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Bluefish Pharmaceuticals:

Sempre presente pela sua saude
i

FUNDADA NA SUECIA E PRESENTE

EM 19 PAISES CONTA COM UM

FORTE PERCURSO NO MERCADO
FARMACEUTICO EM MEDICAMENTOS
GENERICOS EM QUASE TODAS AS
AREAS. O MOTE DA BLUEFISH E:
MEDICAMENTOS DE QUALIDADE A
PRECOS ACESSIVEIS, NA DEFESA DE
QUE TODAS AS PESSOAS TEM DIREITO
AOS TRATAMENTOS.

PEDRO COSTA, REGIONAL MANAGER
SOUTH EUROPA DA EMPRESA, EM
ENTREVISTA, EXPLICA AS APOSTAS DA
FARMACEUTICA NO MERCADO.
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[ Pedro Costa, Regional Manager South Europa da Bluefish

Como entra a Bluefish em Portugal e como tem
sido pautado o seu percurso?

A Bluefish entra, em 2008, no mercado por-
tugués. Todo o processo foi implementado
de uma forma muito passiva, sem querer ter
como meta a pressao do mercado. A nossa
mais-valia é uma qualidade perfeita, com um
preco acessivel para os doentes. E esta a filo-
sofia da Bluefish, é a nossa visao de mercado.
Na realidade, verificava-se que com a redu-
¢ao das margens dos operadores logisticos;
como farmacias ou armazenistas, as empresas

que comercializavam medicamentos gené-
ricos com um preco médio mais elevado
vendiam tendencialmente mais do que as
outras. A Bluefish ha um ano e meio, decidiu
implementar uma nova estratégia dando-se
a conhecer a si, aos seus produtos e a sua
filosofia de mercado. Estes contatos, esta
proximidade comeca agora a gerar 0S Seus
frutos e a verdade é que a Bluefish esta hoje
mais visivel. O percurso da Bluefish em Por-
tugal e no mundo é construido passo a passo,
consolidando o marca, dando-nos a conhecer

ao0s nossos parceiros e aos doentes, sempre
com o mesmo principio: maxima qualidade a
um precgo acessivel. Para que os utilizadores
possam ter a nogao: quando um medicamento
genérico para determinada patologia entra
no mercado, quanto mais acessivel for o seu
preco, menor sera a despesa do Estado e o
valor pago pelo utente por esse medicamen-
to. A campanha para a promogao do uso dos
medicamentos genéricos devera ser feita em
conjunto com todas as entidades envolvidas.
Isto é muito importante: garantir aos doentes
que é possivel terem um tratamento com a
mesma qualidade por um preg¢o mais aces-
sivel. Porqué? Porque temos exatamente as
mesmas exigéncias de controle de qualidade,
na investigagao, no desenvolvimento e no
fabrico que as empresas que comercializam
os medicamentos nao genéricos. O dado
adquirido é que o principio ativo ja foi clini-
camente testado e os seus resultados com-
provados. Até aos dias de hoje este conceito
nunca foi posto em causa.

Em termos internacionais, qual o posiciona-
mento da marca?

A nivel internacional a filosofia é a mesma,
desejamos crescer de uma forma gradual. A
empresa iniciou a sua atividade ha dez anos, na
Suécia. Marcando de imediato presenga no mer-
cado em Portugal, Dinamarca, Noruega, Alema-
nha. Posteriormente, na Franga, em Inglaterra
e Espanha alargando-se rapidamente a outros
paises. Na verdade, Portugal esteve na linha
da frente nesta expansao de mercado. Existem
alguns mercados europeus onde os genéricos
ainda tém uma margem de crescimento muito
grande, o que é 6timo, porque a possibilidade
de melhorar as contas da saude é real. Portugal
é claramente um desses paises, mas também
Espanha, Franca e Italia entre outros. Em ter-
mos de mercado a Bluefish estd presente na
Europa de forma prépria, mas os nossos medi-
camentos podem ser encontrados um pouco
por todo mundo através alguns distribuidores
locais na Asia, no Médio Oriente e também em
Africa. Estamos presentes ativamente em 15
paises e em cerca de mais 10 temos os produ-
tos disponiveis através de agentes locais. Neste
momento, desde o dia 1 de maio, iniciamos
operacdes na Irlanda de forma directa com a
abertura da nossa filial.

Qual a missao e a visao da Bluefish?

