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||| IE3REIAZELY KURT SOLAND, presidente y director general de Bayer México

PERCEPCION. Kurt Soland, presidente y director general de Bayer México, considera que el pais tiene mucho potencial de crecimiento

En México se necesita definir
una estrategia de largo plazo

Eduardo Camacho y Hugo Loya

cartera@eluniversal.com.mx

mpresas como Bayer son rapi-

damente reconocidas por al-

gun producto que revoluciond

al mercado. En México, la As-

pirina y el Alka-Seltzer son las

marcas mas conocidas de la
firma alemana. Sin embargo, Bayer es mu-
cho mas que estas marcas y seguramente
pocos conocen que productos de la em-
presa estdn presentes en otros sectores
como el automotriz, el agricola, el deporte
y las telecomunicaciones.

A Bayer, con presencia en México desde
hace mas de 100 afos, le ha tocado vivir
todos los cambios econémicos y politicos
en el pais, por lo que ya no es una empresa
ajena al desarrollo de México a la que le
afectan o benefician las decisiones que se
tomen en la sociedad.

Kurt Soland, presidente y director gene-
ral de Bayer México, da a conocer lo que
para él seria parte de la receta que requiere
el pais para reducir los malestares econo-
micos. En entrevistacon EL UNIVERSAL
menciona que México debe definir su
identidad. Consolidar un proyecto de pais
para los préximos 30 afios, una visién que
unifique y no separe a los participantes de
la economia y politica nacional, son la me-
dicina idénea para lograr que México abra
su espectro comercial a nuevos mercados
y decida el papel que jugara en el comercio
global durante los préximos afios trazan-
do asi un objetivo comun.

Las ventas de Bayer México ascienden a
maAs de 13 mil millones de pesos; es una fi-
lial muy importante para la firma.

¢Coémo percibe Bayer a México?

Tenemos 89 anos de presencia y recono-
cemos el potencial del pais, muchas de
nuestras divisiones estdn aqui, con pro-
duccién e infraestructura. Considero que
hay un potencial enorme, se mantiene la
pirdmide poblacional de forma tradicional
mientras que en Europa no es asi, aqui en
10 6 15 afios tendremos millones de per-
sonas con necesidades de consumo, pues
es un pais emergente. En cuanto a demo-
grafia somos 110 millones y en la proxima
generacion llegaremos a 140 millones,
mientras que en el viejo continente no ha-
bra crecimiento. Es un mercado atractivo
a largo plazo al igual que China aunque su
crecimiento es diferente y el punto es sa-
ber coémo podemos posicionar el mercado
para estar mas conectado con el mundo,
hoy s6lo se establece relacién con Estados
Unidos principalmente y debemos tener
mas interaccién con los mercados latinoa-
mericanos, europeos y asiaticos.

¢Qué propone respecto a la forma en
que se maneja la economia de México?
Mi deseo es que se desarrolle una politica
econdmica a largo plazo, coherente, con-
sistente que permita alos actuales dirigen-
tes participar en ese sentido. Falta una vi-
sién de la economia para el afio 2020 o
2050. Falta vision a largo plazo donde el
gobierno, industriales y poblacién se com-
plementen en ello. Los chinos decidieron
ser la fabrica del mundo y ser los més ba-
ratos, lolograron, ¢aqui qué somos?, ¢ cudl
es la visién de México, ser el destino turis-
tico para los spring breakers, el proveedor
de servicios de los otros paises de América
Latina? Hay que definir los pardmetros de
leyes e infraestructura; todo dependera de
lo que se quiera hacer.

¢Cual fue su balance general en 2009?

De los tres distintos mercados que tene-
mos, el de cuidado de la salud crecid, el de
CropScience se defendié bien pero el de

LA EXPERIENCIA DETRAS DEL CARGO

e A sus 51 aiios de edad, Kurt Soland
cuenta con un amplio historial dentro de
Bayer, empresa donde actualmente fun-
ge como presidente y director general de
la trasnacional en México siendo suizo de
nacimiento y con licenciatura en Finan-
zas por la Universidad de San Gallen,
Suiza, ademas de titularse como Con-
tador Publico.

e Su carrera inicié6 en 1986 siendo
parte de Roche donde trabaj6 en el de-
partamento de auditoria interna, y des-
pués ocupd diversos puestos del drea de
finanzas y auditoria en Estados Unidos,
Suiza, Indonesia y Argentina.

e En 1997 se uni6é a Roche Consumer

Health como responsable de finanzas y
de 2000 a 2003 se encargd del negocio
en Latinoamérica y dos anos después
tuvo a su cargo el este y oeste de Eu-
ropa, Rusia, Oriente Medio y Africa, todo
después de que Bayer adquirio el ne-
gocio de Roche.

e En la actualidad es el responsable de
representar y cuidar los intereses del gru-
po Bayer y de coordinar el negocio de los
diferentes subgrupos, asi como las ac-
tividades en las diferentes centrales de
servicio y adicionalmente se encarga del
negocio de la division Consumer Care de
Bayer HealthCare en la region de Amé-
rica Latina, siendo el lider del mercado en
la zona.

