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ANALISIS SECTORIAL
La construccion: una radiografia poscovid

Entre 2012 y 2020 el tejido empresarial del sector de la construcciéon en
Ecuador evidenci6 un incremento de la cantidad de empresas equivalente
al 3 %; no obstante, hacia 2020 la cantidad de empresas se redujo en 10
% en comparacion con 2019. Con esta reduccién, también se redujeron
las plazas de empleo (17 %) y las ventas totales (32 %), respectivamente.

PERSPECTIVA ECONOMICA
El desafio de la digitalizacion e inclusion financiera

En los ultimos veinte afos, el sistema financiero bancario ha venido
apostando por la digitalizacién. La tecnologia hace posible una mayor
innovacion y, a través de esta, la inclusién financiera y el empoderamiento
de sectores que han sido rezagados en el desarrollo econdémico. ;Qué
hace falta para conseguir que estos tengan un mayor acceso a servicios
financieros formales, regulados y seguros?

PROFUNDIZANDO EN LOS NEGOCIOS CON IESE INSIGHT
Nueve inquietudes de los CEO ante el nuevo panorama
comercial

El mundo occidental vive un cambio de ciclo profundo con la revolucién
digital, la pandemia y grandes amenazas geopoliticas. Todos esos
elementos tienen un gran impacto en la inflacion, el funcionamiento de las
cadenas de suministro globales y en el comportamiento de los clientes. Es
necesario, por tanto, afinar las propuestas de valor y la manera de llegar al
mercado y al cliente.

ULTIMA MIRADA
Una sociedad medicalizada

La medicalizacion ha conducido a que circunstancias y acontecimientos
normales de la vida se identifiquen como patologicos y se traten con
medicacion. Este tema esta siendo foco de atencion de los expertos en
salud y en comportamiento humano y social. ;Nos estamos convirtiendo en
esclavos de los medicamentos, reduciendo nuestra capacidad de afrontar
dichas situaciones desarrollando, por ejemplo, la voluntad y la fortaleza?
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La construccion: una
radiografia poscovid

Por Javier E. Juncosa
Profesor de Direccién Comercial del IDE Business School

la construccion en Ecuador evidencid un incremento

de la cantidad de empresas equivalente al 3 %;
no obstante, hacia 2020 —afio de mayor expansion del
COVID-19—, la cantidad de empresas se redujo en 10 %
en comparacion con 2019, pasando de 29 000 empresas
(2019) a 26 000 empresas (2020). Con la reduccion de la
cantidad de empresas en Ecuador, también se redujeron
las plazas de empleo y las ventas totales, las cuales
mostraron un decrecimiento en 2020 correspondiente a
20 000 plazas de empleo (reduccion del 17 %) y USD
1090 millones (reduccién del 32 %), respectivamente, en
comparacion a 2019 (INEC, 2020).

Es preciso resaltar que las Estadisticas de Edifica-
ciones (ESED) se corresponden con el declive del tejido
empresarial de la construccion referido previamente; en
efecto, en 2020 la cantidad de permisos de construccion
emitidos se redujeron en un 30 %; sin embargo, 2021
presenta una importante recuperacion de los permisos
emitidos equivalente al 38 %, pasando de 19 000 en
2020 a 26 000 en 2021 (INEC, 2021). Asi también, tras
una marcada disminucién en 2020, en 2021 se destaca
el incremento del nimero de edificaciones y viviendas a
construir, correspondiente al 57 % (incremento de 6000

E ntre 2012 y 2020 el tejido empresarial del sector de

6 | PERSPECTIVA SEPTIEMBRE 2022

edificaciones) y 27 % (incremento de 9000 viviendas),
respectivamente.

En la misma linea de analisis, se pone de relieve
que la tasa de crecimiento interanual del crédito para
vivienda presenta una recuperacion importante a partir
de abril de 2022. Ciertamente, para junio de 2022 la tasa
de crecimiento interanual del crédito para vivienda fue
del 2,3 %, en tanto que para junio del ano pasado fue
del -6,8 %.

En lo que respecta a la recaudacion tributaria® en el
sector de la construccion, se advierte que hacia 2020 lo
recaudado entre enero y junio (totalizada) disminuy6 en
11 %, pasando de USD 134 millones (2019) a USD 118
millones (2020). Dicha tendencia decreciente se mantuvo
en 2021 con una disminucion del 28 %; no obstante,
para el mismo periodo del presente ano la recaudacion
tributaria se increment6 en un 15,3 %, pasando de USD
85 millones en 2021 a USD 98 millones en 2022 (SR,
2022).

