
la suscripción”, explica Molina.
La suscripción es familiar y permite incorporar hasta

cinco integrantes. Para evitar el mal uso o la reventa,
existe un tope mensual de consumo, el cual puede am-
pliarse con respaldo médico en el caso de pacientes con
patologías crónicas.

El modelo, además, se apalanca en el volumen.
“Mientras más personas se suman a Marketcare, mejor
poder de negociación tenemos con los laboratorios y
más baratos podemos conseguir los medicamentos. La
membresía es la clave para que el modelo sea viable”,
subraya el cofundador.

Gracias a la validación de este modelo, en diciembre
abrieron una farmacia en Las Condes, que funcionará
como punto de atención, centro logístico y lugar de reti-
ro, permitiendo reducir los tiempos de entrega entre 24 a
48 horas. 

El proceso ha ido acompañado de una consolidación
interna: la compañía cerró un term sheet con Swiss Preci-
sion, cuyos socios aportarán capital y experiencia en sa-
lud y tecnología para financiar la expansión y una even-

tual internacionalización.
La tracción del modelo se ha reflejado en un creci-

miento acelerado de las ventas. Entre marzo y agosto,
pasaron de $4,7 millones a $29,4 millones. En paralelo, la
compañía ha avanzado en negociaciones con actores
como Caja Los Héroes, WorkMed y Edenred.

De concretarse estas alianzas, Marketcare estima que
podría sumar entre 5 mil y 10 mil suscripciones y unos
$20 millones adicionales en ingresos mensuales. La
alianza ya vigente con Caja Los Héroes, por ejemplo, ha
generado ahorros cercanos al 50% para sus afiliados.

Marketcare proyectaba cerrar 2025 con ingresos por
$151 millones, para llegar a $3.361 millones en 2026 y
$11.686 millones en 2027.

“El dolor de los medicamentos caros es transversal en
la región, y creemos que el modelo puede tener impacto
más allá de Chile. Queremos posicionarnos fuerte en
Chile, abrir centros de distribución en el norte y sur, y
luego dar el paso a otros mercados de Latinoamérica”,
explica Molina. México y Paraguay son los países que
aparecen como los primeros mercados en evaluación.

El precio de los fármacos se ha transformado en un
problema recurrente para miles de hogares. Y es la
razón que llevó a Nicolás Molina, ingeniero comer-

cial, y Sebastián Sanchez, kinesiólogo, a crear Marketca-
re, una startup que recurre a un modelo de “farmacia al
costo” que opera mediante suscripciones.

“Marketcare nació como una idea hace tres años,
cuando mi socio Sebastián trabajaba en el sistema de sa-
lud público y en farmacias independientes. Él conocía
muy bien los márgenes y los sobreprecios que existían en
los medicamentos, y quería digitalizar sus farmacias, pe-
ro dándole una vuelta social, hacer algo que realmente
beneficiara al usuario”, cuenta Nicolás Molina, COO.

Explica que vivió varios años en EE.UU., donde detec-
tó que el modelo bajo suscripciones era exitoso: “Le pro-
puse hacer algo que nadie estaba haciendo en Chile ni
en Sudamérica, algo como un ‘Costco farmacéutico’,
donde no ganáramos en la venta de medicamentos, sino
que nuestro negocio se sustentara en la suscripción”.

Así, Marketcare vende medicamentos sin margen. Se
financia entonces a través de suscripciones: los usuarios
pagan una membresía para acceder a precios significati-
vamente inferiores a los del mercado tradicional. 

“Sebastián sabía que los márgenes y los sobreprecios
eran muy altos. Un paracetamol que hoy cuesta entre
$1.200 o $1.500, tiene un costo cercano a los $280. Ahí te
das cuenta de la diferencia entre el precio costo y el pre-
cio final que paga la gente”, explica Molina.

La startup propone dos modelos de suscripción, el
personal ($7.990 más IVA) y de empresa ($5.990 más
IVA). “Hoy cerca del 85% de nuestros clientes son em-
presas que entregan la suscripción como un beneficio
laboral, y el 15% restante son personas naturales que ha-
cen una matemática muy simple, ven el ahorro y pagan

Marketcare apuesta por un modelo de “farmacia
al costo” e inaugura su primer local físico

PROYECTA DUPLICAR SUS VENTAS ESTE AÑO:

Nicolás Molina,
Tamara Gallag-
her y Sebastián
Sánchez son los
cofundadores de
Marketcare.
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La startup chilena, que opera bajo un esquema de
suscripción para vender medicamentos a menores
precios, abrió su primera farmacia en Las Condes
tras duplicar ingresos trimestre a trimestre y sumar
miles de afiliados a través de empresas. FERNANDA AROS
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mirar hacia adelante, tiene un carácter
pionero y, por lo mismo, tiene que co-
rrer riesgos, no es una institución que
administra negocios. Y, por otro, rele-
var el valor de la naturaleza: ha estado
bastante vilipendiada la estrategia de
desarrollo país basada en recursos na-
turales, pero nosotros pensamos que
los recursos naturales en Chile siguen
siendo una oportunidad extraordina-
ria para sofisticar la economía. Puede
sonar paradójico, pero es lo que he-
mos hecho desde el primer día. Es de-
cir, detectar sectores donde el país
puede tener ventajas y agregarles in-
novación, tecnología y transferencia
tecnológica”.

Los métodos para cumplir su labor
han evolucionado, explica. Al princi-
pio, financiaba sus propios proyectos
y la herramienta más usada fue la de
crear compañías: casi 100 surgieron a
su alero. “Hoy, cuando tenemos mu-
cha más oferta de capital de riesgo y
un sector privado pujante buscando
oportunidades, no se justifica que in-
ventemos empresas. Nuestro rol es
más el de promover y facilitar condi-
ciones para que los emprendimientos
emerjan”, afirma.

