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Ni una pastilla
de mas ni de menos

Farmadosis ofrece soluciones de dosificacion
personalizada de medicamentos a farmacias
y hospitales en Espanay otros 25 paises

POR NATALIA OTERO

aciendodelanece-

sidad virtud, Asier

Zubillaga, inge-

niero pamplonés

de 41 aios, se pro-

puso en 2011 crear
un sistema con el que ayudar a su
mujer, farmacéutica, a suministrar
tratamientos a centros sociosanita-
rios. El venia del sector del ladrillo
veneseaio, “nouno delos mejores
para la construccion”, dice, empezo
adarle forma. Nueve anos después,
la empresa, con sede en Palma de
Mallorea, facilita sistemas de do-
sificacion de medicamentos a far-
maciasy hospitales en Espanay el
extranjero, v factura mas de seis
millones de euros.

“Mi mujer suministraba la me-
dicacion a algunos centros, y era
un trabajo que se haciaa mano, re-
queria mucho personal y tiempo;
existia la posibilidad de que hu-
biese errores”, cuenta Zubillaga
por teléfono. Fue entonces cuan-
do, junto con su socio, Francisco
Garcia, comenzo a buscar una so-
lucion mas eficiente. “Habia cosas
en el mercado, sobre todo prove-
nientes de Asia, pero no estaban
adaptadas a las necesidades eu-
ropeas”, relata.

Asinacio Farmadosis y su siste-
ma personalizado de dosificacion
(SPD), que, gracias a un software
v maquinaria de envasado espe-
cificos, agrupa los medicamentos
para cada paciente segun las pau-
tas recetadas. Con su formula no
solo querian optimizar la gestion
de las farmacias, sino mejorar la
adherencia al tratamiento de los
usuarios con mas dificultades. Pa-
ra ello han desarrollado también
una aplicacion movil que conecta

al pacientey el equipo médico-sa-
nitario para hacer un seguimiento
de las tomas.

Partieron de cero, sin referen-
tes: “Una de las cosas que nos die-
ron valor es haber creado algo
nuevo, sin nada previo que limi-
tase nuestras ideas”, asegura Zubi-
llaga. El primer ano sevolcaron en
el desarrollo de las versiones ini-
ciales y asistieron a congresos en
los que conocieron a otros farma-
céuticos que quisieron colaborar
con el proyecto.

La compaiiia comenzoa crecer
v sumaron al equipo un grupo de
informaticos. Dos anos después, la
empresa se reforzé con mas per-
sonal y comenzaron a comerciali-
zar el producto. “Fue la necesidad
de las farmacias y el apoyo de los
farmaceéuticos lo que nos impul-
s0”, asegura el pamplonés. En la
actualidad tiene 30 trabajadores
directos en la central y mas de me-
dia centena en total.

Alser practicamente los tinicos
que ofrecian este tipo de solucio-
nes, se fueron haciendo con una
cuota de mercado notable en Es-
pana. “Habia blisteres y cartonci-
tos para rellenar a mano, pero no
existia una solucion global infor-
matizada como la nuestra, y eso
nos hizo crecer a buen ritmo du-
rante dos anos mas”, asevera Zu-
billaga. Al principio importaban
magquinas que luego adaptaban,
perotras los cuatro primeros anos
dieron el salto a fabricarlas ellos
mismos en Asia. En la actualidad,
va cuentan con una fabrica en Vi-
llena (Alicante), y uno de sus ob-
jetivos principales es traer toda la
manufactura a Espana.

Cuando ya estaban asentados
en el mercado nacional, se abrie-
ron a nuevos horizontes. Hoy es-
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tan presentes en mas de 25 paises:
desde Australia hasta Colombia,
pasando por Alemania, Arabia
Saudiy China, entre otros.

Pasar del ambito espanol al in-
ternacional les supuso nuevos re-
tos. El principal, adaptarse a otro
tipode clientes. “En Espaiia traba-
jabamos sobre todo con farmacias
de calle. Pero en el resto del mun-
do son las farmacias hospitalarias
las que facilitan la medicacion”, re-
lata Zubillaga. Y tuvieron que in-
vestigar y adaptar sus productos a
un volumen de en torno a 15.000
pacientes.

Para los responsables de Far-
madosis, seguir innovando de ma-
nera constante es una necesidad y
por eso destinan casi la totalidad
delos beneficios, el 80%, al depar-
tamento de I+D. Después de res-
tar esta partida, en 2018 declara-
ron un resultado neto de 200.000
eurosy estiman que el de 2019 esté
en torno a los 300.000 euros.