Finalmente, bajo una perspectiva demogréfica general,
es importante mencionar que las estructuras familiares,
regionales y nacionales, se encuentran en transformacion.
Efectivamente, en la Ultima década se advierte una

| "Los valores expuestos se encuentran deflactados a dolares constantes de 2007.




ANALISIS SECTORIAL

llustracion 1. Tasa de crecimiento interanual del crédito para vivienda

TASA DE CRECIMIENTO ANUAL - CREDITO PARA VIVIENDA
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llustracion 2. Recaudacion tributaria en el sector de la construccion, periodo enero-junio
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reduccién del 29 % en la tasa de natalidad en Ecuador; tendencias dan cuenta del estilo de vida moderno y su
asi también, a la vez que la edad promedio de matrimonio  asignacion de prioridades de acuerdo con la coyuntura
se ha incrementado, la tasa de matrimonios y divorcios actual y previsible, datos que, sumados a los expuestos
presenta una importante disminucion en la Gltima década en el presente articulo, deben incentivar a una serie de
equivalente al 55 % y 31 %, respectivamente. Dichas reflexiones importantes en el sector.

EL AUTOR

Javier Juncosa Calahorrano tiene el grado de Master Oficial en Direccion de Personas en
las Organizaciones por la Universidad de Navarra, Pamplona — Espafia. Es psicélogo organizacional
por la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador. Actualmente es Gerente General de SIMMPLE
Analitica de Datos. Es consultor en el drea de psicologia del comportamiento del consumidor para
empresas nacionales e internacionales. Es profesor de Investigacion de Mercados y Comportamiento
del Consumidor en el IDE Business School.

Version ampliada del articulo publicado en revista América Economia en septiembre de 2022
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El desafio de la |
digitalizacion e inclusion

financiera

Por Marco Antonio Rodriguez
Presidente Ejecutivo de la Asociacion de Bancos Privados del Ecuador

einte afos han pasado desde que el Banco Cen-

tral del Ecuador realiz6 la primera transferencia

electrénica entre dos instituciones financieras en
el Ecuador: fueron 50 délares que dieron inicio al llama-
do Sistema de Pagos Interbancario —SPI—; desde enton-
ces hasta la presente, el desarrollo de los sistemas digi-
tales o electrdnicos ha sido sostenido. Segun el Banco
Central, actualmente se procesan, en promedio, 420 000
operaciones diarias y al afilo 100 millones de instruccio-
nes de pago por un monto superior a los USD 137 000
millones.

En este tiempo la banca ecuatoriana ha evolucionado
rapidamente, impulsando cada vez més las transaccio-
nes basadas en canales digitales. Hoy es cada vez mas
frecuente que encontremos personas que no conocen la
cartola de la cuenta de ahorros o un cheque, que no se-
pan cémo se lo llena siquiera, y esto se debe, en parte, a

8 | PERSPECTIVA SEPTIEMBRE 2022

la importante profundizacion del uso de canales digitales
en las generaciones millennial y centennial. Ambos gru-
pos etarios crecieron en sus transacciones a través de
estos canales, en 54 y 1004 %, respectivamente, entre
2019y 2021.

Pero el enfoque de la Banca en estos ultimos veinte
afnos no ha sido solamente el crecimiento de los canales
digitales: esto ha sido consecuencia del enfoque, mas
no su meta. La meta ha sido poner a disposicion de sus
clientes una gran variedad de canales de atencion y para
ello la tecnologia ha sido una herramienta fundamental.

En 2008 la Banca ecuatoriana inaugur6 los primeros
corresponsales no bancarios -CNB—, un modelo tan exi-
toso de inclusion financiera que el BID, en el afio 2010,
entreg6 al Banco pionero en este canal de servicio, el
Premio beyondBanking, en la categoria Premio access-
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La meta de la Banca en los ultimos
veinte anos ha sido poner a

disposicion de sus clientes una gran
variedad de canales de atencion con
el uso de la tecnologia.

