante donde no existen los resultados inmediatos, 
y nosotros, Santa Martha, somos el fiel reflejo de dicho proceso. 

* 

Minutos previos a las 06:00 am llego a Manta Beach, punto de encuentro con 
mis amigos y compañeros de ruta. La idea del libro ya es una certeza para mi 
mente, un proyecto que visualizo en perfecta simetría con el día que está 
comenzando a despuntar, aclarando entre la oscuridad, con la fuerza de un 
nacimiento; ante un nuevo inicio, un origen por recordar y un comienzo de 
la historia por narrar. 

Me veo de pequeño, con apenas 11 años de edad, rodeado de mi familia, 
junto a mis padres y hermanos, migrando del campo a la ciudad. De Calceta 
a Manta, nos instalamos en una casa muy humilde de tres habitaciones, un 

 
4 El decálogo se encuentra al final del libro, en el anexo.  



baño, paredes de ladrillos sin enlucir, piso de cemento, ventanas de madera 
con protección de fierro, techo de zinc —sin cielo raso— y un pequeño patio. 
Corría el año 1977, y mi padre, propietario de una volqueta, trabajaba 
transportando material para la construcción. 

Veo, bajo los pasos de mi niñez, cimientos sólidos construidos con principios 
y valores. Mientras, sobre la superficie, la rutina de mi vida se desarrollaba 
entre la puntualidad de llegar a tiempo al colegio, la vuelta a casa a almorzar, 
las labores asignadas por mi padre para mí y mis hermanos — barrer el patio, 
arreglar los cuartos, ayudar a mi madre en  los quehaceres del hogar— las 
tareas del colegio y atender  la despensa que abrió mi padre a los meses de 
llegar; así se nos iba todo el día, mientras nuestros compañeros del colegio 
pasaban la tarde jugando pelota, reuniéndose en el parque, paseando por las 
calles y divirtiéndose. Nos invitaban pero no podíamos, sentimientos 
entremezclados de frustración y coraje aún se conservan frescos en mi 
recuerdo, porque para nosotros el ocio estaba prohibido. 

La rigurosa disciplina de mi padre se sustentaba en una filosofía de vida que 
afirmaba que las cosas se hacen bien o no se hacen. Me asalta una imagen, 
tierna en la actualidad, de ver a  mi padre en cuclillas  revisando mi barrida 
y marcándome un pequeño montículo de tierra que había quedado en algún 
rincón del suelo sin limpiar, porque las cosas se hacen bien o no se hacen. 

Vuelvo a pedalear, ya en grupo, bajo el sólido frio que anuncia la llegada del 
alba. Mientras avanzamos hacia la refinería del Pacífico, la gran mayoría de 
mis compañeros están sumando sus primeros kilómetros, pero yo sé que les 
llevo 20 minutos de ventaja. Identifico, de forma inmediata y natural, mi 
aspecto competitivo, donde siempre busco dar más de mí y que el resto. Y 
ante la comparación, vuelvo con mi mente hacia mi etapa de formación 
donde mis compañeros de grado disfrutaban de un bienestar económico que 
les brindaba privilegios y ocio, pero ahora, cuando me los vuelvo a cruzar 
en la calle, reconozco que ninguno de ellos ha logrado mantener el estándar 
de vida, más bien los veo con carros viejos cuando en su juventud lucían 
nuevos, y desde mi percepción los visualizo estancados porque muchos ni 
siquiera han logrado graduarse en la universidad. Desde el análisis, me surge 
preguntar ¿por qué está sucediendo esto? Y me respondo: por las 
enseñanzas que nos dio papá; el trabajo dio sus frutos. De joven renegaba y 
ahora le doy las gracias. 

Mis piernas, agiles y firmes, le siguen imprimiendo fuerza al andar, los 
kilómetros se suman, mi cuerpo suda, mi corazón se mantiene a un ritmo 
constante y con mi mente sigo avanzando en la línea del tiempo hasta llegar 
a mis 17 años, época de las salidas a fiestas nocturnas con los amigos. 
Recuerdo, como si hubiera sucedido ayer, que cada vez que le iba a pedir 
permiso a mi padre para poder ir a la fiesta que sea y en el lugar que fuera, 
recibía un si como respuesta, bajo el contra-argumento de devolverme la 
responsabilidad de elegir a dónde ir y con quién hacerlo, sabiendo que a las 
06:00 am debía estar de pie para trabajar; cuántas horas le dedicaría a 



descansar era asunto mío. De igual modo, ante mi pregunta de si podía coger 
dinero siempre de su lado había una afirmación y ante el monto me 
respondía que tomase lo que considerase; siempre nos dieron la 
responsabilidad de escoger y nunca tomamos un centavo de más. 

El otro pilar clave de mi vida, fue nuestra querida madre. La unidad de la 
familia Zambrano Solórzano se ha caracterizado por ser un único bloque, 
sólido e inquebrantable, siempre apoyándose y tirando todos juntos hacia el 
lado del bienestar común, nunca peleando, al punto de preferir perjudicarse 
a uno mismo antes que molestar o herir al otro; un ejemplo de unidad que 
me ha enseñado a ser tolerante, solidario y consecuente con mis hermanos y 
el resto de los integrantes del grupo familiar. 

Junto a mis hermanos hemos adoptado dichos valores, fortaleciendo 
nuestros lazos, siempre apoyándonos e intentando nunca pelear. No es fácil, 
por momentos ha sido difícil, diferencias las hubo y seguramente surgirán, 
aunque lo trascendental es lograr superarlas. Todos vivimos de Santa 
Martha, a todos nos sostiene y alimenta la empresa, y este es el mejor legado 
heredado por nuestra madre, Mercedes Zambrano Avellán, que les extiendo 
y comparto a mis hijos y sobrinos: la unión familiar como estamento y piedra 
filosofal del éxito de vida, más allá de las diferencias, los nuevos tiempos, 
las distancias y los cambios coyunturales; la familia siempre en primer lugar. 

Estas son las bases sólidas heredadas de mi madre y padre con las que nace 
Santa Martha. 

 

* 

En octubre de 1979, en pleno corazón de Tarqui, mis padres fundaron la 
primera farmacia Santa Martha5. La zona, próspera para el comercio, 
favoreció a su crecimiento logrando consolidarse, en los años venideros, 
como una de las farmacias grandes de la ciudad. 

El propósito de mi padre fue siempre un único negocio, atendido por ellos 
mismos, con el fin de que proveyera el ingreso económico necesario para el 
desarrollo y bienestar del núcleo familiar. Su objetivo dio sus frutos, porque 
gracias a las utilidades de la farmacia la situación económica mejoró 
sensiblemente, permitiéndonos arrendar una casa de mejores condiciones 
—paredes enlucidas, pisos de cerámica, cielo raso…— y más tarde cumplir 
el sueño de la casa propia. 

También, cuando a mí y a mis hermanos nos fue llegando el turno de ir a la 
universidad, el negocio nos brindó la posibilidad de ir a estudiar a 

 

5 Vale mencionar, que la primera farmacia Santa Martha fue fundada en Calceta por mi 
abuelo materno, el Sr. Eduardo Zambrano, con el fin de que sus tres hijas solteras tengan 
el sustento económico para poder estudiar en la universidad. Sus hijas progresivamente se 
fueron graduando, luego casando y así terminaron por abandonar el negocio. Mi abuelo, al 
quedarse sin nadie quien quiera ocuparse de ella, se la ofrece a mis padres quienes la 
compran y deciden trasladarla a Manta, ciudad donde radicaban. 



Guayaquil. La farmacia, sin dudas, fue la base económica de nuestro 
desarrollo y porvenir. 

 

 
* 

Mi filosofía de vida es que a veces se gana y otras veces se aprende. En cada 
error hay un aprendizaje que merece ser aprovechado, porque en lo malo 
siempre hay algo bueno por rescatar. 

Mientras avanzamos por la avenida que desciende con el aliento constante 
del mar, se me viene a la cabeza un ejemplo que sirve para darle contexto y 
claridad al razonamiento. Es la figura monstruosa de Adolf Hitler, donde 
además de su perversidad y el daño incuestionable que causó, veo, también, 
su lado rescatable: siendo un soldado raso, carente de formación académica, 
sin título nobiliario ni padrinazgo alguno, logró conquistar a las masas y 
construir su liderazgo sobre el pueblo más culto de la época; de cada cosa 
mala, siempre hay algo bueno para estudiar y aprender. 

