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Esta transcrição reproduz fiel e integralmente a entrevista. As respostas que aqui figuram em linguagem coloquial não serão editadas como tal na nossa reportagem. Elas serão alvo de uma revisão gramatical, sintáctica e ortográfica. Certas frases serão extraídas e inseridas sob a forma de citações no seio do artigo dedicado à vossa empresa, instituição ou sector de actividade.

Primeiro gostaríamos de lhe colocar algumas perguntas enquanto Presidente da Jaba Recordati 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 – Quando começaram a trabalhar a Jaba com Angola? 

R. – Eu diria que a Jaba está desde sempre em Angola, primeiro com a Jaba Angola. A Jaba, Companhia portuguesa, criou uma filial em Angola antes do 25 Abril, ainda era uma colónia, o que faz com que as ligações são muito fortes. Neste momento não, é uma companhia separada do Grupo Recordati em Angola, não faz parte da nossa estrutura de empresa, o que significa que deixamos de ter uma representação local durante algumas dúzias de anos e passamos a ter uma intervenção de Portugal para Angola.

Para nós Angola é um mercado importante que já tivemos uma abordagem distinta daquela que tivemos hoje. Primeiro começamos como um mercado destino apenas e exclusivamente de exportação, neste momento e este ano em particular mais do que exportar produtos nomeadamente farmacêuticos nós queremos contribuir de alguma forma para formação do nosso mercado local a nível de médicos, técnicos de saúde acima de tudo, também sabemos que de alguma forma os nossos produtos sejam mais consumidos. Há aqui uma dicotomia, ate ao ano passado Angola era visto como um mercado muito importante, exclusivamente exportador sempre através de um parceiro local (utilizamos 3, a FHC Farmacêutica para os nossos parceiros primordiais e mais dois).

R. – (José Querido – Director Exportação) Eu penso que nós trabalhamos com todos eles de uma forma particular. Há um ou outro que pode ter uma expressão maior em termos de volume de negócios, mas estamos abertos a trabalhar com todos eles e temos trabalhado com todos. No mercado Angola há meia dúzia de empresas a operar, nós trabalhamos com todos eles, há uma ou outro onde temos mais relações comerciais. 

Q. – Qual o volume de negócios da Jaba Recordati em Angola?

R. – A nossa exportação para Angola é um pouco estilo iceberg, ou seja, há uma parte visível que é aquela que nós fazemos através deste parceiros e depois há uma parte que está escondida que é feita através de armazenistas, farmácias que exportam directamente. Nós temos uma estimativa daquilo que é o nosso potencial mercado lá, 1 milhão e meio a 2 milhões de euros de negócio dos produtos que existem actualmente da Jaba Recordati. Directamente vendemos meio milhão de euros de pedidos de cotação.

Q. – Como está a correr 2010 com esta nova estratégia de ter uma maior presença no mercado?

R. – Está a começar, ainda não está a correr. Muito da nossa posição em vez de reagir e fazer aquilo que o José Querido (Director de Exportação) em vez de reagir e agir e reagir apenas ao pedido de cotação e ai é uma mera negociação de preço, de grosso modo é ver quem faz o preço melhor salvo os produtos de marca que não há concorrente (é uma questão de pedido ou necessidade) passamos dessa posição de reacção para posição de proactividade. Ou seja, nós neste momento temos 3 áreas de negocio, uma área de genéricos, que é a mais susceptível ao pedido de preço, nos produtos de marca não e é ai de facto quando digo de marca são produtos alguns para tratamento patologias crónicas e outros como o GURONSAN que nos interessa criar um mercado estável, sustentado e com crescimento. A única forma de o fazer é educar o técnico de saúde local e ai estamos a começar a fazer. Vai haver agora um grande evento em Angola a nível de saúde com uma reunião com cerca de 1000 técnicos de saúde a maior parte médicos e nós vamos estar presentes com um parceiro local começando a divulgar mais que os nossos produtos a marca Jaba Recordati e depois naturalmente vai haver alguns palestrantes que não convidados por nós mas que sabemos que utilizam os nossos produtos para o tratamento da hipertensão (é uma área muito forte nossa), pelo menos vai começar o estimulo e a curiosidade para começar a conhecer os nossos produtos melhor. 

Q. – Como está a evoluir o mercado ibérico para a Jaba Recordati?

R. – A perspectiva é diferente, ambos os mercados são maduros muito regulamentados e numa altura de crise de ambas as nações em termos financeiros e económicos provavelmente ambas as companhias (espanhola e portuguesa) crescem de 2008 para 2009. As expectativas de crescimento não têm nada haver com aquilo que queremos para o mercado angolano. A perspectiva de crescimento passa por Angola e nos mercados de Portugal e Espanha por produtos novos, ou seja todos os produtos maduros e estabelecidos que temos ou são muito pouco susceptíveis de crescimento ou estão em mercados maduros ou então estão a sofrer a ameaça com a entrada dos genéricos (onde nós também estamos a crescer). A oportunidade está muito nos produtos corporativos da Recordati que estamos a lançar e assim tem feito com que a companhia cresça. Dados de uma empresa de análise de mercado nós estamos a crescer 4.4% ate Fevereiro em Portugal. O mercado espanhol igual, talvez neste momento com muita instabilidade. Ainda esta semana foi publicada nova legislação para a saúde e para a área do medicamento, em Portugal também vai haver um novo decreto-lei para a área do medicamento. A regulamentação em Angola é benéfica, ou seja a falta de regulamentação é que pode gerar a não transparência de mercado e a entrada de produtos com menor ou maior qualidade. Nós como estamos regulamentados pela nossa legislação europeia todos os produtos que saiem tem muita qualidade, estamos as vezes a competir como o mercado não regulamentado e com menos qualidade e menor preço. 

