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Albert Esteve Consejero delegado del grupo farmacéutico Esteve

“Arriesgamos al entrar en EEUU pero
ya supone el 40% de nuestros ingresos”

Alberto Vigario MADRID.

La farmacéutica Esteve anuncid en
enero un acuerdo que puede garan-
tizar el futuro de la compafiia para
los préoximos diez afios. El labora-
torio catalan vendi6 los derechos
sobre tres fairmacos atin en investi-
gacion a la multinacional estadou-
nidense Mundipharma por una can-
tidad que podria alcanzar los 1.000
millones de ddlares (unos 845 mi-
llones de euros al cambio actual).

¢Qué supone este acuerdo de ven-
ta con Mundipharma?
Consideramos que de cumplirse to-
dos los hitos del producto y que se
comercialice en todos los merca-
dos que pensamos a un precio ra-
zonable durante unos siete o diez
afos, Esteve puede llegar a perci-
bir .000 millones de ddlares. Y ade-
mas de este dinero tendremos pa-
gos por royalties segtin las ventas.
Hasta el momento de la comercia-
lizacion, esta parte puede represen-
tar entre el 15y el 25 por ciento. Y
la parte mas sustancial se recibira
en la fase de comercializacion.

éAdemas vendera uno de los pro-
ductos en exclusividad en EEUU?

Si, de los tres farmacos que hemos
vendido, s6lo uno nos quedamos
nosotros su comercializaciéon en Es-
tados Unidos. Es un producto que
en el afio pico de ventas, que sera
el tercer o cuarto afio, puede llegar
a tener ventas de 200 6 300 millo-
nes de dodlares. Eso lo capturaremos
nosotros en exclusividad, pero tam-
bién tenemos la responsabilidad y
el coste del desarrollo y del regis-
tro. Ya veremos si lo hacemos solos
o con alguna compaiiia. Nosotros
tenemos filial en Estados Unidos
desde hace un afio y nos da capaci-
dad para hacerlo.

éCual ha sido la experiencia de en-
trada en EEUU?

La estrategia de entrada en el pais
comenzd en 2009 con la comprade
Breckenridge Pharmaceutical, una
firma relativamente pequefia con
unos productos ideales para noso-
tros. Esta compra ha ido muy bien,
en ventas brutas esta ya por enci-
ma de los 400 millones de délares
y esta consolidada. La expansion
continué en 2013 con la adquisicion
de 25 medicamentos genéricos de
la firma Cipress. Todo esto nos ha
permitido aumentar el ritmo de cre-
cimiento en EEUU. Ademds, para
una parte de nuestros clientes de-
sarrollamos materias primas far-
macéutica en la parte quimica, a

partir de una plataforma industrial
que tenemos en China, en Esparia
y en México. El 80 por ciento de es-
tos clientes son ya norteamerica-
nos. Por tanto, ahora mismo, tanto
con la filial americana de genéricos
como por la parte quimica, Estados
Unidos puede representar ya el 40
por ciento de nuestra facturacion.
Era una apuesta arriesgada pero ha
ido muy bien.

¢Cémo ha superado la caida de ven-
tas en Espaia?

Es cierto que en el mercado espa-
fiol la mayoria de farmacéuticas in-
novadora hemos reducido nuestros
ingresos. Nosotros en el afio 2008,
cuando empieza la crisis, tenfamos
un tercio de ventas fueray dos ter-
cios en Espafla, como la mayoria de

compafiias nacionales. Desde ese
afio, el mercado espafiol sufre una
caida y actualmente ha perdido al-
rededor de un 30 por ciento, vol-
viendo a niveles de 2003 en cuan-
to a facturacién. No s6lo ha sido el
gasto farmacéutico sino el cambio
regulativo. Se ha cambiado el tipo
de productos que son financiados,
los acuerdos de precio, el sistema
de prescripcion médica... y, sobre
todo, el auge de politicas autond-
micas que ha hecho que todo el mer-
cado espafiol se transforme.

éDe ahi vinieron los ajustes de per-
sonal en Esteve?

Nosotros decidimos hacer una re-
estructuracién en 2013 y cambiar
los sistemas de trabajo y el enfoque
del mercado. Ahora, podemos de-
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cir que estamos satisfechos y ya ve-
mos los resultados de estos cam-
bios. Seguimos estando ahi pero en
otra dimension, no sélo de volumen
sino de fortalezas. Por la bajada del
mercado espafiol y nuestra expan-
sién fuera, hoy practicamente dos
tercios de la actividad la tenemos
fuera de Espatia. Esa es la transfor-
macion que hemos hecho. Espafia
sigue siendo nuestro mercado mas
natural, pero de una forma menor
y distinta. Hemos hecho este cam-
bio en cinco afios. Ya era un cam-
bio deseado, no sélo consecuencia
de labajada del mercado nacional.

éSe puede decir que han superado
el bache de 2013?

El beneficio operativo lleg6 al ni-
vel mas bajo en 2013, cuando reali-

Peso en Espana:
“En cinco anos
hemos pasado a
tener dos tercios de
las ventas fuera de
Espana”

Empresa familiar:
“Para hacer los
cambios ha sido
muy importante
tener un entorno
familiar s6lido”

Ajuste en plantilla:
“Hemos recortado
en personal antes
que en I+D y ahora
vemos los primeros
resultados”

zamos el expediente de regulacion
de empleo (afecto a 185 empleados,
el 13 por ciento de la plantilla). Pen-
sabamos que 2014 seria un afio ma-
lo y ha sido ligeramente superior al
2013, por lo que estamos bastante
satisfechos. En facturacion, pensa-
bamos que bajariamos y hemos te-
nido unos 830 millones, por enci-
ma de los 820 del afio pasado.

éHa ayudado a aguantar esta si-
tuacion ser una compaiiia familiar?
Tenemos un entorno familiar muy
solido. El grupo lleva ya casi dos
afios y medio bajo la presidencia de
mi tio, Joan Esteve. Ademas, mi her-
mano Antoni, también en el grupo,
ha vuelto a la presidencia de Far-
maindustria. Es verdad que hemos
pasado afios convulsos, pero apos-
tamos desde un principio por man-
tener la apuesta por laI+D y por ese
motivo tuvimos que hacer un ex-
pediente de regulacién de empleo.
No fue una decision facil, pero de-
cidimos apostar por ese modelo y
ahora hemos visto los primeros re-
sultados. En nuestro caso, en un mo-
mento de crisis como el que vivi-
mos, hubo un consenso familiar pa-
ra aguantar y afrontarlo. Y preferi-
mos aguantar la inversién en
investigacion y desarrollo. A lo me-
jor otra compafiia hubiera decidi-
do por una razén de imagen no to-
car los recursos humanos. Ahora,
vemos que ha sido un acierto.