Llegamos a San Mateo, son las 06:20 am, hora puntual donde las luces de la 
vía se apagan. La oscuridad repentina predomina, el frío misteriosamente se 
encrudece y ante un silencio religioso el canto palpitante de las últimas 
estrellas. En nuestra subida hacia Los Sauces, los primeros claros comienzan 
a parir al nuevo día, la noche sutilmente se va disolviendo entre la neblina y 
yo, ante el milagro sucediéndose, vuelo a través del tiempo hacia mi época de 
universitario en la ciudad de Guayaquil. 

Rememoro mi primera vez dentro de un aula en la universidad, la asignatura 
era matemáticas y el profesor se encontraba realizando un repaso de todos 
los conocimientos que en teoría se habían enseñado en los respectivos 
colegios del país; perplejo, me lo quedé observando sin entenderle una 
palabra, menos algún concepto, de lo que estaba explicando y desarrollando 
en el pizarrón. De las primeras cinco materias de la carrera de Biología 
Marina, aprobé tres y reprobé dos; fueron química y matemáticas, donde en 
el primer examen de esta última asignatura saqué un cero sobre diez de 
calificación. Debí repetir la cursada y me tocó el mismo profesor: esta vez, en 
la primera evaluación me saqué un diez, y de ahí en adelante siempre fui 
exonerado en las diferentes matemáticas con la puntuación más alta. 

No podía permitir que me venciera algo que no sabía, situación que me valió 
como antecedente para demostrarme que era capaz de superar cualquier 
obstáculo que se me cruzase en el camino. 

 

 
* 

En mi época de joven universitario leía mucho, sobre todo literatura 
referencial a historias de superación, biografías y temas económicos. Un día 



entre muchos, caminando por el Policentro de Guayaquil, frente a la vidriera 
de una librería me llamó la atención un libro en particular: Mi primer millón6. 
Lo compré y fue tanto su agradable impacto que sin exagerar lo habré leído 
un mínimo de diez veces. Entre sus páginas, narra la historia de Aristóteles 
Onassis7, la cual me quedó grabada a fuego en la mente, porque desde la voz 
del propio protagonista afirma: el secreto del éxito es la expansión. 

Con una sucursal nunca te harás millonario porque para tener éxito 
económico debes expandirte, y eso fue lo que proyecté al segundo de abrir mi 
primera farmacia Santa Martha. 

 

 
* 

Hay una frase que viaja hacia mí a través del viento y me choca en el rostro 
mientras respiro la calidez prodigiosa de los primogénitos rayos de luz: en la 
vida no hay secretos8. Comprendí que el secreto del éxito no existe, es lo que 
uno quiere forjar más la disciplina que empuja a lograr materializarlo. Yo les 
puedo contar y compartir las claves de mi éxito empresarial —como con gusto 
estoy haciendo en este libro—, aunque no es una ley que se pueda replicar, 
menos que les garantice resultados; cada proceso es único y particular. El 
éxito está dentro de uno mismo, porque uno es el dueño de su propio secreto. 

 

 
* 

A la edad de 20 años, mientras avanzaba en mis estudios universitarios, me 
dieron ganas de emprender en un negocio propio. Con la ayuda de mi madre 
pedí un préstamo, y en el centro de Tarqui le compré el derecho de llave de 
una tienda a un hombre mayor que había decidido retirarse de la actividad 
comercial. Invertí en un horno panadero, mandé a hacer latas a medida y a 
los 20 días de haberme hecho cargo del local ya estaba abierta al público mi 
panadería. 

Contraté a dos maestros panaderos y el primer día producimos sobre la base 
de 35 libras de harina; al cabo de un mes, estábamos vendiendo, promedio, 
la producción de 3.5 quintales de harina. La panadería resultó ser un negocio 
fantástico desde la rentabilidad inmediata, permitiéndome cancelar el 
préstamo a los dos meses de haberla inaugurado. 

 
 
 

6 Charles-Albert Poissant y Christian Godefroy, Mi primer millón, 2005. 

7 Aristóteles Sócrates Onassis fue el magnate griego más famoso de la industria naviera 
del siglo XX, convirtiéndose en el hombre más rico del mundo de su época. 
8 Frase extraída de la película Kung fu panda 3, 2016. 



Aunque, como contrapeso, es una rama compleja y sacrificada por ser 
nocturna: se comenzaba a trabajar a las 08:00 pm y se vendía el pan desde 
las 04:00 hasta las 07:00 am. Recuerdo puntualmente una noche que 
acababa de regresar desde Guayaquil y mis maestros panaderos se habían ido 
de fiesta; no contaba con ellos. Debía entregar 300 panes —enrollados— a un 
cliente fijo de un restaurante a las 07:00 am del día siguiente, por lo cual no 
me quedó otra opción más que ponerme a la tarea de producirlos. 

El pan era 100% artesanal; no contaba con ninguna máquina que me 
facilitara el trabajo. Me até el delantal, me arremangué la camiseta, cogí 35 
libras de harina y comencé a realizar la mezcla a las 11:30 pm. El 
conocimiento teórico de cómo hacer pan lo tenía, aunque no contaba con la 
fuerza ni habilidad para amasar tanta cantidad. Igualmente, asumí el reto, 
puse lo mejor de mí, la perseverancia triunfó y a las 04:00 am tenía 600 
panes recién horneados. Levanté persianas y uno a uno fui vendiendo el 
excedente hasta quedarme sin ninguno; a las 6:45 am fui a entregarle el 
pedido a mi cliente del restaurante. 

Mi palabra tiene el valor de una firma, porque si me comprometo busco por 
todos los medios cumplir con lo pactado; prefiero dar de más y perder, antes 
que fallar y quedar mal. 

A raíz de las reiteradas actitudes de indisciplina y falta de compromiso por 
parte de mis empleados, más mi imposibilidad de asumir el control del 
negocio por encontrarme mayormente en Guayaquil, decidí vender la 
panadería al año de abrirla. 

Con la venta, me compré mi primer carro. 
 

 
* 

Próximo a graduarme, comencé a trabajar en la Comisión Interamericana del 
Atún Tropical como observador de mamíferos marinos en la flota atunera 
asentada en Manta. Era un trabajo con periodos de dos meses consecutivos 
en alta mar, que me sirvió, ante todo, para darme cuenta que allí no estaba 
mi vocación. Sobre la superficie de una barca minúscula que se mecía por los 
brazos oscuros del océano mientras era arropada por la soledad de un 
firmamento iluminado por la tenue luz de millones de estrellas, me sentaba 
periódicamente a reflexionar sobre mi existencia y una noche de inspiración 
me pregunté: ¿qué es lo mejor que sabes hacer en esta vida? Y la respuesta 
fue inapelable: estar en una farmacia. 

Regresé a tierra firme con la convicción de que al mundo marino no 
pertenecía, y aún conservando la negativa de volver a involucrarme en el 
negocio familiar, renuncié al barco y emprendí la búsqueda de un nuevo 
empleo. 



Un laboratorio farmacéutico publicó en el periódico una oferta laboral para 
el puesto de visitador médico y no dudé en aplicar; en Manta muchas 
personas con experiencia se postularon, cuestión que me hizo comenzar en 
desventaja. Se presentó el Gerente Regional de la Costa para entrevistar y 
seleccionar a los 3 precandidatos que luego deberían pasar por el filtro del 
Gerente General en Guayaquil; al anunciarlos, uno de ellos era yo. 

La cita estaba programada para las 09:00 am, y aquel día, a las 04:00 am, 
cogí mi carro y partí rumbo a Guayaquil. Siempre me ha gustado ser 
precavido por el hecho de que soy muy exigente con la puntualidad, por lo 
cual, sin surgirme imprevistos, a las 07:15 am parqueé frente al edificio de la 
empresa, donde me tocó esperar en la vereda hasta que abrieran. A las 08:00 
am, individualmente o en pequeños grupos comenzaron a ingresar los 
trabajadores, y entre ellos estaban el Gerente Nacional junto al Gerente 
Regional, quien al verme me reconoció y consultó el motivo por el cual estaba 
allí tan temprano; le expliqué, considerando la distancia y las probabilidades 
de algún inesperado percance, mi gusto estricto por la precaución y la 
puntualidad. 

