
F ue en 2021, en plena pandemia,
cuando tres amigos ingenieros de la
UC estaban a cargo de la compra de
medicamentos de sus abuelos. “El

proceso era complejo, demandaba mucho
tiempo en traslado y filas en las farmacias, y
por las grandes diferencias de precios que
existen para un mismo producto entre loca-
les, muchas veces terminábamos pagando de
más”, explica Ricardo Susaeta, uno de ellos.

Para solucionar este problema, decidieron
aprovechar su experiencia y desarrollaron
las primeras versiones de un algoritmo que
apuntara a ese problema. Se empezaron a su-
mar parientes, amigos y conocidos, ya que la
iniciativa les resolvía este tema que implica-
ba un gran esfuerzo de varios miembros de
las familias todos los meses. Luego de múlti-
ples pruebas, pilotos e iteraciones, lograron
lanzar la plataforma en febrero de 2023 y
concretar Búho: una startup que ofrece una
solución tecnológica enfocada en salud a tra-
vés de una plataforma para la compra y el
despacho de medicamentos.

“Nuestra plataforma utiliza un algorit-
mo para comparar precios en más de 14 far-
macias, compra cada medicamento en la
más barata y lo entrega a domicilio a cual-
quier parte de Chile en un solo pedido, ge-
nerando un ahorro en el costo de los medi-
camentos y mejorando el acceso a produc-
tos difíciles de encontrar sin la necesidad
de salir del hogar”, explica el CEO y cofun-
dador, Ricardo Susaeta, que creó esta pro-

puesta junto a Joaquín Güell (COO) y Dan
Ustilovsky (CTO).

Más de 25 mil pedidos

Hoy en día, la plataforma está disponible
para entregas en todo el país (incluso Isla de
Pascua, aseguran), y han completado más
de 25.000 pedidos exitosos en más de 100
comunas. “En este proceso, hemos genera-

do ventas de medicamentos valorizadas
en más de US$ 1,2 millones y gracias al
algoritmo tecnológico, generamos un
ahorro promedio del 30% en compara-
ción con los precios del mercado”, sos-
tiene. Junto a su programa de acompaña-
miento para pacientes crónicos, también
dicen que han logrado tener un 25% de
recurrencia en sus usuarios, lo que, a jui-
cio de Susaeta, “son buenos indicadores,
y aún más positivos si se toma en consi-
deración que solo llevamos cerca de un
año y medio en el mercado”.

En el sector privado están integrados a
los sistemas de clínicas y telemedicina
para entregar cotizaciones automáticas
de los fármacos recetados y así mejorar la
adherencia a los tratamientos, mientras
que en el sector público están implemen-
tando un programa de dispensación de
remedios a domicilio y contactabilidad
con el paciente.

“Estamos en pleno período de consoli-
dación en Chile, donde esperamos mante-
ner el crecimiento mensual del 15% que
hemos tenido durante los últimos seis me-
ses”, afirma el emprendedor. Para ello, es-
tán desarrollando acuerdos estratégicos
con múltiples actores del área de la salud.

A principios de 2023 finalizaron una ron-
da de capital presemilla por US$ 400.000
con inversionistas ángeles, y hoy están en
proceso de un nuevo levantamiento para
mantener el crecimiento y consolidar la ex-
pansión que están buscando. “Nuestro obje-
tivo final es expandir esta solución en toda la
región”, dice Susaeta. Para ello, dice, están
mejorando la experiencia en su plataforma
web y buscando nuevos canales para aten-
der a personas en zonas aisladas, adultos
mayores o que no tengan acceso a internet
en sus casas.

Plataforma usa algoritmo para la 
compra y despacho de medicamentos

NUEVOS NEGOCIOS:

La propuesta de Búho es identificar los remedios en 

distintas farmacias y facilitar su envío a domicilio.

Están en fase de crecimiento en el país.

SOFÍA MALUENDA

Dan Ustilovsky, Ricardo Susaeta y Joaquín
Güell, fundadores de Búho.
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Y LETRA El estado de bienestar encuentra su origen en
tiempos del canciller alemán Otto von Bismarck
antes de la Primera Guerra Mundial. 

