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DENTRO

STADA

En un contexto en el que el mercado de los genéricos reclama un
entorno mds estable donde no se presione con continuas bajadas
de precios, Stada hace frente al futuro apostando por estos medica-
mentos y por un portafolio de productos de marca, entre los que se
encuentran los destinados al autocuidado. El camino hacia el éxito

se completa con una creciente internacionalizacion de la compania,
que ya tiene presencia en mercados emergentes como Asia y Euro-
pa del Este, explica Hartmut Retzlaff, consejero delegado internacio-
nal de la compaiiia. En esta estrategia, sefala que Stada tiene al far-
macéutico como uno de sus ejes principales por su profesionalidad.

“El éxito: equilibrar la cartera de EFG y marca”

a compaiiia ale-
mana Stada
puede presumir
de encontrarse
entre los prime-
ro puestos del ranking de
laboratorios genéricos con
mds ventas, segtin los ulti-
mos datos de la consulto-
ra IMS (ver CF del 25-VII-
2011). Pero alcanzar este
posicionamiento no es fi-
cil, sobre todo en un con-
texto en el que, a pesar de
la decidida apuesta de la
Administracidn espanola
por estos medicamentos
como medida de conten-
cidn del gasto, las conti-
nuas bajadas de precios
impuestas por gobiernos
de distintos signo politico
estdn dificultado la per-
manencia en el mercado
de algunos de estos far-
macos.
Ante esta realidad, Stada
afronta los retos de futuro
“introduciendo nuevos
genéricos en el mercado
con puntualidad y encon-
trando una estrategia que
contrarreste la disminu-
cidn de precios y la cre-
ciente regulacidn en el en-
torno internacional”, se-
fala a F&l Hartmut Ret-
zlaff, consejero delegado
internacional de la com-
paiiia, que en Espana diri-
ge Montserrat Almirall.
En su opinidn, en Espaia
se entiende perfectamente
el papel del genérico en la
sostenibilidad del sistema
sanitario: “Son una pocién
terapéutica de alta calidad
a precios muy reducidos.

Ademads, un crecimiento
sostenido en volumen de-
muestra que en Espaiia se
estd impulsando su pene-
tracién con el fin de redu-
cir costes”. Concretamen-
te, las cifras de Stada
muestran que su factura-
cién crecié un 17 por cien-
to en el primer trimestre
del afo, comparado con el
mismo periodo del afo
anterior.

Garantizar unos minimos

Sin embargo, también
afiade que son necesarios
“unos mdrgenes minimos
para poder comercializar
los productos cuando el
crecimiento en volumen
no compensa la disminu-
cién de los precios a largo
plazo”.

A pesar de las dificultades,
Retzlaff afirma que Stada
“tiene una extensa cartera
de genéricos en desarrollo
para ser introducidos en el
mercado espaiiol”.

Pero el portafolio de Stada
va mds alld del genérico.
De hecho, cuenta con
otras lineas de negocio,
como medicamentos sin
receta, complementos ali-
menticios y productos pa-
ra el autocuidado de la sa-
ludo, entre los que desta-
can, como lineas estrella,
los fotoprotectores y pro-
ductos para la atopia. Asi,
desde hace tres afios se
han ido introduciendo en
el mercado espanol mar-
cas como Ladival (gama
de solares), Multilind (li-
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Crandes acontecimientos para Stada.
1888 ; % 1956: Traslado a las

Fundacionen |,
instalaciones actuales
Dresden
(Memania) en Bad Vilbel
i e (Frankfurt, Alemania).
" 1975: Entrada en el
cooperativa

mercado de los

farmacéutica. i
genéricos.

1986: Inicio de la
internacionalizacion
(Helvepharm en
Suiza y Stada en
Austria).

1991: Adquiere
Centrafarm y
Eurogenerics en
Holanda y Bélgica.

1995: Ladival se
convierte en el lider
de la fotoproteccion
en Alemania.