A nossa missao e filosofia é disponibilizar
produtos de grande qualidade (porque a
saude dos consumidores é o bem maior) ao
preco mais acessivel possivel. E primordial
garantir que os medicamentos foram fabri-

cados de acordo com os mais altos padroes
de qualidade e cumprindo todos os requisitos
legais dando ao doente uma total seguranga
na terapéutica. Isto é o mais importante. A
nossa missao € disponibilizar tratamentos
de grande qualidade ao preco mais acessi-
vel. E essa a causa que move esta equipa,
trabalhando diariamente para assegurar que
este conceito ganha uma dimensao global.
Quando um doente inicia um tratamento com
um medicamento da Bluefish, ficamos obvia-
mento com o sentimento de dever cumprido:
o doente ira fazer um tratamento que lhe
oferece total garantia, dispendendo menos
dinheiro. Por outro lado, o estado estda a
gastar menos dinheiro em comparticipagoes,
poupando recursos que sao fundamentais,
para poder tratar todos os doentes que neces-
sitem. Sabemos que num orgcamento pessoal
ou familiar, um medicamento com um prego
mais acessivel deixa espago para poder fazer
coisas que de outra forma nao poderiam ser
feitas. Em muitos casos, sao os medicamen-
tos genéricos que permitem que os doentes
possam comprar todos os medicamentos que
necessitam. Essa é uma razao de felicidade
para a nossa equipa. E esta a nossa missdo e
s6 assim faz sentido.

Em termos concretos, quais as areas de trabalho
da Bluefish? Quais as principais Areas Terapéu-
ticas em que atua?

De uma forma geral, estamos presentes em
todas as areas terapéuticas. Poderemos, pon-
tualmente, nao estar presente nalgum setor
em alguns paises. Em Portugal, ndo temos,
neste momento, terapéuticas na area da dor
por exemplo, mas em contrapartida, é o ponto
mais forte da Bluefish em Espanha. Quanto
as areas terapéuticas existentes, o doente
pode encontrar no mercado medicamentos da
Bluefish para o sistema cardiovascular, siste-
ma nervoso central, aparelho gastrointestinal,
doencas metabdlicas, osteoporose. O nosso
portefélio de produtos inclui atualmente
mais de 100 produtos a nivel Internacional,
com cerca de 40 disponiveis no mercado
Portugués. Em termos de futuro, estamos
a olhar com particular interesse para dois
tipos de medicamentos: medicamentos para
o tratamento de doengas raras, em que oS
tratamentos sao muito dispendiosos e onde
sabemos que um medicamento genérico pode
fazer a diferencga. As poupangas seriam muito
significativas; a outra aposta, sao os medi-
camentos de venda livre, com produtos para
areas terapeuticas menos concorridas e mer-
cados de nicho.

www. bluefishpharma. pt

Penso que dentro de um ou dois anos a Bluefish
vai ter muitas novidades nestas duas areas que
referi.

A Inovacdo e o Desenvolvimento de novos
produtos assumem um papel preponderante na
industria farmacéutica. Neste contexto, quais os
principais investimentos nesta area?

A nossa luta diaria é fazer bem, tudo o que faze-
mos. A seguranca e o cuidado é notdria desde
do fabrico da caixa até a qualidade do papel
do folheto informativo para que se consiga ler
em contraluz. Todos os pormenores contam.
Temos um Centro de Investigacao e Desenvol-
vimento que tem neste momento seis produtos
em processo de desenvolvimento. Dois serao
lancados no mercado no préximo ano, os
outros 4 nos anos seguintes. Poucas compa-
nhias de Genéricos o fazem, sabemos disso.
Estamos igualmente a trabalhar em parceria
com outras empresas em alguns mercados de
nicho. Medicamentos para o tratamento de
doencas raras, como referi anteriormente, é um
bom exemplo disso. E esse 0 nosso caminho nos
proximos anos.

A Qualidade e a Seguranca dos farmacos sao
dois aspetos fundamentais para se assegurar
a saude dos pacientes. Que procedimentos a
Bluefish adota nesse sentido?

Existem os procedimentos que sao de obriga-
¢ao legal: uma série de obrigacdes que todas
as empresas farmacéuticas tém de adotar nos
seus processos diarios. Por exemplo a farma-
covigilancia: Houve efeitos adversos com um
medicamento? Foram reportados? Existe cau-
salidade entre o efeito adverso e o medicamen-
to? Essas avaliagoes sao realizadas de forma
constantemente e de uma forma geral todas as
companhias o fazem.

A Bluefish pretende ir mais além: na escolha
dos fornecedores, na qualidade dos materiais
para os nossos produtos, na libertagao dos lotes
para comercializagdo, no processo de analises
pds-fabrico que realizamos. Estes procedimen-
tos de rigor estao no nosso ADN. Talvez por ser
uma empresa Sueca, trabalhamos com mais
rigor do que o que nos é exigido. O trabalho
é planeado e o método que garanta a maior
qualidade final para o doente é o escolhido e
implementado.

As relacoes de amizade entre Portugal e a Sué-
cia fomentam os investimentos e incrementam
negocios?