LINEAS DE NEGOCIO BAYER

¢ Ventas globales en 2009
31 mil 168 millones de euros

¢ 1) Cuidado de la salud:
15 mil 998 millones de euros

® Productos farmacéuticos
10 mil 467 millones de euros

¢ Medicina general
3 mil 463 millones de euros

e Medicina especializada
3 mil 159 millones de euros

e Cuidado de la salud femenina
2 mil 946 millones de euros

® Proyeccion de imagen de diagnés-
tico 899 millones de euros

e Salud del Consumidor
5 mil 521 millones de euros

e Cuidado de consumidor
3 mil 080 millones de euros

e Cuidado médico
Mil 464 millones de euros

e Salud animal 977 millones de euros

¢ 2) Tecnologias del campo:
6 mil 550 millones de euros

® Proteccion de cosechas
5 mil 424 millones de euros

o Herbicidas Mil 986 millones de euros
¢ Fungicidas Mil 564 millones de euros
e Insecticidas Mil 234 millones de euros

* Tratamiento de semillas
640 millones de euros

¢ Biotecnologia y ciencia ambiental
Mil 086 millones de euros

¢ 3) Materiales tecnolégicos
7 mil 520 millones de euros

e Poliuretanos
3 mil 783 millones de euros

e Policarbonatos
Mil 873 millones de euros

e Capas, adhesivos y especialidades
Mil 364 millones de euros

e Operaciones industriales
500 millones de euros

MaterialScience sufri6. Estas variables
responden a los diferentes mercados in-
ternacionales y los sectores que abarca-
mos. Para el segmento farmacéutico fue
un afio bastante exitoso gracias a la inno-
vacién y lanzamiento de nuevos productos
en todo el mundo, sumado a nuestra for-
taleza en los mercados emergentes con
México, Turquia y Corea que son impor-
tantes en el segmento. En el de CropS-
cience que depende principalmente del
climay la cosecha de los productos, fue un
afio bueno pero 2008 fue histérico y en
2009 sali6 a flote. Nuestra divisién de Ma-
terialScience fue la parte del negocio que
sufri6 significativamente en 2009 contra
2008 a nivel global.

¢Cudl es su vision para 2010?

Esperamos crecer en HealthCare que re-
presenta mas de la mitad de la venta global
y desde el primer trimestre vimos una re-
cuperacion importante de MaterialScien-

ce porque hay aumentos positivos en vo-
Iamenes, las inmobiliarias se estin recu-
perando al igual que la industria automo-
triz sobre todo en Europa, Medio Oriente,
Asia y Latinoamérica.

Bayer es conocida por los medicamen-
tos, los productos de MaterialScience
¢donde se pueden ver y palpar?

Ahi hacemos policarbonatos y poliureta-
nos, hacemos recubrimientos y adhesivos;
este tipo de productos no son reconocidos
por el consumidor tradicional a simple vis-
ta y con nuestra marca pero, por ejemplo,
laespuma delos asientos que mucha gente
compra, los discos compactos son de po-
licarbonato, las botellas de agua en México
son hechas con material nuestro; si habla-
mos de TI, la caja de la pantalla o el com-
putador, son de policarbonato. En la in-
dustria automotriz los faros de los autos
que antes eran de cristal ahora son de plas-
tico y todo eso lo produce Bayer.

¢Qué tan importante es la tecnologia?
Nos concentramos mucho en la innova-
cién de los productos, pero la aplicaciéon
corresponde a nuestros socios de nego-
cios que buscamos de acuerdo con lo que
fabricamos; por ejemplo en autos y avio-
nes, no hacemos el producto final sino que
damos el elemento que permite al socio
usar el producto a su favor, nuestras ma-
nufacturas de este tipo estdn integradas a
algo y sélo nos concentramos en la inno-
vacién y sugerimos algunas aplicaciones.
Por ejemplo, hay una tarjeta de crédito
donde puedes ver tufoto y guardar una pe-
licula de 360 grados de tu cabeza. Toda
esainformacién estd dentro delatarjeta, lo
cual es muy funcional en las aduanas; no
comercializamos la tarjeta sino la tecnolo-
gia y buscamos los mercados donde se
pueda aplicar lo que hacemos. También se
trabaja en pantallas que son tridimensio-
nales, proyectan el objeto fuera de la mis-
ma y casi se puede tocar la imagen como
en el cine pero son en pantallas planas.