1996: La futura filial
espaiiola Bayvit lanza
su primer genérico:
Captopril Bayvit EFG.
Compra Aliud Pharma.

Hartmut Retzlaff afirma que en Stada siempre han
confiado en la profesionalidad del farmacéutico.

“Hay que encontrar
una estrategia que
contrarreste la bajada
de precios de las EFG”

en Irlanda.

1999: Inicio de las
operaciones de Stada en
Tailandia e Italia.

Inversién en Espana can la
compra de Ciclum Farma.
2000: Adquisicidn de
Clonmel Healthcare lider
del mercado de genéricos

“Una creciente
internacionalizacion-es
el camino correcto
hacia el futuro”

“La salud del paciente
sigue siendo nuestra
razon de ser, y la
farmacia, nuestra.casa”

“Nuestra actividad
también se centra en
Europa del Este y

en Asia”

nea para pieles atdpicas,
secas 0 muy secas), Lacto-
flora (complemento ali-
menticio para restaurar y
proteger la flora intestinal)
y Wickel Spray (pasta al
agua en spray para prote-
ger y cuidar la zona del
pafnal). “Una mezcla bien
equilibrada de genéricos y
una cartera de productos
de marca es y serd la base
del éxita”.

Y es que defiende que “la
fuerza de Stada estd en su
portafolio de productos en
desarrollo”, que sostiene
que permitird a la compa-
nia “introducir genéricos
ripidamente en los res-
pectivos mercados a pre-
cios atractivos”. Afirma
que esta estrategia, junto
con su linea de productos
para el autocuidado, “con
un mayor margen”, asi co-
mo “la creciente interna-
cionalizacién, con una po-
litica de expansién bien
planteada, parece ser el
camino correcto hacia el

2002: Adquisicion en Esparia de Bayvit.
2003: Adquiere Schein Pharmaceuticals (Reino Unido).

2005: Compra 11 productos de marca de Daiichi

Consumer Health.

Sankyo, Ciclum Farma (Portugal) y Nizhpharm (Rusia).
2006: En Espania, cambio de nombre de los genéricos
Bayvit a Stada y lanza el primer genérico Stada.
Compra Hemofarm Group en Serbia

2010: Inicio de las operaciones en Espana de Stada

T

L1 1 1 |

.

Fuente: Stada.

future”. Con esta filosofia
de trabajo, presume de
que Stada consiguio el afio
pasado introducir cerca de
seiscientos nuevos pro-
ductos en los mercados de
todo el mundo.

Aunque Europa es y “se-
guird siendo” el principal
escenario de actuacion de
Stada, su consejero dele-
gado sefala que no se ol-
vidan de los mercados
emergentes, en los que
también estdn presentes.
“Por supuesto, también
nos centramos en Europa
del Este, especialmente en
Rusia, y en Asia, donde
contamos con instalacio-
nes en Vietnam y en Chi-
na”, De hecho, Rusia es,
segun Retzlaff, uno de los
puntos centrales del creci-
miento de la compania.

Mirando al boticario

Con respecto al papel que
juega el farmacéutico en
la estrategia global del la-
boratorio, Retzlaff asegura
que lo que mds valoran es
“la gran capacidad y cono-
cimiento de los farmacéu-
ticos que nos senala que a
los pacientes les aconse-
jan de la forma mds profe-
sional. Es por ello que dis-
tribuimos nuestros pro-
ductos tinicamente a tra-
vés de farmacias”. Es mas,
resalta que trabaja en una
compafifa fundada por
farmacéuticos, “lo que ex-
plica por qué hoy un gran
nimero de nuestros ac-
cionistas son los propios
farmacéuticos”.

El circulo no estaria cerra-
do si no se habla del pa-
ciente, con quien Stada
“desde hace mds de un si-
glo se ha comprometido a
cuidar de su salud”. “A
ellos nos dirigimos direc-
tamente -explica- con es-
trategias de Marketing
centradas en productos
para el autocuidado. “La
salud del paciente es
nuestra razén de ser y la
farmacia, nuestra casa”,
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