Banking. El gran dinamismo y crecimiento de la red de
corresponsales no bancarios, junto con los otros canales
fisicos de atencion, permite asegurar con firmeza que
los servicios bancarios hoy estan presentes en todas las
parroquias del Ecuador a través de al menos un canal.
Durante 2021, a través de CNB se transaccion6 9475
millones de doélares. El nUmero de transacciones que se
hicieron por este canal en ese mismo ano casi duplico a
las que se realizaron a través de las ventanillas fisicas
de oficinas bancarias tradicionales (147 y 84 millones,
respectivamente).

Como antes se deja anotado, la tecnologia es, sin lugar
adudas, la mejor herramienta, tanto para la innovacion de
servicios financieros cuanto para la inclusion financiera.
Hacia el ano 2012, Naciones Unidas ya sostenia que era
urgente encontrar mecanismos de base tecnolégica para
lograr erradicar la pobreza y, entre otros aspectos, lograr
la profundizacion de servicios financieros.

En el inicio de la pandemia, mientras nuestro pais —y
el mundo en general- se debatia en la incertidumbre y
desasosiego, la actividad financiera bancaria nunca se
detuvo ni desacelerd la prestacion de sus servicios; por
el contrario, fue un actor importante que coadyuvé a la
solucién de multiples necesidades de sus clientes. Asi,
por ejemplo, 10 000 millones de dolares fueron objeto
de alivios financieros y aproximadamente el 36 % de la
cartera total de la banca privada fue diferida, refinanciada
o reestructurada. Este nivel de apoyo a sus clientes para
la reactivacion situd al sistema financiero ecuatoriano

en el tercer lugar en Iberoamérica con mayor nivel de
alivios financieros. La cartera de microcrédito fue la que
mayor apoyo recibié: en ese sector, 7 de cada 10 dolares
prestados fueron objeto de acciones de ayuda financiera.

Pero no fue solamente a través de alivios financieros
que la banca privada estuvo cerca y apoyando a sus
clientes: lo hizo también mediante la ampliacion vy
fortalecimiento de sus canales de servicios. Como antes
indiqué, la actividad bancaria no par6 un solo dia, la
pandemia encontré listo a un sistema financiero que
habia venido invirtiendo en el desarrollo de la tecnologia
y la seguridad, fortaleciendo sus canales digitales y
creando productos y servicios mas amigables y cercanos
a sus clientes.

En 2021, los canales digitales (movil e internet)
representaron el 41,1 % del total de transacciones, lo
cual equivale a 285 millones de transacciones. Mientras
que en 2019 estos canales alcanzaban el 21,3 % de
la totalidad de las transacciones, las efectuadas por
canales digitales aumentaron en 65,1 % comparado con
2020 y 160,7 % con relacion a 2019.

Los niUmeros que se muestran antes son por si mismo
alentadores. Sin embargo, cuando se analiza la distribu-
cion de las personas que acceden a servicios financieros
en el Ecuador, se puede encontrar que, aun cuando exis-
ten todavia grandes desafios en inclusion financiera, se
vienen realizando importantes esfuerzos para disminuir
las brechas existentes. De acuerdo con el Global Findex
al 2021, el 64 % de la poblacion mayor a 15 afos en el

PERSPECTIVA SEPTIEMBRE 2022 | 9
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Ecuador ya es titular de una cuenta bancaria y el 38,3 %
posee una tarjeta de débito, en tanto que el 46,9 % ha
realizado pagos digitales.

De acuerdo con el Programa de las Naciones Unidas
para el desarrollo —.PNUD—, en su informe “Removien-
do las barreras de la inclusién financiera de las muje-
res y otros grupos poblacionales en América Latina y el
Caribe”, la falta de acceso a los productos y servicios
financieros es una barrera para el progreso y el empode-
ramiento econdmico de las mujeres, ya que les dificulta
gestionar el riesgo, emprender o invertir en un negocio y
financiar gastos de educacion. El sistema financiero en
el Ecuador busca eliminar esta barrera. Asi, en lo que
va del 2022, el 59 % de las nuevas operaciones de mi-
crocrédito se destinan a mujeres, concentrando mas el
50 % de esas operaciones en mujeres de entre 26 y 45
anos.