A los tres precandidatos nos citaron al mismo horario y a la hora estipulada 
nos llamaron para la entrevista; estaba solo, los otros dos no habían llegado. 
45 minutos duró la cita y al salir ni pistas de los otros dos postulantes; 
posteriormente me enteré que aludiendo a pretextos de distancia más 
algunos inconvenientes surgidos en el camino recién pudieron llegar pasadas 
las diez. 

Obviamente, a mí fue a quien contrataron. 
 

 
* 

Comencé a trabajar un 4 de julio de 1994. Me hicieron ir a Guayaquil a 
capacitarme, donde coincidió con una Convención Nacional que la empresa 
estaba por llevar adelante al día siguiente en un hotel tradicional de la ciudad. 
Me invitaron a participar, sin compartirme material, más que todo para que 
comenzara a familiarizarme con el rubro y la  marca. Al  terminar la jornada 
inicial y retornar a la habitación, mi compañero de cuarto —un visitador 
médico de sobrada experiencia— se alistó para dar una vuelta y disfrutar de 
la vida nocturna, mientras, con su permiso, aproveché para revisar y estudiar 
los libros entregados en el evento. 

La Convención duró toda la semana y el día domingo, como cierre, los 
concursantes fueron sometidos a un examen escrito sobre el conocimiento 
expuesto durante todo el evento, del cual me eximieron de participar. Ante 
mi insistencia por querer realizarlo, fui advertido sobre el costo que me 
supondría generar una mala calificación —porque iría a parar a mi hoja de 
vida de la empresa—, y al asumir el riesgo bajo previa firma, me senté junto 



a mis nuevos compañeros a efectuarlo; saqué la segunda mejor nota a nivel 
nacional y la mejor a nivel costa. 

Todos los meses alcancé los objetivos preestablecidos y pronto llegué a ser el 
mejor vendedor de mi zona y el segundo a nivel nacional. Trabajé dos años y 
siete meses, hasta el día que la empresa anunció la fusión con otro 
laboratorio con la intención de crear una compañía más fuerte y competitiva. 
Ante esta nueva coyuntura, la empresa debía dar de baja un porcentaje de 
trabajadores, para lo cual propusieron el retiro voluntario a cambio de una 
retribución económica —40% de aumento en la liquidación más seis meses 
de salario extra—; lo anunciaron en una reunión en Quito, y ante la pregunta 
de quién se postulaba, la única mano que se alzó fue la mía. 

El Gerente Nacional intentó convencerme para que me quedara, pero el 
incentivo económico era irresistible y la decisión estaba tomada. 

 

 
* 

Corría el año 1997, y en mi bolsillo contaba con el dinero de la liquidación. 
Ante la inquietud de cómo seguir, volvió hacia mí, conservando aún su rocío 
de sal, la pregunta que me inquiría: ¿qué es lo mejor que sabes hacer en esta 
vida? Y la respuesta volvió a ser inapelable: estar en una farmacia. 

Desde los 14 años estoy en una farmacia y lo que más he hecho en mi vida fue 
vender medicamentos tras el mostrador. Atendíamos de lunes a sábados de 
07:00 am a 11:00 pm y los domingos hasta el mediodía; siendo adolescentes 
era un trabajo esclavizante, así lo sentíamos junto a mis hermanos, razón por 
la cual nos daba coraje y desánimo pensar en continuar con el 
emprendimiento familiar. 

La distancia y el tiempo van modificando la percepción, y a favor se me 
sumaba la experiencia de haber sido visitador médico, porque me había dado 
la posibilidad de conocer la otra cara del negocio de los medicamentos: la 
industria de los laboratorios con sus objetivos, métodos e intereses en el 
mercado; cómo negocian, cuánto es porcentualmente su ganancia y qué 
resultados esperan recibir. Era una ventaja comparativa que no debía 
desaprovechar. 

Resultó, entonces, ser el momento oportuno para bajar la filosofía de la 
mente a la planta de los pies y comenzar a ver lo bueno de lo malo. Con mayor 
madures, miré hacia atrás con mejor perspectiva y desde la amplitud del 
campo visual asimilé la habilidad que ya estaba desarrollada en mí: vender 
medicamentos. A través de la aceptación, me invadió una sensación de amor 
que me quitó de encima todos los trajes acumulados de quejas y reproches; 
mi corazón seguía ligado a la farmacia y al permitirme escucharlo atendí a su 
llamada. 



A finales del año, asumiendo un rol de mando, regresé a trabajar a la farmacia 
donde junto a mi hermano Roy abrimos la farmacia Santa Martha número 2. 
Al cabo de un año, decidí dejársela para abrir la propia —la número 3—, y a 
partir de allí arrancó la carrera sucesiva, expansiva e ilimitada de ir creando 
nuevas sucursales. 

 

 
* 

Nunca me han incentivado las cosas que se presentan fáciles, porque siempre 
me han motivado los retos difíciles; vencer a mis miedos fue un enorme 
desafío. 

Tenía pavor de hablar en público. Ante una lección, tartamudeaba y se me 
perdían las palabras más allá de haber estudiado y contar con el saber 
necesario como respaldo. La situación comencé a revertirla al momento que 
la empresa creció y debí transmitirles herramientas y conocimientos a mis 
empleados. Hoy en día, puedo pararme frente a miles de personas y 
pronunciar un discurso espontáneo con total naturalidad. 

De chico temblaba de miedo ante la mera idea de ir al dentista. Nací con una 
dentadura mala y mis dientes precisaban de un buen tratamiento para 
mejorar su postura, aunque el horror que sentía ante sus instrumentos e 
inyecciones —anestesias— me hacía siempre encontrar pretextos para patear 
hacia adelante la cuestión. De adulto, decidí enfrentar al miedo, entré a un 
consultorio, abrí la boca y permití que la dentista me realice cirugías, 
implantes dentales e injertos de huesos. Citando las propias palabras de la 
doctora: usted es el paciente que mejor ha soportado el dolor, porque no 
demuestra tener sensibilidad ni sentimientos. 

Las alturas me aterraban. Subirme a un teleférico, viajar en avión o 
arrimarme a la ventana de un segundo o tercer piso eran un martirio que me 
hacían temblar las piernas y bajarme la presión. Cinco años atrás, de visita 
por Dubái, me atreví a subir al mirador del edificio más alto de la ciudad —
ubicado en el piso 122—, donde, aún con ciertos temores, logré mirar hacia 
abajo sin desfallecer. 

La lucha es interna, porque al enfrentar a mis miedos derroto a mis 
limitaciones. 

 

 
* 

Ubicada en el mercado central, compramos junto a mi esposa la farmacia La 
Española para transformarla en la Santa Martha número 3; como 
característica distintiva tenía pintada la bandera de aquel país sobre una de 
sus paredes. Previo a repintarla, visualizando la expansión y observando 



que las otras dos farmacias tenían sus colores a gusto, comprendí que era 
prioritario comenzar a unificar la marca dándole identidad. 

Me llamaron mucho la atención el rojo y el amarillo de la bandera española 
y decidí investigar sobre la teoría de los colores. Aprendí que en publicidad 
no se deben usar ni el celeste ni el verde porque al ser los colores de la 
naturaleza pasan desapercibidos para el ojo humano; los más chillones, los 
que irritan la pupila, son los que más atracción generan y entre ellos 
destacan, justamente, el rojo y el amarillo. Compré cartulinas con distintas 
tonalidades de rojos y amarillos y comencé a mezclarlos. Al dar con la fusión 
que más me gustó, compré la pintura y repintamos los tres locales. 

Al logo también lo coloreamos con estos dos colores. 

Pasó el tiempo, y un hombre, a la pasada, me preguntó porque no teníamos 
slogan si la mayoría de las empresas lo tenían. En esa época ya contábamos 
con más sucursales y mi sensación era que estábamos comenzando a copar 
cada lugar estratégico de la ciudad. Me puse a pensar y la frase se me presentó 
como un chispazo: Estamos donde y cuando usted nos necesita. 

 

 
* 

Nunca estuve de acuerdo en imponerle a la empresa una misión y una visión 
estratégica, porque siempre las consideré como términos vacuos sin 
verdadero contenido ni realidad. Lo trascendental es la identidad, por eso 
decidí redactar el decálogo de Santa Martha que representa sus bases y 
cimientos; son diez puntos inspirados en los diez mandamientos. 

Soy una persona de ideas rápidas, me gusta realizar y ejecutar: al decálogo lo 
escribí en unas horas por la noche, y al día siguiente mandé a imprimir las 
copias necesarias sobre papel bond para que se fuera pegando en todo lugar 
donde había personal trabajando; oficinas, bodega y locales. 

