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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
revisdo 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
Novo Nordisk 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 — Fale-nos da experiéncia da empresa a nivel

ibérico.

R. - O mercado ibérico para a empresa tem duas fases. Tem
uma primeira fase, h& 8 anos atrds, numa altura em que a
companhia entendeu que fazia sentido Jjuntar os paises que
estavam mais proéximos. Isso foi verdade na altura por
exemplo entre Portugal e Espanha, entre a Italia e a
Grécia. Esta situacdo demorou 2 anos. Depois a companhia
partiu para uma outra fase em vez de ter mercado soé
ibéricos deveria ter mercado mais abrangentes, tivemos
durante 6 anos com a FEuropa do sul, Portugal, Espanha,

Grécia e Itélia.

Mais recentemente no inicio deste ano a companhia comecou a

achar que fazia sentido estarmos juntos como paises mas com




unidades mais pequenas, voltamos a ter uma realidade

ibérica.
Q. - Entdo existe uma Novo Nordisk Portugal e outra
Espanha?
R. - Sim, é assim que funciona desde o inicio deste ano.

Existe uma coordenacdo a nivel ibérico, existe uma direccéo
geral em Portugal e uma direcg¢do geral em Espanha. A ideia
desta Jjuncdo ibérica ¢é fundamentalmente potencializarmos
aquilo gque cada um dos ©paises pode ter de melhor.
Claramente Espanha tem uma realidade diferente da industria
farmacéutica, em que talvez ndo exista tanta dificuldade em
ter produtos novos como em ter aqui em Portugal e depois é
fundamentalmente a nivel de experiéncia, de permuta de

ideias, de podermos todos aprender e potencializar.

Q. — Como se adaptou a esta nova forma de trabalhar?

R. - Foi claramente uma transicdo tranquila e facil,
enquanto colaboradores da Novo Nordisk ja nos conhecemos ha
muito tempo. J& trabalhdvamos juntos mesmo sem estarmos na
mesma unidade de negocio, o0s processos sdo aligeirados
gquando as pessoas se conhecem e quando existe um espirito
aberto. Ha 8 anos atrés nao mantivemos esta
individualidade, existia uma direccdo gque era claramente
uma direccdo ibérica. Portugal era quase gue uma extensdo
do territdério espanhol e ai as coisas nédo funcionam. Ha
aspectos similares por sermos 2 paises mediterrdnicos, do
ponto de vista cultural n&o somos muito diferentes, héa

questdes de histdria. Se percebemos quais as vantagens dos



pontos convergentes e ultrapassar os que sdo divergentes as

coisas sé podem funcionar bem.

Q. — Qual o volume de facturacdo da empresa?

R. - A Novo Nordisk em Portugal tem uma facturacdo de 30
milhdes de euros. A parte espanhola serd aproximadamente de

6 milhdes de euros.

Q. — Quais as diferencas entre o mercado portugués e o

mercado espanhol?

R. - Eu acredito que na sua esséncia eles estdo a ser cada
vez mails similares, a tendéncia é cada vez mais essa. Com a
abertura das fronteiras os mercados tornam-se cada vez mais
similares. A grande diferenca tem haver com as imposicdes
legais de cada um dos governos. Estamos a falar de um
negbcio que ¢é muito regulamentado, ha legislagdo em
Portugal que serd ligeiramente diferente da espanhola.
Haverd cada vez mais situacdes que sédo similares, que é a

tendéncia da convergéncia europeia.

Q. - A empresa dedicasse a um nicho de mercado muito
especifico, a diabetes. Este nicho de mercado tem

capacidade de crescimento?

R. - Eu acredito que vai continuar a ser. O que se diz é
qgque a Diabetes serd a epidemia do século XXI, tem a ver
fundamentalmente com o acesso a coisas gue antigamente néo
tinhamos, o melhor exemplo é a China. A China enquanto
tinha uma série de restricdes ndo tinha praticamente

Diabetes, com a globalizacdo, com as cadeias de fast-food



entre outras ¢é claramente um dos mercados gque estd em
expansdo a nivel da Diabetes. Esta é uma realidade n&o a
nivel europeu mas sim a nivel mundial. O nosso objectivo
tem sido sempre tentar encontrar formas, engquanto ainda né&o
se conseguiu encontrar a cura, pelo menos de tratarmos da
Diabetes, prevencdo e de permitirmos uma melhor qualidade

de vida as pessoas que tem Diabetes.

Q. — Quais as expectativas que tem para os prdximos anos?

R. - Neste momento estd-se a fazer um estudo epidemioldgico
em Portugal, nédo tinhamos dados estatisticos, havia algumas
previsdes e projecgdes, é importante termos dados certos. A
expectativa do aumento da Diabetes em Portugal é similar a

dos outros paises europeus.

s

Q. - A administracdo portuguesa ¢é receptiva a novos
tratamentos, a novas medicinas? E facil introduzir novos

produtos?

R. - Essa é uma realidade em Portugal qgque nem sempre é
fadcil com a brevidade que seria desejavel a novos farmacos.
Sabemos as dificuldades do pais, que as verbas comunitédrias
tem que ser bem geridas, mas também sabemos que a inovacéo
tem determinado custos. O tratamento das pessoas, a salde

tem que ser visto como um investimento e ndo como um custo.

Q. — A nivel ibérico esta situacdo é igual?



R. - Eu penso que a nivel 1ibérico existe algumas
semelhancas. Sabemos que o0s ministérios da saude dos
diferentes paises nem sempre tem as verbas para administrar

gque gostariam e tem que ser criteriosos como é dbvio.

Q. — O mercado 1ibérico neste sector é uma realidade?

R. - Eu acredito que faz sentido falar num mercado ibérico.
H4& situacdes que ndo dependem exclusivamente das empresas,
do ponto de vista da convergéncia de ideias ibéricas acho

que sbé temos a ganhar com essa perspectiva.



