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Esta transcricao reproduz fiel e integralmente a entrevista. As respostas que aqui figuram em
linguagem coloquial nao serao editadas como tal na nossa reportagem. Elas serao alvo de uma
revisao gramatical, sintactica e ortografica. Certas frases serdo extraidas e inseridas sob a
forma de citacdes no seio do artigo dedicado a vossa empresa, instituicao ou sector de
actividade.

Primeiro gostariamos de lhe colocar algumas perguntas enquanto Presidente da
Edol e depois entrar mais em detalhe noutros pontos. Se nos esquecermos de

referir alguns, por favor lembre-nos no final da entrevista.

Quality Media Press - como define a situacdo do mercado dos

genéricos em Portugal?

R. - O mercado dos genéricos em Portugal neste momento é um
mercado extremamente dificil e competitivo, e representa
para ndés uma grande dificuldade de penetracdo dadas as
bonificac¢cdes que sdo dadas por algumas companhias
farmacéuticas. Isto estd a causar uma perturbacdo no
mercado que acaba por lancar um falso consumo de genéricos
no mercado. Ha muitos genéricos que sdo colocados no
mercado que depois do seu prazo de validade expirado sé&o

reenviados para o laboratério.

Q. - Quais os mercados a que se dedica a empresa?




R. - O laboratdério Edol sempre se dedicou a oftalmologia,

dermatologia e dermo-cosmetica.

Q. — Qual o volume de negocio da empresa-?

R. - Neste momento somos lideres no mercado da oftalmologia
no numero de unidades. Este ano devemos fechar com 9,5
milhdes de euros, tivemos um crescimento significativo em
relacdo ao ano passado. Nbés esperamos atingir cerca de mais
15% em volume de vendas em que a representatividade de
medicamento ndo sujeitos a receita medica tem um peso muito

malior.

A industria farmacéutica ndo pode, ndo deve e ndo sera
nunca uma 1instituicdo de caridade, h& que ter respeito
pelos parceiros e no nosso caso especifico, produtos que
sdo extraordinariamente Dbaratos, cumprir com as boas
praticas de fabrico obriga-nos a um custo institucional
bastante grande que ndo é compativel com o abaixamento de
precos que nalgumas circunstancias para nés representou 10
céntimos. N&do acreditamos dque 0s nossos produtos

desequilibrem a balanca de pagamentos do Instituto Nacional

de Saude.
Q. — A gue se deve o sucesso de 20072
R. - Um esforco brutal de toda a nossa equipa e de um

trabalho conjunto gue nos tem permitido lancar mais alguns

produtos novos.



Q. — Acredita que em 2008/2009 a empresa continuara em fase

de crescimento?

R. - Noés pensamos gque os prdéximos anos serdo risonhos
porque ha um esforco muito grande no sentido de

conseguirmos novos produtos.

Q. — A empresa produz sbé para o mercado nacional?

R. - N&do, temos conseguido aumentar as exportacdes também,
ndo sb6 para os mercados tradicionais como este ano
iniciamos a exportacdo de 3 produtos para Marrocos.
Pensamos que em 2008 o mercado do norte de africa vai ser

uma realidade.

Q. - O que representa o mercado ibérico? E uma oportunidade

ou uma ameaca-®?

R. - O mercado ibérico para nds serd sempre uma
oportunidade desde qgue consigamos parceiros que estejam
interessados nos nossos produtos. A desproporc¢cdo entre o
mercado portugués e o mercado espanhol é significativa,
seria um risco pensar em 1irmos sozinhos para o mercado

espanhol devido a nossa dimensé&o.

Q. — Que tipo de parceria seria benéfica?

R. - Uma parceria comercial para nds seria

extraordinariamente importante. Falamos de um parceiro mais



Oou menos com a nossa dimensdo no mercado espanhol e que
gquisesse colaborar connosco e ndés também estariamos

receptivos aos seus produtos para lancarmos no mercado

nacional.
Q. — Quais as mais valias da empresa?
R. - Somos um laboratdério com bastante experiéncia nestas

adreas, temos alguns produtos muito originais e podem entrar
no mercado 1ibérico com bastante facilidade. Os nossos
produtos resultam de muito estudo que temos feito ao longo
dos anos. Temos na &rea da oftalmologia algumas
originalidades. Em qualguer circunstancia um parceiro em
Espanha que tivesse mais ou menos as nossas caracteristicas
e J& implantado no mercado com uma rede de vendas é sempre

um valor acrescentado, como o inverso também é verdadeiro.

Q. — As empresas farmacéuticas tendem a convergir a serem

ibéricas no futuro?

R. - N&do tem sido facil as empresas portuguesas entrarem no
mercado espanhol. Embora com a integracdo na Unido Europeia
tem sempre existido alguma dificuldade de registo nos
produtos em Espanha. Creio com o tempo esta situacdo se ira
esbatendo. Houve sempre um 1isolamento entre Portugal e
Espanha, acho que neste momento a postura Ja ¢é
completamente diferente. Acho extremamente importante a
comunhdo entre os dois mercados, todos nbdés devemos ser prod-
activos nessa matéria. E muito importante que tenhamos em

Espanha um parceiro e vice-versa porque sb6 assim faré



sentido a Peninsula Ibérica. Uma das melhores atitudes foi

a eliminacdo das fronteiras no mercado comunitério.

Q. — Quais os objectivos para a Edol para os prdéximos 5
anos?
R. - Estamos numa luta qgquase desesperada para mudar de

instalacdes porgque aqui estamos completamente esgotados.
Como objectivo prioritdrio mudar de instalacgdes e aumentar
significativamente as vendas com as novas aberturas gque nos
vdo ser dadas. Neste momento é um pouco complicado prever
os prdéximos 5 anos, porgque parte da nossa actuacdo dependa
da forma como o governo acaba por actuar connosco. Temos de
ser cautelosos porque infelizmente muitas vezes S&0-nos
impostas regras com as quais ndo contdvamos e sobretudo
regras econdmicas gque nos penalizam bastante. Se uma
empresa cria as suas expectativas em fungcdo de um
determinado volume econdémico e de repente se lhe retira uma
fatia obriga-nos a uma ginadsticas brutais e a dificuldade
de conseguirmos cumprir com o0s compromissos assumidos
anteriormente, ¢é muito dificil gerir as coisas dessa
maneira quando ndo hé& regras definidas. Para ndés o futuro é
uma incdégnita porque nds ndo sabemos quais as regras que O
governo vai tomar. Estou convencido que as empresas
farmacéuticas vdo enveredando também por outro tipo de

produtos, hé& necessidade de diversificar.



