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Aché esta sem remédio para crescer

O paulista Aché € o unico entre os maiores laboratorios do pais a encolher no mercado de genéricos
— e esta cada vez mais distante da lideranga do setor

Marianna Aragdo, da EXAME

Uma série de recordes marcou o ano de 2010 como um dos mais intensos da histéria para a industria farmacéutica
brasileira. Com vendas de 36 bilhdes de reais, o setor cresceu 20% em relagdo ao ano anterior — a maior taxa
registrada em uma década.

Além do embalo da expans&o do consumo, os laboratérios se valeram do fim das patentes e do langcamento de
genéricos de alguns dos produtos mais bem-sucedidos da industria farmacéutica mundial: o Lipitor, para tratamento
de colesterol, e o Viagra, para disfungao erétil, ambos da americana Pfizer — respectivamente, o quinto e o 110
medicamentos mais vendidos no pais.

Num cenario em que todos cresceram rapidamente, o paulista Aché, quarto maior do setor, aparece como uma
excecgao. O laboratério € o unico entre os cinco maiores do pais a perder participagdo no prospero mercado de
genéricos, no qual ingressou em 2005, com a compra da Biosintética, na época a terceira maior fabricante de
medicamentos desse tipo no pais.

No ano passado, as vendas de genéricos cresceram 38%. As do Aché, no segmento, cairam 3%. “Colocamos o pé
no freio para preservar a rentabilidade”, diz José Ricardo Mendes da Silva, presidente da empresa. Em termos
estritamente financeiros, a estratégia funcionou. Em 2010, o faturamento do Aché cresceu 6%, atingindo 2,2 bilhdes
de reais — um quinto disso vindo da venda de medicamentos genéricos. Mas o lucro foi 20% superior.

O pé no freio mencionado por Mendes ficou evidente na pequena lista de langamentos do laboratério. Em 2010, o
Aché obteve apenas 24 registros de novos medicamentos na Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (Anvisa). A
atual lider de mercado, a EMS, do empresario paulista Carlos Sanchez, fez um numero cinco vezes maior de
langamentos — foram 119 novos medicamentos colocados nas farmacias.

Sem novos produtos num mercado avido por novidades, o Aché, maior companhia do setor até 2006, caiu da
terceira para a quarta posigao no ano passado, atras de Medley, EMS e Sanofi-Aventis. “O Aché ndo acompanhou o
ritmo de desenvolvimento dos concorrentes e ficou para tras”, diz Lourival Stange, consultor da area farmacéutica.

O retrato atual da empresa reflete em boa parte uma recente trajetéria de tentativas, acertos e erros. Ao longo da
ultima década, enquanto seus principais concorrentes se voltavam para o mercado de genéricos, o Aché testava
diferentes formulas para crescer.

Criado em 1966 por Adalmiro Dellape Baptista, Antonio Depieri e Victor Siaulys, o laboratorio nasceu copiando os
produtos de sucesso dos concorrentes estrangeiros — com os chamados medicamentos similares —, que ainda
hoje representam 70% de suas receitas.

A mudanga drastica nas feigdes do mercado brasileiro com a chegada dos genéricos, em 1999, desencadeou uma
longa disputa entre os so6cios em torno da escolha de uma nova rota de crescimento — um impasse que
praticamente paralisou a companhia por cinco anos. (Hoje, dos trés socios originais, apenas Baptista esta vivo

. Aos 76 anos, ele preside o conselho de administragdo.) Em 2003, com os animos apaziguados, os executivos do
Aché elegeram um novo foco de investimentos: os fitoterapicos. Naquela ocasido, anunciaram que o
anti-inflamatério Acheflan, primeiro medicamento fitoterapico da companhia, deveria atingir um faturamento de 90
milhdes de reais em trés anos.



Hoje, porém, as vendas do produto representam pouco mais de um quarto do inicialmente planejado. Apenas em
2005 a companhia passou a produzir genéricos e anunciou que seu objetivo era aumentar sua participagédo no
segmento — na época, de 12% — nos anos seguintes. Mas havia uma forte concorréncia no caminho. E hoje a
participagao do Aché no setor de genéricos é de apenas 6%.

Tatica de guerrilha

Uma das explicagbes para a queda seria a demora da empresa em aceitar a tatica de guerrilha que rege o
segmento. S6 no inicio do ano passado, por exemplo, o Aché passou a reembolsar as farmacias, na forma de
crédito para novas compras, pelos medicamentos cujo prazo de validade expire nas prateleiras. Os concorrentes
faziam isso ha anos.

Foi também so6 recentemente que 100 representantes do laboratério passaram a visitar as lojas das principais redes
de drogarias para promover seus remédios junto aos balconistas — uma pratica corriqueira no setor. “Depois dos
genéricos, 0 poder saiu do consultério do médico para o balcdo das farmacias”, diz um empresario do varejo
farmacéutico.

Do mesmo modo, o Aché resistiu a aderir a politica de descontos dominante no mercado de genéricos. Alguns
laboratdrios oferecem as redes de farmacias até 90% de desconto nesse tipo de medicamento — quase o triplo do
que o Aché tradicionalmente concedia. Hoje, os descontos da empresa chegam a até 75%. Segundo executivos do
mercado, o Aché perdeu a chance de ganhar traquejo mais rapidamente nesse mercado ao integrar a estrutura da
Biosintética a sua prépria.

A francesa Sanofi-Aventis, por exemplo, adquiriu a empresa brasileira de genéricos Medley em 2009 e a manteve
como uma estrutura separada. Para nao depender apenas do mercado ultracompetitivo dos genéricos, os
executivos do Aché planejam rejuvenescer o portfolio com medicamentos de marca. Ha 143 projetos em andamento,
dos quais apenas 53 sao de genéricos.

O investimento em desenvolvimento foi dobrado para 43 milhdes de reais — e outros 80 milhdes devem ser
aplicados em pesquisa nos proximos dois anos. O plano é langar 50 produtos apenas em 2011. “Devemos crescer
40% com novos medicamentos de marca até 2012”, afirma Mendes, que deve liderar o processo de abertura de
capital até o fim deste ano. “Vamos apresentar aos investidores uma empresa de marca e pesquisa, com
crescimento de faturamento e de margem.”

Além de fortalecer o caixa para investimentos em pesquisa, a estreia na bolsa podera dar foélego para aquisigdes. No
radar, segundo Mendes, estdo empresas com capacidade de inovagao e pesquisa ou especializadas em areas
como oncologia. “O grande desafio sera encontrar bons ativos a venda”, diz o consultor Stange. “Quase todos ja
foram comprados.”

Antes de enfrentar esse problema, porém, os executivos terao de ter capital nas maos — e para isso sera crucial
mostrar aos investidores que a empresa pode, sim, voltar a crescer.