Al mudarnos al edificio actual el decálogo se traspapeló y de forma misteriosa 
desapareció; más allá de buscarlo nadie lo encontró. Luego de una larga 
ausencia, con la misma magia que se fue resurgió dentro de una funda, y al 
volver a mis manos de inmediato se lo pasé al departamento comercial para 
que lo trascribiera, imprimiera y repartiera en cada oficina y sala del 
inmueble; me resulta importante que cada empleado, cliente o visitante 
ocasional tenga presente cuales son los principios y valores de Santa Martha 
que hasta la fecha nunca he abandonado, menos violado. 

Siempre recalco el punto número diez que afirma: el negocio es ser honrado. 
 

 
* 



Al crear la farmacia Santa Martha número 3, junto a mi esposa trabajábamos 
codo a codo desde las 07:00 am hasta las 10:00 pm; luego, por cuestiones de 
seguridad, debimos comenzar a cerrar a las 08:30 pm. Fueron meses 
consecutivos de mucho trabajo, donde todas las responsabilidades se iban 
apilando sobre mi espalda, mientras el stress quemaba y el dinero escaseaba. 
Dicho contexto, me fue transformando en una persona sensiblemente 
irritable que explotaba ante situaciones, que en apariencia, lucían pequeñas 
e insignificantes; mis trabajadores estaban avisados que ante mis ataques de 
ira debían dejarme cinco minutos a solas, junto a mi soledad, donde lograba 
bajar las revoluciones, estabilizar mi respiración, entrar en razón, reflexionar 
sobre el error y aprender para encontrarle la solución. 

Mis ataques de ira eran una válvula de escape ante tanta presión, porque 
cuando la lava no es expulsada, el fuego líquido retenido quema las entrañas. 

 

 
* 

Mientras la brisa busca despeinarme y el viento apenas aúlla en la subida al 
Aromo, con mi columna vertebral encorvada y mis ojos clavados en el asfalto, 
en el presente avanzando, mi mirada se invierte y regresa a la piel de aquel 
Jorge Avellán que trabajaba de sol a luna, todos los días sin excepción, a un 
ritmo frenético sin pausa, porque cuando llegaba a mi casa no paraba de 
pensar sobre las obligaciones que me esperaban a la mañana más todas las 
ideas que siempre me sobrevolaban por la mente en la intención de resolver 
y progresar dentro de un mundo impuntual con poca palabra que se dedicaba 
constantemente a ponerme palos en la rueda. 

Me invade una fotografía color sepia cargada de nostalgia, la frustración de 
no poder darle a mi familia el bienestar que buscaba y anhelaba, tanto 
sacrificio sin resultados palpables, donde al pedido de los míos la promesa 
repetida de que los tiempos mejores estaban por llegar. 

La satisfacción —inmensa— es haberles cumplido. Ahora podemos disfrutar 
del fruto de tanto esfuerzo con viajes a diferentes rincones del mundo, 
volando en primera y hospedándonos en hoteles de categoría. Alcanzar la 
meta por la que tanto luché —me digo a mí mismo en modo reflexivo— me ha 
vuelto una persona calmada que mira e interpreta la vida con mayor 
perspectiva y absoluto dominio sobre la ira. 

 

 
* 

Los éxitos te convierten en una persona engreída. El verdadero progreso está 
en ir aprendiendo de los supuestos fracasos, que resultan ser inversiones a 



futuro. El éxito te llena de falsa gloria, trampa traicionera que te transforma 
en un ser omnipotente y ególatra. 

Recordar los errores del pasado y tener siempre presente la historia completa 
de lo transcurrido, con las miserias y los conflictos, hacen que uno siempre 
mantenga los pies sobre la tierra. No hay magia ni súper-poderes, hay una 
constante terquedad de trabajar y trabajar en la búsqueda de un objetivo. Y 
nunca hay que perder de vista que los denominados errores fueron las 
enseñanzas necesarias que se debían adquirir para llegar a la meta; la fe de 
nunca dejarse doblegar y la convicción de siempre persistir más allá de las 
circunstancias adversas. 

 

 
* 

El sol despunta con intensidad y comienza a perforar la capa encapotada de 
neblina adherida al suelo que mantiene la visibilidad reducida. El viento 
sopla cruzado mientras le imprimo fuerzas a mis piernas en el ascenso del 
cerro Pacoche, donde la espesa vegetación nos envuelve dentro de su manto 
húmedo. Coronar su cima siempre es un premio, y desde allí nos desviamos 
hacia la izquierda en dirección a La Refinería para darle la vuelta a su 
circuito. 

Adentro del predio, corremos un segmento recto de Strava9 de 
aproximadamente 3 kilómetros, donde alcanzamos una velocidad promedio 
de 47 kilómetros por hora. Luchando ante un viento en contra fuerte y 
persistente, terminé el tramo a la cabeza de un grupo de atletas muy duros. 

Mientras seguimos rodando, continúo recuperando imágenes y momentos 
claves de mi vida, y esta vez, se me viene a la mente el recuerdo del día 
anterior, donde comenzamos una capacitación para nuestra fuerza de ventas. 
Me tocó dar el discurso inaugural, al cual decidí orientar hacia la reinvención 
creativa permanente que siempre se debe tener e imponer para ser cada día 
más competitivos. Y con ese pensamiento presente, de actualidad, al 
completar los 80 kilómetros de ruta prevista, retomamos el camino a 
nuestros respectivos hogares, donde concluí con un total de 106 kilómetros 
pedaleados. 

A los diez minutos de haber llegado, me llega un mensaje de un compañero 
del grupo de ciclismo informándome que había ganado un KOM10; el 
segundo de mi vida. Me llena de emoción el logro alcanzado, siendo 
consciente del alto nivel que tienen los mejores ciclistas de Manta, porque 
cuando comencé a practicar el ciclismo —8 meses atrás— lo hice con el 

 

9 Strava es una aplicación deportiva para corredores y ciclistas que permite realizar un 
seguimiento de todos los parámetros favoritos para después analizarlos. 
10 KOM (King of the mountain; rey de la montaña) significa conseguir el mejor tiempo en un 
determinado segmento Strava. 



propósito de mayor bienestar desde un amor sincero al deporte. 
Conociéndome, el bichito de la competitividad me picó rápido y así fue que 
me propuse ser el mejor de mi categoría por peso. Y ahora, no soy el mejor 
ciclista ni me interesa serlo, pero con mis 54 años haber ganado dos KOM me 
enseña que nada es imposible en la vida; la reinvención constante de lo que 
de antemano parecía un imposible. Ahora sé que puedo y voy por más. 

 

 
* 

Uno enseña dando el ejemplo y es justamente lo que les transmití a mi fuerza 
de venta ese segundo día de capacitación, a través de una historia hermosa 
que vibra en mí, al reunirme con ellos en uno de los salones de la empresa: 

El águila es el ave más espléndido que existe sobre la faz del planeta Tierra 
por su imponente tamaño, por la agudeza de su visión, por la capacidad que 
exhibe para elevarse hasta la cima del cielo, por su rapidez de vuelo, por su 
agilidad de maniobra más su eficacia de cazador. Igualmente, la naturaleza, 
sabia, a tanta belleza y virtud le fijó sus límites y obstáculos como estímulos 
necesarios para su crecimiento y superación. 

El águila vive —promedio— entre 90 y 100 años, y es a la mitad de su vida 
cuando se debe enfrentar al mayor desafío de su existencia. Su pico, curvo y 
poderoso, nunca le deja de crecer, al punto límite que empieza a serle 
contraproducente a su tarea de cazador. Asimilando el conflicto, el águila se 
prepara ganando peso y llegado el momento se eleva en busca de algún 
escondite recóndito, de extremada dificultad de hallar y alcanzar para 
cualquier depredador, porque sabe que su vida dependerá de la seguridad de 
su refugio. 

Comienza quitándose las plumas guías de su cola, porque, gastadas, 
cumplieron su ciclo de vida. Luego busca una roca grande y resistente, a la 
cual empieza a darle picotazos con fuerza e insistencia. En su proceso muy 
doloroso de varios días de duración, donde golpe a golpe se va desprendiendo 
de su obsoleto pico; ensangrentado se lo logra arrancar, mientras, por debajo 
apenas se vislumbra el nacimiento del nuevo. 