Q. – O mercado Angola não da volume de negocio as empresas ibéricas mas é o que da crescimento dos lucros para que haja um equilíbrio das contas finais. Concorda? Acredita que também se aplica a esta empresa?

R. – Acredito na perspectiva até ao ano passado. porque? Porque se somos reactivos e gerimos por uma questão apenas de pedido de preço sim, neste momento como a perspectiva é de investimento e investir no mercado nomeadamente na formação, a margem vai reduzir face aquilo que tínhamos. Ou seja, nós tínhamos um cenário em que apenas fornecíamos produto neste momento temos um cenário em que queremos formar, queremos investir e depois sim fornecer produto e vender. A margem vai claramente reduzir-se mas como é um investimento a médio prazo acreditamos que o retorno vai vir a médio prazo.

Q. – Quais os objectivos a médio prazo para o mercado angolano?

R. – Em Angola imediato directo 1 milhão de euros em facturação para este ano. Grosso modo da companhia seria 2,5% do negócio da Jaba Recordati. Provavelmente com a continuidade do investimento do mercado angolano, quer no estabelecimento de parcerias quer na promoção da marca Jaba Recordati provavelmente ate não é um crescimento não muito ambicioso, porque nós temos um conjunto de produtos novos da Recordati alguns com alguma prevalência no beneficio da utilização no doente de tipologia negra, Angola já começa a ter os problemas dos países desenvolvidos de necessidade terapêutica e de patologia, começa a ter doentes hiper tensos, ou seja necessitam das nossa patologias e provavelmente não tem das nossas terapêuticas e a acessibilidade ao medicamentos inovadores que neste momento estão a aparecer. O que nós queremos é mantendo o nosso negócio na área dos genéricos é começar a criar este mercado de tratamentos inovadores através da formação dos técnicos de saúde. Queremos crescer em volume de negócio mas queremos também investir e o investimento vai fazer com que a margem se reduza. 

Q. – Alem de Angola existe algum outro mercado de interesse em africa?

R. – Temos o mercado de Cabo Verde, é para nós já de muito interesse e o mercado de Moçambique é outro mercado de muito interesse embora regulamentado, o que implica que estamos a fazer um esforço de registo dos nossos dossier em Moçambique esperamos que este ano aconteça 3 e ai sim começar a vender os nossos produtos no mercado de Moçambique. Temos uma parceria de venda produtos para Macau. De grosso modo os países de língua oficial portuguesa fazemos a cobertura de todos excepto de Guine e de São Tome. 

Q. – A Jaba Recordati apesar de pertencer a um grupo italiano farmacêutico (Recordati) tem uma estratégia própria de expansão internacional e com marca própria. Correcto?

R. – Essa é a filosofia Recordati. Recentemente nos últimos países onde criamos a marca Recordati entrou por aquisição e o crescimento tem vindo muito através de aquisição de companhias locais. A Recordati assume sempre que quer manter a filosofia e cultura local. No mercado turco e no checo que foi os dois onde entramos mais recentemente vê-se que a marca Recordati aparece associada as marcas das companhias que a Recordati comprou, ou seja quer aproveitar o bom que a companhia já tinha e naturalmente acrescentar-lhe o que uma multinacional por norma trás de positivo. A filosofia da empresa é respeitar o padrão cultural do país e respeitar a herança que as companhias já trazem e acrescentar-lhes a dinâmica de uma multinacional. 

Q. – Quais os objectivos que gostaria de ver cumpridos dentro de 4 anos?

R. – Para já podermos lançar todo o portfolio de produtos que a Jaba Recordati tem para lançar nos próximos 3 anos. Acho que vai trazer muitos benefícios para os doentes, para os técnicos de saúde, vai por consequência trazer muito benefícios para a companhia pois é uma mais valia. Em termos de internacionalização e parcerias estar presente no mercado já com uma representação local, o mercado pode ser Angola, Cabo Verde, Moçambique pois são os 3 mercados onde queremos estar presente. Claramente crescer no nosso ranking farmacêutico porque temos capacidade de entrar, 2009 estávamos na 18 posição este ano esperamos estar nos primeiros 15, temos capacidade claramente para isso. Descobrir um papel que não tínhamos e que vamos começar a ter fruto do portfolio de produtos novos é que metade dos negócios venha de produtos Recordati já, o que não acontece neste momento, produtos fruto da nossa investigação. Neste momento teremos 25% seria dobrar o peso dos produtos, assegurar uma parte importante de um papel que não tínhamos e que agora temos que é que passamos de companhia em que são licenciados produtos de outras multinacionais para uma companhia que agora vai começar a licenciar produtos. Desejo que a companhia cresça de uma forma estável, que os colaboradores tenham o beneficio por isso e que os nossos accionistas acima de tudo também o tenham. Plano de internacionalização sim para o mercado africano e que o negocio local cresça de forma harmoniosa baseada nos produtos Recordati.
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