La clave del éxito de la empre-
sa, segun su fundador, reside en
el apoyo recibido por parte de sus
clientes. Cuenta que apenas han
invertido en publicidad v marke-
ting en todos estos aios, que sus
mejores embajadores han sido los
profesionales que han confiadoen
ellos y han compartido sus expe-
riencias.

Llegar a su posicion actual no
ha sido facil y, aunque se encon-
traron con muchas dificultades,
nunca pensaron en abandonar.
“Este proyecto nos ilusiona a to-
dos v nos ha costado mucho sa-
crificio, pero también nos ha dado
muchas alegrias”, cuenta Zubilla-
ga. “Lo hemos impulsado con pa-
trimonio propio v, aunque nos lo
han ofrecido, no hemos querido
abrirnos a otras compaiias”.
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Zubillagay
Francisco
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Farmadosis.

Imagen de una
repartidora
de Florster en
la bicicleta.

Flores
con video

Florster realiza entregas
grabadas de ramos en bicicleta
y factura 160.000 euros

POR FEDERICO RUIZ DE LOBERA

a recepcion de flores activa inmediatamente
sentimientos de entusiasmoy felicidad, segiin
un estudio de la Universidad de Nueva Jersey.
“Ver la expresion emocionada de la persona
querida recibiendo el ramo no tiene precio”, sonrie
Elena Zhabreva, economista rusa afincada en Bar-
celona v consejera delegada de Florster. La historia
de suemprendimiento es tan dulce y atipica como la
propia entrega filmada de ramos. Inicio el proyecto
en 2018 con su pareja sentimental, el ingeniero vene-
zolano Manuel Gouveia, que se encarga del marke-
ting digital y optimizacion del producto, pero ningu-
no de los dos tenia experiencia en el sector. No nece-
sitaron ni pidieron ayuda financiera (ni de otro tipo)y
desde el primer dia todo fue comola seda tras poner
50.000 euros propios. Con siete empleados, el ano pa-
sado (su primer ejercicio economico completo) fac-
turaron 160.000 euros y reinvirtieron el 30% de los
beneficios. “Nos han ofrecido inversion varias veces
y participar en el negocio, pero preferimos mante-
ner nuestra autonomia”, dice con aplomo Zhabreva.
Laactividad de Florster tiene aroma a fabula pas-
toril. Sus repartidores colocan el ramo en un saquito
cafetero dentro de la cesta de su bicicleta, se insta-
lan la GoPro en el casco y van filmando el recorrido
hasta que llegan al destino y capturan por sorpresa
la emocion que produce la gavilla de flores en el ob-
sequiado. Después le piden su consentimiento para
editar v mandar el video al cliente (“el 98% dice si”).
La pareja de emprendedores hizo un analisis del
mercado y calculo al detalle su proyecto. Primero
eligieron un sector tradicional como el de las flo-
risterias, porque ahi la
innovacion tiene mas
réditos. “Cuando tu
mensaje es diferente,
la publicidad sale mas
barata porque hay una
mejor ratio de conver-
siones (el mismo anun-
cio impacta mas y con-
sigue mas clientes)’, afi-
na Gouveia. Despues se
dieron cuenta de que
el 70% de las personas
que compran flores son
mujeres, que regalan a
otras mujeres, y resul-
ta que el ptblico objeti-
vo de la mayoria de las
floristerias son los hombres. También derribaron el
mito (masculino) de que un ramo de rosas rojas es el
mas romantico para una mujer. Para nada. Prefieren
la variedad. Luego descubrieron que a la gente no le
importa tantoelegir el tipo de flory que cuantas mas
variedades de ramos ofreces, menos vendes. De ahi
llegaron a uno de sus sellos de identidad: ofrecer un
solo ramo, pero diferente cada dia v en tres tama-
nos, que Zhabreva elabora cada manana en la fértil
comarca catalana del Maresme. “Con eso, ademas,
evitamos tirar muchisima flor”, anade la empresaria.
De aquel estudio también extrajeron que la ma-
voria de las quejas de clientes en el sector apunta a
la poca precision en la entrega. Ellos la garantizan
en un maximo de dos horas. “El rigor en el envio de
flores es equiparable al del envio de comida rapida,
no al de la mensajeria regular. No es lo mismo reci-
bir unas flores que unos zapatos”, atestigua Gouveia.
Florsterya proyecta su crecimiento fuera de Bar-
celona. En el corto plazo, Madrid y otras capitales
europeas empezaran a ver ramos de flores viajando
por sus calles sobre la cesta de una bicicleta.