Indefenso, imposibilitado de volar y cazar, se refugia en aquella desolada 
soledad, resguardado del mundo entre 4 y 5 meses, donde perderá mucho 
peso, mientras, paciente, va viviendo y sufriendo el proceso de 
transformación. 

El día oportuno, con sus plumas guías de estreno y su pico adolescente pulido 
al calor del sol, extiende sus alas y vuelve a dominar con la fluidez de su vuelo 
la cima del mundo. La mutación lo llevó a una reflexión profunda sobre su 
existencia, donde, a partir de ahora, mirará su vida en retrospectiva, con 
mayor entendimiento y maduración, volviéndolo un ave más selectivo y 
eficaz en cada uno de sus movimientos. 



La reinvención del águila es la reinvención de Santa Martha, constante y 
dinámica, donde nunca hay que conformarse con los logros obtenidos ni el 
nombre alcanzado, porque lo trascendental es el desafío a seguir 
desarrollándose en crecimiento, mirando el andar de la vida sin perder de 
vista quién es uno y de dónde viene, la humildad del origen, aunque siempre 
volando hacia los obstáculos creativos del misterioso futuro que se dibujan 
en el horizonte como nuevo porvenir. 

El cielo no tiene límites, Santa Martha tampoco. 
 

 
* 

Al concluir el discurso bajo a mi oficina, donde me siento frente a los dos 
monitores a revisar la información del día. Sin grandes novedades ni ningún 
asunto urgente que atender, me hago hacia atrás en el sillón para continuar 
reflexionando sobre la vida de Santa Martha que me lleva, como un flechazo, 
al momento que comenzamos a abrir sucursales. 

Abríamos las farmacias sin ningún recurso; se ponían perchas de madera, se 
utilizaba el mostrador usado que se consiguiese y llenábamos los estantes con 
las medicinas que sobraban en los otros locales; de un inventario armábamos 
otra farmacia, la cual debía comenzar a auto-reproducirse y retroalimentarse 
a través de sus propias ventas. 

En la farmacia Santa Martha 3, sobre su parte trasera, armé la primera 
bodega —de 12 metros2— desde la cual se comenzó a abastecer a las demás. 
Al fundar la farmacia Santa Martha 5, se me ocurrió conectar las sucursales 
con radios transmisores de banda ancha que nos facilitó una conexión directa 
e inmediata —porque cuando una hablaba las restantes escuchaban—, 
innovación que nos posibilitó rotar los medicamentos según la necesidad del 
cliente garantizándonos su satisfacción; este hecho nos dio una ventaja 
competitiva para la época. 

Fuimos, también, la primera cadena de farmacias que comenzó a realizar 
descuentos agresivos: normalmente en Manta, se acostumbraba a dar el 10% 
de descuento solo en recetas; nosotros comenzamos a dar el 12% en todos los 
productos. 

Por ese entonces, con la intención de comenzar a ordenar con el fin de 
facilitar el proceso de control de stock y facturación, compramos nuestro 
primer programa informático que traía incluido el servicio del programador. 
La adaptación y aplicación no fue sencilla por la reticencia de los 
trabajadores a modernizarse, aunque fue un primer paso necesario de dar. 

Con el nacimiento de la farmacia Santa Martha 7, nos regresamos al corazón 
de Tarqui, al edificio de la primera farmacia, donde construimos una nueva 
bodega —de 80 metros2— y las oficinas entre el segundo y tercer piso. 
Coincidió con la incorporación de Ketty Catagua al equipo, pieza 
fundamental para el crecimiento de la empresa, porque fue ella quien 
implementó y llevó adelante el control interno con la creación y regulación 
de los inventarios de cada sucursal; crecer dentro del desorden generaba caos 
y confusión, nos basábamos en la confianza sin ningún tipo de regulación y 



la experiencia me ha enseñado que la confianza es importante, aunque, desde 
la óptica comercial, sola no es suficiente porque precisa de una estructura de 
orden y control que la respalde. 

Mientras nos organizábamos y reestructurábamos, también nos 
expandíamos, y al hacer realidad la farmacia  Santa  Martha  13, sentí que era 
el momento oportuno para asomar fuera de la ciudad: la número 14 se puso 
en Tosagua, y luego conversando con un amigo que tenía una farmacia en 
Jipijapa logré convencerlo para que se una a nuestra cadena, y así nacieron 
la 15 y 16, siendo estas las primeras farmacias asociadas. 

En el año 2008, con 30 farmacias sembradas en territorio manabita, nos 
constituimos como compañía: Santa Martha S.A. Debieron pasar cuatro 
años, y en el 2011, a través de la contratación de una empresa especializada 
en procesos organizacionales, logramos establecer la base de los  procesos de 
Santa Martha trabajando internamente, al pie de la letra en cada una de las 
tareas que nos iban encomendando semana a semana, porque teníamos la 
convicción de estructurarnos con cimientos sólidos para que la empresa 
cuente con los pilares necesarios para dar el gran salto. A partir de allí, se dio 
rienda suelta a un crecimiento vertiginoso. 

 

 
* 

Las sucursales se multiplicaban, la facturación engordaba año tras año y 
concretamos la mudanza al actual edificio, donde pasamos a tener una 
bodega de 400 metros2 bajo la sensación de que nos resultaría imposible 
llenarla; a los 3 años ya no cabía un medicamento más, por lo que debimos 
comprar el terreno lindero, entrar en obra, hacer ampliaciones y construir un 
nuevo piso. Actualmente estamos en un local de 1000 metros2 que nos queda 
pequeño. 

Y este edificio tiene su particular historia, porque dio la casualidad que vivía 
a una cuadra de distancia del terreno al momento que se estableció sobre él 
un supermercado independiente. Por esos días, le comenté a un amigo 
cercano que allí mismo terminaría siendo la nueva bodega de Santa Martha, 
porque al no ser una zona apta para ese estilo de negocio terminaría cerrando 
y vendiendo. 

A menos de un año transcurrido, el mismo amigo que me había escuchado 
con gestos de incredulidad, me llamó para avisarme que sobre las persianas 
bajas del local había pegado un letrero: se vende. 

Llamamos al propietario, el cual nos pidió un precio desorbitante, fuera de 
lugar y realidad; simplemente, le dimos las gracias sin siquiera ofertar. 



Transcurrieron 6 meses sin que pudiera venderlo, por iniciativa de ambos 
se restableció la comunicación y esta vez su precio fue razonable; aceptó 
nuestra oferta y Santa Martha encontró su nuevo espacio. 

Mi amigo me llamó para felicitarme y darme la razón, porque al fin de 
cuentas todo era cuestión de tiempo. 

 

 
* 

Santa Martha fue cumpliendo sus distintas etapas de crecimiento. Al 2015, 
comenzamos a aparecer dentro de los rankings nacionales; vendíamos, 
promedio, 17 millones anuales. Por ese entonces, una empresa de peso en 
el rubro de comercialización al por mayor de medicamentos y productos 
relacionados, nos citó para ofrecernos la exclusividad de unas vitaminas C 
efervescentes, de las que apenas lograban vender 5000 unidades al mes en 
todo el país. 

Salimos con fuerza al mercado lanzando la promoción 1+1, que implica que 
por la compra del producto te llevas dos. Causó tal revuelo en Ecuador, que 
el primer mes logramos vender 28 mil unidades, el segundo 42 mil y a partir 
de allí la empresa tuvo que valerse de diferentes medios para reabastecerse 
porque se quedó sin stock. 

Las innovaciones en promociones y descuentos en todo tipo de productos es 
un pilar de la compañía. Y aquí tomo dos conceptos claves de Sam Walton11: 
“Solo hay un único jefe: el cliente” y “Excede las expectativas de tus clientes. 
Si lo haces, volverán una y otra vez. Dales lo que quieren y un poco más”. Me 
quedaron grabadas sus enseñanzas, porque gracias a ellas comprendí que 
una clave del éxito empresarial es vender la mayor cantidad posible de un 
producto obteniendo, si es necesario, lo mínimo para sostenerse a flote, 
siendo trascendental la satisfacción del cliente, la cual te garantiza que 
volverá una y mil veces a consumirte ganándote su fidelidad. 

Y esta fue una política neurálgica en el desarrollo y crecimiento de Santa 
Martha, porque a la inversa de las grandes cadenas farmacéuticas, nosotros 
debíamos, en primer medida, ganarnos la confianza de los laboratorios 
importantes demostrándoles que éramos capaces de venderles mayor 
cantidad de sus productos y a un mejor precio; nuestro comienzo no fue 
ganar dinero, fue conquistar mercado. 