Bismarck definió su sistema benefactor como
“socialismo de Estado”, agregando que los
alemanes debían acostumbrarse a más socialis-
mo. Su propósito, además de competir política-
mente por la derecha con las promesas del
movimiento socialista, era convertir a los ale-
manes en dependientes del Estado para que
estuvieran más dispuestos a ir a la guerra y
pelear por él y su proyecto imperial. El mismo
Bismarck declaró que “cualquiera que tenga una
pensión —del Estado— se encuentra más satis-
fecho y es más fácil de manejar que quien no
tiene esa expectativa. Mire la diferencia entre
un empleado privado y uno en la cancillería o la
corte; el último aceptará mucho más porque
tiene una pensión que recibir”. Y también diría:
“Será una gran ventaja cuando tengamos 700
mil pensionados pequeños obteniendo sus ingre-
sos del Estado, especialmente si provienen de
esas clases que de otro modo no tienen mucho
que perder en una revuelta y erróneamente
creen que tienen mucho que ganar de ella”.

La propuesta de Bismarck, como observó el
historiador A.J.P. Taylor, se encontraba inmer-
sa en el colectivismo nacionalista, el cual impli-
caba controlar a los trabajadores alemanes al
hacerlos dependientes del Estado, es decir, del
mismo Bismarck. Para ello, según relató David
Kelley, Bismarck debía destruir las asociaciones
voluntarias de socorro mutuo que diversos
trabajadores alemanes habían conformado para
financiar sus pensiones de manera independien-
te del Estado, objetivo que consiguió. De este
modo, con su estado de bienestar, Bismarck
sentaría las bases del imperialismo militarista
alemán que luego aprovecharía Hitler. 

De hecho, Hitler utilizó la misma estrategia
que Bismarck manteniendo un estado de bie-
nestar extraordinariamente generoso con el
cual, según el historiador GötzAly, literalmente
“compró” el apoyo del pueblo alemán. Aly expli-
có: “La idea de un Volksstaat —un estado del
pueblo para el pueblo— era lo que hoy llamaría-
mos un ‘estado de bienestar’… Hitler prometió ‘la
creación de un Estado socialmente justo’ que
‘continúe erradicando todas las barreras socia-
les’”. Más aún, el Estado benefactor de los nazis

sentaría las bases de todo el modelo benefactor
que se expandiría por Europa luego de la Se-
gunda Guerra Mundial. 

El fascismo y el progresismo que promueven
el estado de bienestar se encuentran así genea-
lógica y filosóficamente emparentados y no es
casualidad que la izquierda se esfuerce tanto por
destruir sistemas de pensiones privados como el
que existe en Chile. En su ideología colectivista,
concuerdan con Mussolini, quien decía “nada
fuera del Estado, nada contra del Estado y todo
dentro del Estado”. Y es también parte de su
lucha contra el capitalismo o “neoliberalismo”,
pues, en su visión, ambas cosas, como confesó
el Presidente Boric, deberían ser enterradas. En
esto siguen también la doctrina socialista abra-
zada por nazis y comunistas. Por algo Hitler,
además de prometer un Estado “socialmente
justo” con derechos sociales, diría en 1921: “No
estamos luchando contra el capitalismo judío o
cristiano, estamos luchando contra todos los
capitalismos: estamos haciendo que el pueblo
sea completamente libre”. 

La privatización del sistema de pensiones en
Chile, el primer país del mundo en hacerlo, fue

así una auténtica revolución libertaria en contra
de las bases filosóficas y doctrinarias de los
principales sistemas totalitarios del siglo XX,
pues afianzó la responsabilidad individual dejan-
do al Estado, es decir, al poder político, fuera de
la vida de las personas. Y, al hacerlo, consolidó
el capitalismo que las izquierdas nazi y comunis-
ta han detestado históricamente. 