¢Qué inversion se destina para investi-
gacion y desarrollo?

El afio pasado invertimos 2 mil 750 millo-
nes de euros en investigacion, de los cua-
les, mil 800 millones de euros se destina-
ron al sector de cuidado de salud. Hay que
considerar que el desarrollo de un produc-
to cuesta alrededor de 800 millones de eu-
ros de inversion, por eso la tecnologia se
debe concentrar en pocos lugares.

¢Los temas de regulacion los obstaculi-
zan o benefician?

Hay un proceso maés lento en los aproba-
cién de innovacién o nuevos registros, eso
es un factor importante, en el control de la
calidad y con el objetivo de asegurar que
todos tengan el mismo estdndar es enten-
dible ese retraso pero en el beneficio a lar-
go plazo de la salud de 1a poblacién, es de
nuestro interés que eso no se convierta en
una barrera burocratica y se asegure que la
innovacién llegue de forma rapida cuando
se requiera.

¢Como lograr que las autoridades y el
resto del sector mida el costo total
frente al costo de un medicamento?

Es dificil, no hay una solucién perfecta pe-
ro mientras solamente limitamos cada
una a su costo no avanzaremos en bene-
ficio de la sociedad; creo que en general,
antes de hacer nuevas leyes se tendrian
que implementar las que existen, usarlas
correctamente, muchas veces existen so-
luciones pero como no se implementan se
buscan nuevas y al final son una tras otras
resultando contraproducente.

¢El tema de la venta de antibidticos
con receta es otro obstaculo?

No, para nada, en paises de Europa las re-
cetas serespetan muchoy creo que vender
antibiéticos con receta es algo muy 16gico
pordue las consecuencias de no tratarse a
tiempo pueden ser lamentables; no debe
existir la venta de antibiéticos en forma de
automedicacién porque podria generar
mas gastos y complicaciones médicas.

¢Qué tanto les afecta la “pirateria”?

No existen cifras exactas, muchos especia-
listas dicen que en Nigeria 90% de los
productos son falsificados, mientras que
en primer mundo, Estados Unidos y Eu-
ropa, de 3 al 5% es falsificado, y aqui es-
tamos quiza en 10% ma4s, pero desgracia-
damente hay una tendencia hacia la pira-
terin y para mi son dos problemas, uno
contrala propiedad intelectual y otro el fal-
sificar el medicamento, porque no tiene la
sustancia en concentracién debida, lo cual
es grave pues trasciende lo econémico.

RAMON ROMERO | EL UNIVERSAL

PULSO
CORPORATIVO

» MasterCard
reporta
crecimiento

MasterCard Latinoa-
mérica anuncid los re-
sultados de sus ope-
raciones para el pri-
mer trimestre del
2010. Los tarjetaha-
bientes utilizaron sus
tarjetas para realizar
641 millones de tran-
sacciones de compras
y saques dinero en
efectivo, lo cual repre-
senta un aumento del
85%. (Redaccion)
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» Telefénica
apuesta por la
firma Vivo

La multinacional es-
panola Telefénica in-
tentara convencer es-
ta semana a los inver-
sores de mayor peso
para que acepten su
oferta por la partici-
pacion de Portugal
Telecom (PT) en Vivo
Participacoes, lo que
intensifica la batalla
por el control del ope-
rador de telefonia mé-
vil brasilefio. (EFE)
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» [BM compra
a Sterling
Commerce

International Business
Machines (IBM) dijo
que acordd comprar
la empresa de servi-
cios de integracion de
programas para em-
presas Sterling Com-
merce en mil 400 mi-
llones de dodlares a
AT&T Inc, lo cual ex-
tenderd la cartera de
programas de nego-
cios de IBM; hay una
ola de compras de
empresas. (Reuters)

-
<
w
o
w
>
z
=]
—
w
o
=
I
1)

» Lexmark
compra a
Perceptive S.

La empresa de solu-
ciones de impresion
Lexmark adquirira a
Perceptive Software
en una transaccion en
efectivo valorada en
280 millones de dola-
res. Perceptive Sof-
tware es un provee-
dor de software y so-
luciones ECM con ex-
periencia en educa-
cion superior, salud y
gobierno. (Redaccion)

» Cumple
British A. con
vuelos

La aerolinea British
Airways cumplio con
la mayoria de sus vue-
los ayer, a pesar de
una huelga de cinco
dias de su tripulacion
de cabina; dijo que no
tenia previstas nuevas
rondas de negociacio-
nes con el sindicato.
BA planea operar mas
del 60% de sus vuelos
de largo alcance des-
de el aeropuerto de
Heathrow. (Reuters)
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