Nés temos alguma ligagao com a Camara de
Comércio Luso-Sueca, existe disponibilidade e
cooperagao mutua. Do ponto de vista comer-

A PRESERVAR
OS MAIS ELEVADOS
PADROES

“Na Bluefish ndo aceitamos nada que nao
sejam os mais elevados padrbes de qua-
lidade e seguranga possiveis e exigimos
0s mesmos elevados padrées aos nossos
fornecedores e distribuidores.

Os nossos padroes sao preservados através
de politicas e procedimentos rigorosos.
Estes procedimentos sao aplicados cuida-
dosamente e sdo aplicaveis em todo o ciclo
de vida do produto, desde o desenvolvimen-
to até a comercializagao.

A Bluefish estd licenciada pela Agéncia
Médica Sueca para importar, emitir e vender
farmacos na forma de comprimidos, capsu-
las, adesivos e injecdes fabricados na UE ou
importados para a UE.

A empresa é regularmente inspecionada
pela Agéncia de Produtos Médicos Sueca
para assegurar que a Bluefish cumpre com
as Boas Praticas de Fabrico (GMP). A GMP
é o regime regulatério com o qual todos
os fabricantes de farmacos devem cum-
prir para assegurar que os produtos finais
possuem a identidade, forca, qualidade e
pureza requeridos e para assegurar a saude
dos pacientes”.

cial, os produtos suecos tém uma boa aceitacao
em Portugal. A Suécia é um pais que pela sua
forma de estar no mercado e na vida transmite
confianga. Ao inverso, os produtos portugueses
também sao apreciados. Por exemplo, é facil
encontrar um bom vinho portugués em Esto-
colmo. Na minha opiniao, existe uma apeténcia
mutua dos dois paises para uma amizade diplo-
matica e empresarial.

Como avalia esta relacao entre Portugal e a
Suécia?

Avaliarei esta questao como representante
de uma empresa sueca no nosso pais. Para os
Portugueses, os produtos suecos sao produtos
de confianca, com uma boa relagao qualidade
preco, com know-how de seguranga e cuida-
do que dao garantias de credibilidade aos
consumidores. Os povos nérdicos devido a
sua forma de estar, politicas sociais, laborais
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e transparéncia no exercicio da democracia
transmitem uma imagem de seriedade e rigor.
Ha uma imagem de qualidade associada aos
produtos de origem Sueca e também a Blue-
fish. No sentido contrario, sinto que ha uma
confianga plena dos suecos nos portugueses
e no seu trabalho. Existe um respeito mutuo
e a nivel profissional, somos bastante com-
plementares.

Recentemente foi nomeado Diretor Regional da
Bluefish para o Sul da Europa. Como encara este
novo desafio?

Eu entrei para a Bluefish para o cargo de
Diretor Geral para Portugal, com colegas em
Espanha, Franca e Italia. Desde Outubro, sou o
responsavel por estes 4 paises. Neste momento,
esta area geografica é responsavel por 40%
das vendas da Bluefish e 60% da lucratividade
a nivel mundial, pelo que a responsabilidade
é enorme. Claro que é um desafio aliciante e
tenho muito orgulho no papel que desempenho
por dois motivos distintos: por ver reconhecido
o esforgo e dedicagao no desempenho do meu
trabalho diario, o que é muito importante; por
outro lado por ser um portugués que ocupa
um cargo importante e de destaque numa
empresa multinacional com o perfil da Bluefish.
Na verdade, acho que nds portugueses temos
muito valor e sé precisamos lutar por aquilo
em que acreditamos. A Bluefish é uma empresa
muito dinamica, com flexibilidade hierarquica
e grande ligagao entre todos os colaboradores.
Na Bluefish é facil agilizar as decisdes. Toda a
estrutura hierarquica esta a distancia de um
telefonema, inclusivamente a CEO e isso é
fantastico. Perante um qualquer obstaculo, na
Bluefish a resposta é imediata. Acredito que os
nossos clientes também sintam isso nas inte-
racgdes que tém connosco.

Quais os novos desafios que se impéem ao mer-
cado e a propria empresa?

O paradigma do mercado farmacéutico mudou:
desde sempre, 0 mercado farmacéutico foi um
negécio de margem. Nos ultimos anos a ten-
dencia inverteu-se. Neste momento é um nego-
cio de volume, de rotagao de produto. Algumas
companhias ainda nao perceberam isso e possi-
velmente vao parar ou recuar no tempo. Nesse
sentido, a Bluefish tem como meta duplicar
as suas vendas até 2020. Tem o desejo de se
fortalecer no mercado, duplicando-se: duplicar
o numero de produtos, o volume de vendas, o
numero de colaboradores, a lucratividade, tudo.
Neste momento estamos a trabalhar arduamen-
te nesse objetivo porque no mercado farmacéu-
tico, 2020 é ja amanha.
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