En lo relacionado con transacciones bancarias, las
mujeres son uno de los segmentos que impulsan el

EL AUTOR
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crecimiento de ellas en Ecuador. Por ejemplo, las mu-
jeres millennials presentan un incremento de 54 % en el
monto transaccionado por CNB entre 2019 y 2021 (714
millones de délares mas). Mientras que en el mismo pe-
riodo las mujeres de la generacion X (de 42 a 57 afos)
aumentaron en 25 % el monto transaccionado por CNB
(252 millones de délares), son las mujeres millennials las
que realizaron mayor cantidad de transacciones a través
de canales moviles (53,3 millones).

La informacién disponible muestra que es el sistema
financiero bancario el que ha venido apostando por una
mayor digitalizacion, es el uso de la tecnologia disponi-
ble la que hace posible una mayor y mas rapida innova-
cion y, a través de esta, la inclusion financiera y el em-
poderamiento de sectores que han sido rezagados en el
desarrollo econémico. La oferta de productos y servicios
esta preparada, la demanda avida. Le corresponde a la
politica publica ejecutar e incentivar acciones que pro-
muevan mayor acceso a servicios financieros formales,
regulados y seguros.

Marco Antonio Rodriguez es abogado y doctor en jurisprudencia. Cuenta con un diplomado
superior y maestria en Derecho con mencion en Derecho del Mercado por la Universidad Andina
Simon Bolivar. Tiene estudios de posgrado en alta gerencia empresarial en el Instituto de Altos
Estudios Nacionales, diplomado superior en Gobernanza y Liderazgo Politico en el IDE Business
School y curso de posgrado en Gobierno y Politicas Publicas realizado en Santiago de Chile en la
Universidad del Desarrollo. Es profesor de Derecho Bancario en varias universidades. Actualmente es
Presidente Ejecutivo de la Asociacion de Bancos Privados del Ecuador (Asobanca).
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MARKETING

Nueve inquietudes de los
CEO ante el nuevo panorama

comercial

Articulo basado en el informe Inquietudes ante el nuevo panorama comercial, elaborado por los

grupos de trabajo IESE-CEO

Imundo occidental vive un cambio de ciclo profundo.

A la revolucién digital se une la pandemia. Hay,

ademas, grandes amenazas geopoliticas. Todos
esos elementos tienen un gran impacto en la inflacién, el
funcionamiento de las cadenas de suministro globales vy,
cémo no, en el comportamiento de los clientes.

En un entorno tan incierto, en el que muchos cambios
son exdgenos, y, por tanto, imposibles de controlar, se
hace mas necesario que nunca afinar las propuestas de
valor y la manera de llegar al mercado y al cliente.

12 | PERSPECTIVA SEPTIEMBRE 2022

Ante este nuevo panorama comercial, los profesores
Juliédn Villanueva, Luis Ferrandiz, Juan Manuel de Toro
y Francisco Iniesta, del departamento de Direccion
Comercial del IESE, han preguntado a los CEO vy
consejeros de empresas espafiolas cudles son sus
inquietudes mas apremiantes. Los resultados los
han reflejado en el informe Inquietudes ante el nuevo
panorama comercial.

Segun el citado informe, a los CEO les preocupa,
sobre todo:
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La revolucion digital, la pandemia, y

las grandes amenazas geopoliticas

tienen un gran impacto en la inflacion,
el funcionamiento de las cadenas
de suministro globales y en el

comportamiento de los clientes.

1. Los cambios en la gestion de la red de ventas. En

los ultimos tiempos, la venta de productos y servicios
se ha digitalizado. Los vendedores han de dominar
el mundo fisico y el digital, que se entremezclan. Los
directores comerciales tienen la responsabilidad de
capacitarlos. Parte de ese cambio viene propiciado
por la digitalizacion del customer journey; también, en
entornos B2B. Se trata, en definitiva, de adaptarse a un
nuevo interlocutor, que demanda otro tipo de relacion.
. Una nueva gestion de precios. Los CEO deben
gestionar una inflaciébn que aun no sabemos si sera
coyuntural, asi como implementar politicas de compras
y estrategias de precios que minimicen su impacto
negativo.

. Las nuevas tecnologias y aprovechamiento de
los datos, que mejoran la eficacia de los programas
comerciales y miden el valor de la vida del cliente
o customer lifetime value. Ademas, la informacion
extraida permite personalizar las ofertas, retenerlos
de manera proactiva... incluso se les puede asociar
a perfiles concretos, con tal de atraer a los mas
interesantes.