 

 
* 

El sábado 16 de abril del 2016, a las 06:59 pm, un terremoto de magnitud 
7.9 grados en la escala de Richter, con epicentro en Pedernales, sacudió 

 
 

11 Sam Walton es el fundador de la cadena multinacional Walmart. 



violentamente a las provincias de Manabí y Esmeraldas, provocando una 
gran conmoción a nivel nacional; el temblor nos agarró a todos 
desprevenidos y nos cambió la vida por completo. 

Al momento del sismo, me encontraba junto a mi esposa en el Hotel 
Avellán12, cuando, de pronto, las paredes comenzaron a sacudirse como si 
fueran de papel, la cristalería se fue toda al piso sonando como mini 
explosiones, las puertas de las habitaciones se trabaron y como acto reflejo 
de supervivencia salimos a la parte de afuera, donde el agua de la piscina 
se debatía como un río bravo e indomable que se desbordaba quitándose de 
encima un tercio de su volumen. 

La luz eléctrica desapareció, la comunicación telefónica se cayó, la oscuridad 
de la noche ganó los cielos y dominó las calles, mientras nosotros, pálidos, nos 
subimos al carro para prender la radio e informarnos sobre el impacto del 
fenómeno y su magnitud. 

Reinaba la desesperación, el susto y el caos. A las 10:00 pm, intenté 
movilizarme hasta el centro de la ciudad para chequear el estado de nuestras 
farmacias pero me fue imposible llegar; la ciudadanía, angustiada y 
alarmada ante la posibilidad de un presunto maremoto, buscaba abandonar 
la costa para ir a refugiarse a zonas elevadas —como ser Montecristi— 
acrecentando la confusión producto del embotellamiento. 

A las 02:00 am, imposibilitados de dormir, intentamos nuevamente 
conducirnos hasta el centro de Manta, donde corría la información de que 
muchos locales y edificios se habían desmoronados con el agravante de que 
se estaban produciendo saqueos. Con paciencia, pudimos avanzar hasta el 
mercado de Tarqui, que por la mañana había estado atestado de gente con su 
movimiento cotidiano, y ahora era el escenario de la devastación: se 
encontraba en ruinas, como si una bomba le hubiera explotado entre las 
entrañas. 

Los organismos de socorro junto a los militares trabajaban entre los 
escombros rescatando a los heridos y moribundos, mientras los cuerpos sin 
vida yacían en la vereda dentro de sus fundas negras. Se nos partió el alma 
ante semejante horror. 

Encontrándose restringido el ingreso, nos fuimos hasta la zona de Los 
Esteros, donde en una de sus esquinas se ubicaba la farmacia 47. El edificio 
que la contenía se mantenía en pie aunque en estado deplorable y el local, 
con sus puertas reventadas, había sufrido el hurto del área del mostrador; 
solo productos de aseo faltaban, la medicina, por fortuna, estaba intacta. 
Logré contactarme con uno de los supervisores que acudió a mi pedido y 
juntos fuimos llenando nuestros carros con los medicamentos. A las 05:00 
am, de regreso al hotel, me fui comunicando con la gente de mi entorno, la 
más cercana, para saber si había heridos críticos o víctimas fatales; ante 

 

12 Hotel de cuatro estrellas de mi propiedad ubicado en la vía a San Mateo, Ciudadela 
130214, Calle 3, Manta. 



tanta adversidad, la tranquilidad de no contar con ningún muerto ni herido 
grave dentro del grupo familiar, el personal ni los clientes. 

El empuje del alba venció a la oscuridad y con su energía revitalizadora me 
avoqué a la tarea de intentar abrir una farmacia que pudiera dar respuestas 
a la demanda de una ciudadanía necesitada; medicinas y productos de 
primeros auxilios eran prioritarios. Por la tarde, sin haberse completado aún 
las primeras 24 horas desde que aconteció el terremoto, logramos abrir una 
sucursal y comenzamos a atender. 

Estamos donde y cuando usted nos necesita, ante la tragedia no podíamos 
fallarle a nuestra gente. 

 

 
* 

El día lunes, manteniéndose la ausencia de energía eléctrica, pudimos abrir 
cuatro farmacias en Manta y otra en Portoviejo, siempre con la mejor 
predisposición de servicio ante filas que se hacían interminables; 
comenzamos vendiendo una única unidad por cliente para que ninguno se 
quedara con las manos vacías, respetando a rajatablas uno de nuestros 
principios del decálogo: ser honrados. Jamás nos aprovecharíamos de una 
situación de adversidad para sacar una mayor tajada, por lo cual 
continuamos vendiendo al precio que lo veníamos haciendo, sin siquiera 
aumentar un centavo. 

A diferencia de las otras cadenas de farmacias —que recién comenzaron a 
trabajar a mitad o fin de la semana, con horarios cortados y puertas 
cerradas—, nosotros desde el primer día estuvimos con la gente atendiendo 
sus demandas desde las 07:00 am hasta las 12:00 pm; Santa Martha tenía 
que estar, y así lo hicimos. 

 

 
* 

El sismo económicamente nos devastó. Perdimos sin posibilidad de salvar 
ni restaurar 25 farmacias, que para ese entonces representaban el 22% de 
la facturación total; entre ellas figuraban las más emblemáticas y de mayor 
recaudación ancladas todas en Tarqui, tres farmacias de Portoviejo ubicadas 
sobre la avenida principal y otras tres en Pedernales. 

Para peor, solo estaban aseguradas las bodegas, por lo cual, ante la 
imposibilidad de recibir algún reembolso, las pérdidas para la empresa 
ascendieron a los 800.000 dólares. Fue un golpe muy duro de asimilar, para 
muchos hubiera resultado de knock out, aunque para mí no hubo tiempo de 
lamentos y de inmediato nos pusimos a trabajar. 

Llamamos a nuestros proveedores para solicitarles la posibilidad de diferir 
las deudas de Santa Martha a un año para que podamos volvernos a 
reactivar; la solidaridad primó y todos, sin excepción, aceptaron nuestro 
pedido. 

La ciudadanía nos devolvió con fidelidad nuestra entrega de haber estado 



junto a ellos en la calle desde el minuto cero. Dicho apoyo fue fundamental 
porque nos dio aire para ir restaurando y reabriendo los locales que habían 
quedado en pie, y a los tres meses, con mucho empuje y esmero, pudimos 
cancelar el 100% de la deuda diferida. 

A partir de ahí, emprendimos la tarea titánica de recuperar cada farmacia 
que había quedado hecha escombros y polvo por el terremoto, mientras 
seguimos proyectando en acto la expansión con nuevas sucursales. 
Finalizamos diciembre de una manera espectacular, donde la empresa 
terminó creciendo en ventas un 31% en comparación al año anterior. 

De la crisis, además de salir fortalecidos por la reinvención que nos brindó 
enormes enseñanzas, terminamos consolidados como la empresa número 1 
—dentro de nuestro rubro— en ventas y popularidad de la provincia de 
Manabí. 
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Los grandes medios de comunicación comenzaron a ponerle atención al 
crecimiento sostenido en prestigio, expansión y popularidad de Santa 
Martha. Pedidos de notas y entrevistas para la radio, el periódico o la 
televisión se fueron sucediendo y entre todas me fui encontrando con un 
punto común de sorpresa e incredulidad: no me creían que fuera una 
empresa 100% manabita, con raíces en Manta, porque en el imaginario 
colectivo toda empresa con peso específico a nivel nacional debería ser 
originaria del Guayas o Pichincha. 

Nos encontramos rompiendo una creencia popular que nos menosprecia y 
empequeñece, y desde el ejemplo les estamos demostrando —a mi querido 
pueblo Manaba en particular y al pueblo ecuatoriano en general— que no solo 
somos capaces de competir de igual a igual con las empresas más 
importantes y de mayor renombre de las grandes urbes, sino que también 
somos capaces de tomar el timón, dirigir el rumbo y mandar como lo hace el 
capitán. 

 

 
* 

El 18 de marzo del año 2020, a raíz de los primeros casos comprobados de 
contagio con el virus Covid-19 sobre el territorio nacional, el presidente de la 
República del Ecuador decretó medidas extraordinarias de emergencia 
sanitaria, entre las cuales destacó el confinamiento total; todos a encerrarnos 
a nuestras respectivos hogares. 