CONECTANDO CON EL
PROPÓSITO ORIGINAL

De hecho, ese es uno de los cuatro
ejes clave de la agenda 2026 de la fun-
dación: impulsar el desarrollo de em-
presas de base científico-tecnológi-
ca. Una línea apuntalada por su bra-
zo de inversión de riesgo (ChileGlo-
bal Ventures) y su nuevo proyecto
Startuplab, que pone a disposición
laboratorios, equipos y redes para fa-
cilitar el nacimiento de compañías
con este perfil. “Nos interesan estas
empresas porque, a nivel mundial,
son las que tienen mayor potencial
de generar empleos, un problema
agudo en Chile”, explica.

El segundo eje es lo que denominan
como naturaleza positiva: “Son pro-
yectos muy al alero de la agenda de
cambio climático, de apoyar que el
país alcance las metas que se ha pro-

C
on una masiva convocato-
ria y un homenaje a Raúl Sá-
ez, el hombre que la conci-
bió e hizo las gestiones para
convertirla en realidad, la

Fundación Chile inició ayer la celebra-
ción de sus 50 años de existencia.

Un momento que su gerente gene-
ral, Hernán Araneda, asegura que es
de “muy altas expectativas”. ¿El moti-
vo? “Hemos desarrollado un portafo-
lio de iniciativas de gran calibre en es-
te último período, para concentrar
nuestra actividad con cosas que ten-
gan mayor impacto. Esta institución,
por su tamaño, no puede estar en co-

sas de carácter muy boutique. Debe
ser evaluada por la sociedad por cuán-
to valor agrega en las problemáticas
que más le importan al país”, afirma.

La vara está alta. La Fundación Chi-
le, surgida de una alianza entre el Esta-
do y el sector privado (inicialmente la
ITT, hoy BHP), tiene un historial con
hitos marcados, como haber sido la
impulsora de la industria del salmón
en Chile, pionera en el cultivo de be-
rries y también en innovaciones fores-
tales, y haber formado la primera
compañía de energía solar del país.

—¿Cuál sería el próximo gran pro-
yecto, la “nueva salmonicultura”, de
la fundación?

“Hay una frase que lo resume: el fu-
turo está en nuestra naturaleza. Es una
frase que tiene dos lecturas. Por un la-
do, la fundación fue concebida para

puesto y que implican mucho desarro-
llo de capacidades”. Esta agenda in-
cluye dimensiones de financiamiento,
coordinación, apoyo a que la cons-
trucción se vuelva una industria más
sustentable y exploración de caminos
para mejorar la gestión hídrica”.

El tercer eje se centra en el capital
humano. En esa línea, destaca los pro-
yectos Sumar Saberes, que identifica y
promueve la aplicación de buenas
prácticas pedagógicas en las escuelas;
Talento Minero, con foco en dicha in-
dustria, y Talento Digital, que desarro-
lla junto a Fundación Kodea y que, se-
gún evaluaciones internacionales in-
dependientes, ha impactado positiva-
mente la trayectoria laboral de las 23
mil personas que ha entrenado en
competencias digitales. Sobre este últi-
mo, afirma que es una respuesta a la
necesidad de una buena oferta de ca-
pacitación laboral y aspira a que escale.

El cuarto eje es el desarrollo de una
plataforma de desarrollo de transfe-
rencia tecnológica con Finlandia. “Es-
to conecta con una idea que tuvo Raúl
Sáez al inicio de la fundación, de tratar
de traer soluciones que ya existen en
otras partes y no estar reinventando la
rueda. Y Finlandia, con la mitad de la
población, tiene más del doble del PIB
de Chile y transitó rápida y exitosa-
mente de una economía basada en re-
cursos naturales a una economía ba-
sada en tecnología y conocimiento.
Además, tiene un ecosistema de inno-
vación muy virtuoso, del que tenemos
mucho que aprender”, dice Araneda. 

La plataforma implica un financia-
miento de US$ 20 millones por parte
de Corfo y otro monto similar aporta-
do por Finlandia, con la idea de hacer
interactuar a empresas y emprende-
dores chilenos y finlandeses. Lo que
está más avanzado es el trabajo en áre-
as como minería sostenible, donde
Araneda advierte un déficit a nivel de
proveedores de la industria en Chile, y
bioeconomía forestal, en que el objeti-
vo es avanzar en el desarrollo de fibras
naturales, sofisticar el uso de la made-
ra serrada e impulsar la industria de la
construcción industrializada.

Hernán Araneda:
“Esta institución, por su
tamaño, no puede estar en
cosas de carácter boutique”
Ayer, con más de mil invitados, la entidad inició la celebración de sus 50 años de
existencia con la intención de retomar una agenda que mezcle su vocación de ser pionera en
áreas donde pocos se atreven a estar con la misión de impulsar sectores claves, como la minería,
la industria forestal y las empresas de base científico-tecnológica. MANUEL FERNÁNDEZ B.

GERENTE GENERAL DE FUNDACIÓN CHILE
Hernán

Araneda,
gerente general

de Fundación
Chile.
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“HA ESTADO BASTANTE VILIPENDIADA LA
ESTRATEGIA DE DESARROLLO PAÍS
BASADA EN RECURSOS NATURALES, PERO
NOSOTROS PENSAMOS QUE LOS RECURSOS
NATURALES EN CHILE SIGUEN SIENDO
UNA OPORTUNIDAD EXTRAORDINARIA
PARA SOFISTICAR LA ECONOMÍA”,
AFIRMA ARANEDA. 
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