. La gestidon empresarial ante una alta incertidumbre
en el entorno. Mientras algunos enfatizan la necesidad
del corto plazo, que es lo que prima en un entorno

de cambio, otros opinan que una mirada al largo es
muy beneficiosa; por ejemplo, para detectar nuevos
modelos de negocio.

. El equilibrio presupuestario entre Marketing

y Ventas. El departamento de Marketing, que
tradicionalmente ha jugado un rol de apoyo, se ha vuelto
el principal impulsor de la omnicanalidad. Existen cada
vez mas sistemas tecnol6gicos de marketing (martech)
que ayudan a generar clientes potenciales.

. La cadena de suministro del futuro. La disrupcion de

los Ultimos dos anos ha trastocado la primera linea de
muchas empresas. De igual modo, surgen productos
que, aunque tradicionalmente tenian poco valor
anadido, obtienen un nuevo valor de la seguridad y la
rapidez de suministro.

. El reto de la omnicanalidad. Primero, la oportunidad

de tener canales directos con los que relacionarse
con clientes. Segundo, la incorporacion de nuevas
plataformas digitales que se erigen como canales de
venta. Tercero, los perfiles necesarios y el modelo
operativo digital.

. La marca y su comunicaciéon al mercado, como

fuente de diferenciacion, asi como base de la fidelidad
de los clientes.

PERSPECTIVA SEPTIEMBRE 2022 | 13
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9. La organizacion de Marketing y Ventas, y su
agilidad. Son uno de los primeros generadores de
gasto en tecnologia, con lo que requieren cambios
organizativos.

SOBRE EL INFORME

Los profesores del IESE enviaron a los participantes
(Javier Abadia, director general de Gestora de Hoteles,
Viajes El Corte Inglés; Juan Béjar, presidente de
Aplicalia; Jesus Bonilla, director general de Sanitas

AUTORES DEL ESTUDIO

Dental; Sandra Daza, directora general de Gesval;
Javier Godoy, propietario de Gocotex; y Ana Gongora,
CEO de Mediapost) una serie de lecturas y preguntas
para después discutir durante una hora en un grupo
reducido, seguido de un almuerzo. Este grupo de
trabajo es moderado por profesores del IESE y se
busca que los participantes compartan los temas que
mas les preocupan y las experiencias que parecen
estar funcionando.

Julian Villanueva es profesor ordinario del departamento de Direccion Comercial. Cuenta con un Ph.D. in Management (Marketing) por University of
California, un MBA del IESE y una licenciatura en Ciencias Econdmicas y Empresariales de la Universidad Complutense de Madrid.

Luis Ferrandiz es profesor de Practice of Management de Direccion Comercial en IESE Business School. Es MBA por el IESE y licenciado en Ciencias
Econdmicas y Empresariales por la Universidad de Madrid. Es autor de diversas publicaciones y articulos sobre Transformacion y Marketing y ventas Digital.

Juan Manuel de Toro es profesor ordinario del departamento de Direccion Comercial. Es doctor en Ciencias Econdmicas y Empresariales por la
Universidad de Navarra, MBA del IESE, y licenciado en Derecho por la Universidad Complutense de Madrid.

Francisco Iniesta es profesor ordinario del departamento de Direccion Comercial. Es Ph.D. in Business Administration por Boston University, MBA

por el IESE, y licenciado en Derecho por la Universidad de Murcia.
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ULTIMA MIRADA

Una sociedad

Por Nuria Chinchilla

Profesora de Direccion de Personas en las Organizaciones en IESE Business School, Espafia

s la vida, no una enfermedad. Este eslogan

aparece en los carteles de una exitosa y pertinente

campafa de sensibilizacion de la Junta de
Extremadura, con la que se pretende alertar a la poblacion
sobre la medicalizacién de situacion y estados que no
son una enfermedad, y que pueden y deben resolverse
con voluntad, consejo e higiene mental y emocional. La
medicalizacién ha conducido a que circunstancias y
acontecimientos normales de la vida se identifiquen
como patoldgicos y se traten con medicacion.