Ese primer día, se agotaron en todas las farmacias los productos que el 
gobierno dispuso como esenciales para el cuidado personal: mascarillas, 
guantes, alcohol, gel de mano y todo artículo de desinfección. Más allá de las 
restricciones horarias de trabajo  —de 07:00 am a 02:00 pm—, por ser un 
rubro esencial, pudimos seguir activos, trabajando con un alto grado de 
exposición en el frente de batalla ante un reto inesperado de coyuntura 
mundial que nos comprometía, una vez más, a estar con la gente cuando más 
nos necesita. 

Siendo fieles a nuestra esencia de servir a la comunidad y respetando el valor 
sagrado de la honradez, mantuvimos las promociones de uno más uno que 
veníamos llevando en productos que de pronto aumentaron abruptamente la 
demanda como ser las vitaminas C efervescentes. 

Nunca especulamos y la población lo percibió de inmediato, empatizando 
aún más con la marca y retribuyéndonos como clientes. Un ejemplo 
categórico al respecto, porque la ética y los valores se sustentan con hechos, 
fue la decisión de dejar de vender mascarillas en el momento crítico de mayor 
requerimiento, cuando los intereses codiciosos del mercado provocaron que 
se inflaran sus precios a valores desorbitados. En ese juego Santa Martha no 
entró ni entrará, porque siempre es el pueblo el mayor perjudicado y nuestro 
compromiso insobornable es cuidarlo; nunca aprovecharnos. 

En diciembre de 2020, en plena pandemia, nació el espíritu de Santa Martha: 
la enseñanza categórica y contundente de ver cómo nos reinventábamos ante 
nuestra gente y demostrábamos ser un espíritu indomable que logra 
acomodarse, amoldarse y crecer más allá de cualquier adversidad, gracias a 
la creatividad de nuestros colaboradores. 

Fue una noche, en mi casa, cuando me senté a escribirlo y al otro día por la 
mañana ya lo tenía listo. Lo comparto, porque, justamente, que lo haya 
realizado de la noche a la mañana es una demostración viva de la expresión 
propia del espíritu de la empresa a la cual estaba poniéndole palabras. En 
Santa Martha nunca se han hecho las cosas pensando demasiado, porque 
cuando piensas mucho no actúas y en el análisis frío de los pro y los contras 
lo que más vas encontrando son peros. Si se te ocurre una idea debes 
implementarla rápido, después existe el tiempo para ir arreglando o 
acomodando. 

Como una chispa que prende y apaga, cuando se me ocurre una idea la 
implementamos y en el andar la vamos corrigiendo y enderezando. No hay 
errores, hay constantes aprendizajes, porque de lo malo extraemos lo bueno 
para seguir avanzando. Así, constantemente, van surgiendo cosas fabulosas 
que resultan ser el reflejo materializado del espíritu de Santa Martha. 

* 



Hoy contamos con 500 farmacias esparcidas dentro de 9 provincias y con 
más de 1300 trabajadores activos; lo venimos haciendo bien y seguimos 
expandiéndonos. Somos la cadena farmacéutica que más ha crecido en el 
Ecuador en los últimos 10 años, y ahora, es la propia competencia la que nos 
observa y copia lo que hacemos; marcamos el rumbo y me llena de orgullo. 

Con las emociones a flor de piel, vuelvo a subir a la sala donde aún se 
encuentra reunida mi fuerza de ventas para decirles: debemos seguir 
reinventándonos, debemos seguir construyendo cosas más grandes. 

 

 
* 

Ahora me veo desde otra visión, un Jorge Avellán que goza del privilegio de 
poder reír y disfrutar. He estructurado una compañía donde ya no tengo la 
presión, las responsabilidades ni la carga laboral de tener que estar detrás de 
cada movimiento, menos de cada inconveniente que pueda llegar a surgir; está 
todo organizado para que otras personas realicen ese trabajo. 

Dispongo del tiempo para pensar, hacer y desarmar, situación que me brinda 
calma. He encontrado paz para mi vida, resultado de un largo andar con 
constantes bajadas y subidas, repleto de escollos y momentos felices que 
me han hecho madurar, ser el hombre que soy, fundamentándome en mi 
determinación de estar siempre dispuesto a aprender; en el jugo de las 
enseñanzas se resguarda el néctar de la sabiduría. 

Mi proyecto  es ser  la compañía más grande de Manta para el 2023, y para 
el 2030 la más grande de Manabí, posicionándonos dentro de las 50 
empresas más preponderantes de todo el país; en mí no hay dudas de que 
lo lograré. 

Y todo, finalmente, se puede resumir a un simple pregunta: ¿qué es lo mejor 
que sé hacer en esta vida? 

 

 
* 



Epílogo 

Nos encontramos aquí, viviendo un emotivo momento con la inauguración del 
nuevo centro de distribución, que marca otro hito en la historia de Santa 
Martha. 

Haciendo un poco de historia, comenzamos con una bodega de 10 a 12 
metros2, luego pasamos a una de 44 metros2 que la terminamos ampliando a 
120 metros2, y de ahí dimos el salto a nuestra última bodega que se inició en 
400 metros2 y finalizó en 1200. Esta moderna instalación que ven a mis 
espaldas tiene una capacidad de 1800 metros2, y aunque en la comparación no 
parece haber grandes diferencias, lo que la distingue es su altura: la anterior 
era de 3 metros, mientras ésta alcanza los 7. Además, se distingue por ser una 
bodega pensada y diseñada funcionalmente para nuestro tipo de operaciones 
con medicinas, mientras las anteriores eran espacios remendados según las 
necesidades de las circunstancias. 

Vale remarcar, que en la bodega anterior se trabajaba en tres turnos las 24 
horas, y a partir de ahora pasaremos a realizar las mismas operaciones en tan 
solo un turno. Esto es un cambio clave desde la estrategia para focalizarnos en 
el desarrollo ascendente y sostenido de Santa Marta, porque la nueva bodega 
que estamos inaugurando es el primer módulo de muchos que se irán 
construyendo según las necesidades dentro de un terreno de dimensiones 
idóneas para la expansión. Aquí nos vamos a quedar por muchos años, la 
intención es no tener que movernos nunca más, porque nuestro proyecto es 
seguir desarrollándonos dentro de nuestra querida ciudad de Manta. 

Estimamos que con esta nueva bodega estaremos tranquilos trabajando 
durante los próximos 2 años, porque su capacidad nos permite abastecer a 
unas 750 farmacias. Como a partir de ahora vamos a estar adelantándonos 
a los hechos, el próximo año seguramente iniciaremos la construcción del 
nuevo galpón, porque de los errores se aprende y nos resultó contraproducente 
llegar hasta el límite de nuestras capacidades de almacenaje para recién 
comenzar con las obras de ampliación; se volvían tiempos apretados y 
angustiosos por tener que ver cómo hacíamos para entrar tanta mercadería. 

En la actualidad, nuestra planificación está en abrir 140 farmacias nuevas por 
año, lo que lleva a que en 4 años estaríamos doblando la cantidad de locales y 
superando los 1000 puntos de ventas. Dentro de la proyección se incluye ir 
expandiéndonos progresivamente, como lo venimos haciendo, a las 23 
provincias del Ecuador, donde, tomando el número mil de farmacias como 
parámetro, deberíamos estar mínimamente en 16 de ellas, aunque espero 
equivocarme y para esa fecha poder ya estar en todas. 

La semana pasada hemos inaugurado la farmacia 500 en Calceta, otro hito 
cargado de emotividad, porque fue justamente en esa ciudad donde mi abuelo 
paterno, en el año 1973, puso la primera farmacia Santa Martha para pagarle 
los estudios a sus tres hijas solteras. En 1979, se trasladó el negocio a Manta, 



y desde allí debieron transcurrir más de 4 décadas para su merecido regreso 
al punto de partida, al origen, constituyéndose como la farmacia “cero” y 
retornando como la 500; la inauguramos junto a mi madre y mis tías, 
estuvimos de fiesta dando muchos regalos y la gente se mostró efusiva. 

Son pocas las personas que conocen la verdadera historia de Santa Martha. No 
comenzó en el local esquinero que acabamos de inaugurar, aunque sí en la 
misma casa, porque mi abuelo construyó dos locales en la planta baja, y al 
haber arrendado el de la esquina, utilizó el que quedaba libre para abrir la 
farmacia. 