De lo anterior se sigue que cualquier intento
que exista de alterar este sistema para desvir-
tuarlo en el sentido de reincorporar al poder
político como controlador de los ahorros de los
trabajadores implica un regreso, aunque sea
parcial, al esquema fascista según el cual nada
puede estar fuera del Estado. 

Cabe agregar aquí que pecan de ingenuidad
—o estupidez— quienes creen que si se cede
solo un porcentaje al reparto la discusión termi-
nará ahí. La izquierda sabe perfectamente que
ese será solo el principio de una escalada sin fin
de intervencionismo estatal en el sistema de
pensiones para volver a llevarlo bajo el control
estatal del tipo que soñó Bismarck y aprovecha-
ron hábilmente Hitler y Mussolini para hacer a
las personas dependientes de su poder.

La miseria del bienestar

AXEL KAISER
Presidente Fundación

para el Progreso

B 4 SÁBADO 31 DE AGOSTO DE 2024

El cierre temporal de una far-
macia de la cadena Salco-
brand en La Cisterna generó
controversia en el mundo

privado. El local fue el epicentro de
dos episodios de asaltos de “turbazos”
el 15 y 20 de agosto, tras lo cual la Di-
rección del Trabajo (DT) de la Región
Metropolitana Oriente ordenó la sus-
pensión de la atención al público ante
el riesgo que —consideró— presenta-
ba para sus trabajadores.

La medida fue rechazada ampliamen-
te por distintos representantes del comer-
cio, debido a que no resolvería el proble-
ma de fondo: el creciente aumento de la
delincuencia y robos. La decisión tam-
bién generó una grieta entre los principa-
les sindicatos de trabajadores de Salco-
brand. La firma —perteneciente al grupo
Empresas SB, de propiedad de la familia
Yarur— posee unos 6.000 colaboradores
a nivel nacional.

La división

El pasado 20 de agosto, un local far-
macéutico de Salcobrand —ubicado
en avenida José Miguel Carrera 6701,
La Cisterna— fue asaltado por una de-

cena de personas. Cinco días antes
también sufrió un acto vandálico de si-
milares características.

Esta situación derivó en una denuncia
de la Federación Nacional de Trabajado-
res de Cadenas de Farmacias de Chile
(Fenatrafar), debido a la falta de medidas
y protocolos de seguridad por parte de la
empresa para resguardar a sus emplea-
dos ante actos de vandalismo.

En este contexto, la DT efectuó una
fiscalización, y tras constatar que estaba
en riesgo la vida de los trabajadores ante
los recientes asaltos, determinó el 22 de
agosto el cierre temporal del local. Cabe
destacar que el recinto reabrió el pasado
lunes 26 de este mes, luego de que se le-
vantó la suspensión. Esto, porque la fir-
ma cumplió con las medidas de protec-
ción, lo que fue verificado por la Asocia-
ción Chilena de Seguridad (ACHS).

Mauricio Acevedo, presidente del
Sindicato 2 de Salcobrand y timonel de
Fenatrafar, señaló que “los trabajado-
res continuaban atendiendo en muy
malas condiciones” tras los turbazos,

por lo que acudieron a la DT ante la
“indolencia de un empleador que está
más preocupado de las ventas”. 

Acevedo, que representa en torno a
2.500 trabajadores de Salcobrand, ase-
guró que “aplaude” la medida adopta-
da por la DT, dado que “si no hubiese
actuado, no estaríamos hablando de
esta situación. Estaríamos normali-
zando este tipo de actos, y eso lo en-
cuentro gravísimo (...); el punto es que
nuestro empleador no está cumplien-
do con lo más básico que es contar con
los protocolos y que sean de conoci-
miento a los trabajadores”, dijo.

En esa línea, Acevedo realizó un lla-
mado al mundo público-privado a es-
tablecer una instancia de diálogo para
resolver el avance de la delincuencia.
“Acá no se busca que, a través del cie-
rre local, vayamos a resolver el proble-
ma de la delincuencia. Por eso es el lla-
mado a las autoridades, la oposición,
mundo empresarial, a la Cámara de
Comercio de Santiago, a que si vamos
a discutir lo hagamos de manera inte-

gral y con la sociedad civil incluida,
donde busquemos mecanismos de so-
lución de mediano y largo plazo. No
medidas parche”, indicó. 