Hemos abordado esta cuestion hace poco en el | WiL
Networking Lunch del IESE con la intervencion de José
Lopez Guzman, doctor en Farmacia, profesor del depar-
tamento de Bioética de la facultad de Medicina de la Uni-
versidad de Navarra y coordinador del area de Humanida-
des Farmacéuticas de la facultad de Farmacia del citado
dentro universitario. Nuestro invitado ha senalado que el
tema de la medicalizacion esta siendo foco de atencion de
los expertos en salud y también de expertos en comporta-
miento humano y social. Pero, ¢ qué es la medicalizacion?

16 | PERSPECTIVA SEPTIEMBRE 2022

medicalizada

(...) Se define como el proceso consistente en
convertir situaciones normales de la vida en cuadros
patolégicos. Si estamos tristes porque nos han roto el
corazoén, tomamos pastillas; si no podemos dormir porque
tenemos una preocupacion, en lugar de afrontarla,
tomamos una pastilla. Esta situacion nos convierte en
esclavos de los medicamentos, reduciendo nuestra
capacidad de afrontar dichas situaciones desarrollando,
por ejemplo, la voluntad o la fortaleza y generando
una situacion de posible riesgo, puesto que todos los
medicamentos tienen posibles efectos adversos. De
hecho, hay siete veces mas muertos por efectos adversos
de medicamentos que por accidentes de trafico.

Un ejemplo muy concreto y llamativo de este hecho,
presentado en la sesion, tiene que ver con el envejeci-
miento. Nuestra sociedad ve la vejez como una enfer-
medad, y a los ancianos como enfermos. La pérdida de
facultades fisicas o la caida del cabello son procesos nor-
males y naturales, asociados a la vejez, pero no son en
si mismos una enfermedad que deba tratarse con medi-



ULTIMA MIRADA

La medicalizacion de la sociedad ha

conducido a que circunstancias y

acontecimientos normales de la vida
se identifiquen como patologicos y se
traten con medicacion.

cacion. Lo que hay que hacer es aprender a envejecer,
asumir esos cambios como naturales y no perder por ello
el sentido de la vida. El problema no es patolégico, sino
antropoldgico, ontoldgico.

¢Hasta qué punto la industria estd generando
enfermedades que no son tales, a fin de vender més
medicamentos? Como acertadamente sefala Lopez
Guzman, la publicidad que nos bombardea con modelos
irreales e inalcanzables, contribuye al fomento del
consumo irracional de medicamentos. La salud y la
medicina se han convertido en elementos de consumo. El
paciente ha pasado a ser cliente, lo que sitia al médico
como vendedor o proveedor. Se rompe asi la relacion de
confianza del paciente en el saber hacery en el criterio del
médico: si no le receta lo que considera que necesita, se va
a otro médico. El paciente se convierte en un consumidor
que hace valer su autoridad como tal para exigir ciertas
prestaciones sanitarias o0 ciertos medicamentos, con
independencia del criterio médico.

La perspectiva de género en este tema de la
medicalizacion nos hace poner el foco en el hecho de
que las mujeres se medican mas que los hombres, y
manifiestan sufrir mas depresion y ansiedad. Este hecho,

LA AUTORA

¢se debe a factores biol6gicos, psicoldgicos, sociales? Lo
que parece claro es que, en el caso de las mujeres, los
altos niveles de ansiedad e hipertension pueden ocultar
problemas graves que no deben ser ocultados por una
medicacion destinada s6lo a amortiguar los sintomas. La
perspectiva de género sefiala también un hecho relevante
respecto a las posibles consecuencias nocivas de la
medicalizacion en el caso de las mujeres: los experimentos
en farmacologia se realizan, por cuestiones de eficacia,
s6lo con animales machos, por lo que el impacto de las
sustancias en hembras puede quedar sesgado. (...)

En definitiva, ¢ qué podemos hacer para reducir este
problema? Mas reflexion, mas busqueda del proposito,
mas conversacion... es decir, un enfoque mas antropo-
l6gico y ético que médico y farmacéutico. Las conse-
cuencias de la medicalizacion de la sociedad incluyen un
aumento de la vulnerabilidad de las personas, que han
dejado de desarrollar potencias tan relevantes como la
voluntad o la fortaleza, para echarse en manos de medi-
camentos. Personas mas débiles, sociedades mas débi-
les, mas incapaces de sobrellevar y superar el dolor y el
sufrimiento. Y mas expuestas a los riesgos que tiene para
la salud la excesiva ingesta de estas sustancias.
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