La farmacia número 500 y el moderno centro de distribución son dos eventos 
muy significativos para nosotros y la comunidad, porque se conjugan el 
retorno a la raíz de Santa Martha con este enclave estratégico que marca un 
antes y un después por su impacto en el presente y la trascendencia que traerá 
a futuro. 

El 2021 es el año de la reinvención para Santa Martha,  así se lo hago saber a 
todos mis jefes departamentales y a mi fuerza de ventas, porque más allá de 
los hechos que se están sucediendo a nivel mundial, nuestra visión se mantiene 
enfocada en llegar a constituirnos, en el transcurso de los próximos 2 años, en 
la compañía más grande de Manta, y para el 2030, en la más importante de 
Manabí que nos situará, indefectiblemente, entre las 30 más grandes del 
Ecuador. Son los retos que nos trazamos y para alcanzarlos precisamos de este 
centro de distribución como enclave fundamental para nuestro despegue como 
compañía grande, sólida y bien organizada. Una compañía que está haciendo 
historia en el Ecuador, porque todas nuestras estrategias de ventas la 
competencia las copia y replica. Y esto es positivo, porque nos da el mensaje de 
que estamos haciendo las cosas bien, porque Santa Martha está imponiendo su 
liderazgo en el mercado, reinventando y escribiendo en el día a día como es, y 
a la vez va a ser, el negocio farmacéutico dentro del país. 

Quiero darles las gracias a todos los que han colaborado y hecho posible este 
progreso de Santa Martha, aunque es correcto, según mis convicciones y mi 
corazón, comenzar agradeciéndoles a mi mamá, a mi papá, a mi abuelo y a mis 
tías, que fueron los que iniciaron con el proyecto: gracias por enseñarnos el 
negocio farmacéutico. También quiero agradecerles a cada una de las 
personas que han colaborado para hacer este sueño posible: a mi esposa, mis 
hijos, a mis hermanos, mis tíos y mis sobrinos, incluyendo a todos los jefes 
departamentales, a cada uno de los socios que han confiado en Santa Martha 
para sacar adelante un negocio en común de ganancia mutua, a cada uno de 
los colaboradores que desde el comienzo se han puesto la camiseta de la 
empresa y llevan nuestros colores impresos en la piel, con orgullo, desde el 
compromiso de hacer de Santa Martha una mejor compañía día tras día. Y 
sobre todo, quiero agradecerles, a cada uno de nuestros clientes, porque 
gracias a su apoyo y confianza es que Santa Martha ha llegado a ser lo que es. 



Hemos crecido juntos. Recuerdo cuando teníamos apenas cinco farmacias y 
nos reuníamos en Puerto Cayo con todos los colaboradores a compartir entre 
fiestas y parrilladas; aún hay aquí presentes personas de aquella época que 
continúan trabajando con nosotros. Y Santa Martha fue y sigue siendo una 
familia, nunca perdió su esencia, la diferencia es que ahora somos una familia 
muy numerosa que involucra a más de 1200 personas directamente, e 
indirectamente muchas familias más. Ya es difícil, por logística, reunirnos con 
todos en un mismo espacio, aunque es importante resaltar que siempre hemos 
querido juntarnos, porque reconocemos la importancia y significancia de cada 
uno de los integrantes de nuestro equipo que conforma un eslabón de la cadena. 

Y todo comenzó como un bonito sueño, ante la pregunta sobre qué es lo mejor 
que sé hacer. En aquella época, lo mejor era estar detrás de un mostrador, 
ahora es administrar, guiar y crear los nuevos pasos de la compañía; a todos 
nos toca reinventarnos. 

Mis padres me transmitieron valores y conocimientos, que yo busco 
traspasárselos a mis hijos con la intención de construir un legado de trabajo, 
honestidad y honradez, para que Santa Martha trascienda desde su lado 
humano de compromiso, apoyo y preocupación por sus empleados hacia 
adentro y la sociedad en conjunto hacia afuera. Porque Santa Martha tiene un 
alto grado de responsabilidad social, apoyando siempre muchas causas, en 
distintos frentes, como es el caso de la inclusión social de las personas con 
capacidades diferentes. Además, siempre estamos y estaremos apoyando y 
estimulando el desarrollo del deporte, realizando actividades deportivas en 
nuestra ciudad, porque Manta ya está catalogada como la capital deportiva 
del Ecuador, y nosotros hemos participado en cada uno de sus eventos; Santa 
Martha es una compañía que vende salud, y el deporte es salud. 

Nuestro compromiso nace de las ganas de devolverle algo de todo lo que nos ha 
dado la comunidad, porque en la vida, ante todo, hay que ser grato; el 
agradecimiento es una parte neurálgica de la estructura de Santa Martha, por 
eso es que estoy eternamente agradecido por el trabajo de todos, de cada uno 
de ustedes, y les pido mil disculpas por no poder estrecharles las manos y darles 
las gracias personalmente, pero en estos tiempos de pandemia estamos 
restringidos y se vuelve complicado poder llevarlo a cabo; ojala, para fin de 
año, podamos hacer una fiesta y allí encontrarnos. 

Así mismo, y para ir terminando, quiero darle las gracias a todas las 
autoridades cantonales que siempre han estado presto para que Santa Martha 
construya su centro de distribución aquí en Manta, porque Santa Martha es de 
Manta, es Manaba, y no va a cambiar su locación por nada, más allá de todas 
las propuestas e incentivos que nos puedan llover. Las autoridades cantonales 
tienen mi palabra de que así va a ser, porque Santa Martha se va a constituir 
como una insignia para la ciudad, tomando el rol de un embajador que quiere 
y defiende los intereses de sus ciudadanos. 

Muchísimas gracias a las autoridades provinciales de Manabí por todas las 
facilidades que nos brindan, y muchísimas gracias, también, a las 
autoridades de Salud por estar comprometidos con Santa Martha; si alguien 
se me escapa mil disculpas nuevamente. 

Esperamos, para el próximo año, continuar narrando las nuevas historias de 
Santa Martha, al contar con muchas más farmacias, al estar mejor 



posicionados y por haber desarrollado nuevas “estrategias locas” como hacia 
adentro las nombramos; estrategias ganadoras, estrategias que venden, 
estrategias que innovan, estrategias que se nos ocurren en un momento dado 
y las plasmamos con el excelente equipo comercial que tenemos, poniendo en 
movimiento un enorme engranaje de departamentos y personas para que se 
concreten con éxito; porque a las ideas hay que ponerlas en práctica. 

No me quedan más palabras por decir; simplemente ¡gracias! 
 

Jorge Avellán 

Septiembre 2021 

  



ANEXO 

DECALOGO FARMACIAS SANTA MARTHA 

1. Emprendan usando creatividad, no copiando. Siempre hay que pensar 

en mejorar la calidad de vida de otros, es decir el bien común. 

2. La creatividad se obtiene observando los problemas, necesidades o 

deficiencias que hay en el mundo: busquen una solución para estos y tendrán 

un negocio en potencia. 

3. Mientras más grande el problema, mejor es  la solución  y mayor el 

negocio. 

4. Seguir el principio de Goldratt: un negocio debe ganar dinero, perdurar 

en el tiempo y beneficiar a todos los implicados. 

5. No se gasten las utilidades antes de ganarlas. Reinviertan todas las 

utilidades durante los cinco primeros años que tengan utilidad.  A partir del 

quinto año repartan solo el 10% o máximo el 20% de las utilidades, y a partir 

del décimo año de tener utilidades, repartan más del 30%. 

6. Nunca se endeuden más allá de sus posibilidades y, mejor aún, 

procuren no contraer deudas. 

7. Inicien negocios con dinero de inversionistas y crezcan con dinero 

propio de las utilidades. 

8. Tengan paciencia, el crecimiento viene poco a poco.  Hay que cumplir 

etapas y no dejarse llevar por las poquísimas historias de “éxito” económico 

de empresas millonarias o billonarias que surgen de la noche a la mañana. 

9. Para perdurar, no se enfoque por el  que más vende, sino el más 

eficiente de su rubro. 

10. ¡ El negocio es ser honrado ! 

  



ESPÍRITU DE SANTA MARTHA 

En Farmacias Santa Martha transformamos la adversidad en una 

oportunidad. Gracias a la creatividad y espíritu incansable de sus 

colaboradores, lo que nos convierte en una marca que está en constante 

evolución y ¡nunca se da por vencida! 