Por su parte, Patricio Castro, presi-
dente del Sindicato 1 de Salcobrand
—que reúne a casi 2.000 colaborado-
res— afirmó que la medida de cerrar
locales por el alza de los asaltos “es un
tema complejo, porque afecta a nues-
tro trabajo, nuestra fuente laboral”.
“Vemos que la empresa toma medi-
das, pero contra la delincuencia desa-
tada que hay ahora no hay nada que
hacer”, manifestó.

En esta línea, expresó que el sindicato
que representa no está de acuerdo con
la postura de la Fenatrafar (asociación
liderada por Mauricio Acevedo) de im-
pulsar medidas que conlleven la sus-
pensión de funciones de los locales far-
macéuticos. “Tenemos una diferencia
de pensamiento con Mauricio”, dijo.
“Nosotros no estamos suscritos a esa fe-
deración, y no nos representa mucho lo
que está haciendo, porque al final te po-

ne en contra tu trabajo”, agregó.
Castro comentó que la medida de

cerrar el local por parte de la DT fue
“arbitraria”, a pesar de que la empresa
ha invertido en implementar medidas
de seguridad, aseguró. “Como sindi-
cato deberíamos estar aplaudiendo esa
medida pero encontramos que no co-
rrespondía”, añadió. 

En tanto, agregó que desde Salco-
brand comunicaron a sus trabajadores
que reforzarán sus medidas, desde su-
bir la dotación de guardias en locales
hasta restringir la atención en las far-
macias, tal como ocurría en pandemia,
detalló. Consultada, Salcobrand no
realizó declaraciones.

Por su parte, Antonella Cassi, direc-
tora regional del Trabajo Metropolita-
na Oriente, aseguró que tomaron la
medida debido a que constataron que
los trabajadores “no contaban con las
herramientas suficientes para enfren-
tar este hecho ni con otro tipo de pro-
tección que les permitiera proteger su
vida y salud”, agregó. 

Sindicatos de Salcobrand
divididos ante cierre de
farmacia asaltada en La Cisterna

La suspen-
sión del local
ubicado en
La Cisterna
fue levantada.
Reabrió el
pasado 26 de
agosto, luego
de que Salco-
brand imple-
mentara más
seguridad.
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La paralización del funcionamiento del local afectado

genera un contraste de opiniones entre trabajadores, en

relación con la medidas adoptadas por el empleador.

N. BIRCHMEIER

DT ORDENÓ LA SUSPENSIÓN TEMPORAL TRAS ROBOS EN EL LOCAL:

LOS 3 CONSEJOS PARA CRECER
DE CAROLINA SAMSING
Con el objetivo de compartir conocimientos, Carolina
Samsing, vicepresidenta global de Growth en Now-
ports, reveló en la red los tres pasos para acelerar la
expansión que siempre entrega cuando se reúne con los
CEO y líderes que quieren impulsar su empresa. 
Paso 1: Generación (estable y predecible) de demanda.
¿Cómo? Identificando el cliente ideal, luego su dolor y
buscar los canales donde encontrar esas oportunidades
para generar una oportunidad que tiene fit e intención.
No basta solo con uno o con otra, dice.
Paso 2: Optimización de PPR (productivity per rep).
¿Cómo? Especializando al equipo de ventas a medida
que vaya creciendo alrededor del cliente ideal. 
Paso 3: Definir los profit pools y cómo los hará crecer,
que es donde están las oportunidades de ganancia. Esto
genera un mapa mental de las oportunidades y poder
hacerles seguimiento y entender.
La publicación llevaba más de 200 reacciones, y entre
los comentarios algunos sumaban un cuarto consejo,
como tomar todo lo anterior y crear un sistema que
permita llevar un orden de todo el proceso.

TENDENCIA 
EN LINKEDIN

La ejecutiva es vicepresidenta global de Growth en
Nowports y fue CEO de Nubox. 
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