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Antonio Bouzada lidera Eriochem, un laboratorio de Parana que factura u$s24
millones al aiio, 90% de ello en el exterior. Proyecta crecer 5 veces para 2022, tras
expandirse en EE.UU. Aca repasa su historia y da consejos para emprender.

Carlos Liascovich
carlosliascovich@a4vientos.com.ar
© No hay lujos en el laboratorio
Eriochem. La oficina de Antonio
Bouzada, su fundador y CEO, no
supera los 20 m2, y es una mas en
el laberinto de pasillos. Las alfom-
bras ya tienen edad para jubilarse
y los muebles son basicos, sin fa-
ma ni disefio. No hay cafetera con
cdpsulas, sino dos viejasy queridas

jarras térmicas. Igual ocurre con el
Surrey que enfriard el ambiente: si

fuera persona, el aparato ya podria
votar, seguramente. ;Donde hacela
diferencia, entonces, el empresa-
rio? ;En qué invierte? ;Cémo talla
su fibra emprendedora de mds de
30afios, cuandoselanzdenel duro
mercado farma?

Dos encuentros tuvo E&P con el
lider delaempresaentrerriana, una
firma que este afio estard facturan-
do u$s24 millones y emplea a 353
personas, entre ellas a numerosos
PhD, magistersy profesionales uni-
versitariosde cienciasduras. Conel
notable dato, excepcional parauna

mediana nacional, de que exporta
mas del 90% de su produccion.

La primera conversacion trans-
currid en el portefio bar La Biela,
mientras los rigidos mufiecos de
Borges y Bioy Casares parecian es-
piardesde unamesa. Unos dias mas
tarde, E&P jugd de visitante en la
sede de Eriochem, ubicada a pocos
kildmetros de Parand (el nombre,
de paso, significa Entre Rios Che-
mical). Todo habia empezado por
septiembre, cuando Bouzadaexpu-
sosucasocomo orador principalen
el encuentro Buenos Negocios del

Banco Galicia, tras haber sido pre-
miado porlaentidad comoPymede
OroyPyme de Alto Impacto Global
2017.Tan potente luciael caso, ytan
enfatico el vocero, que nacié la cu-
riosidad para saber mas sobre este
abogado nacido en 1950. Al que le
ibabien consuestudiojuridico, pe-
rodiounvolantazo paraemprender
con éxito en segmentos muy espe-
cificos de medicamentos.

LOS COMIENZOS
Elhombredecidearrancarsu his-
toria con un paraiso perdido: “Las

MARIANO FUCHILA

dos ramas de mi familia estaban
muy bien econémicamente, pero
en ambas yo era tercera genera-
cion, y la plata se habia atomizado.
Mi padre perdid una estancia muy
grande... y a mi me toco trabajar”,
evoca, un poco en bromay un poco
no. Hay dos mojones que marca en
sugenealogia, quizad porque simbo-
lizan virtudes distintas: primero el
bisabuelo materno, Pedro Arangu-
ren, que en1897tenfaen Entre Rios
unacarpinteriacontecnologiaava-
por, un portento por entonces. Y a
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Unaempresaexitosadebetener...’

Viene de Tapa

sugallego abuelo paterno, y homo-
nimo, que analfabeto lleg6 al pais
con 14 afios, para convertirse pri-
mero en jefe de cocina en el prin-
cipal hotel de Parand y comprar
el lugar tres lustros mads tarde, en
1945.

Bouzadaestd convencido de que
contd con una ventaja crucial: una
muy buena educacién de base, en
el Colegio Lasalle primero, luego
el Liceo Militar General Belgrano,

y por ultimo en la Facultad de De-
rechodelaUniversidad del Litoral,
“donde todos mis profesores fueron
grandes autores de libros juridi-
cos”. Y completo su formacién en
su practica como abogado comer-
cial, cuando con sélo 30 afios asis-
tia a empresas importantes de la
capital entrerriana. “Eso me ayudé
aencarar mas tarde mi propia acti-
vidad, porque yo yasabialoqueera
unpagaré, un cheque, un contrato”.

353 PERSONAS trabajan en el laboratorio, entre ellos varios PhD y magister.

TEVAYPARANA

© salvo por los pocos afios
que estuvo al frente de la filial
local de la multinacional Sero-
no, Bouzada siempre residio
en Parand. Hay amor al terru-
flo, pero también razones es-
tratégicas: “Acd en Paranad soy
conocido, tengo credibilidad, y
esoayuda. Pero ademas hay un
clima que permite crecer, con
muchas facultadeslocalesode
Santa Fe que generan ingenie-
ros quimicos, profesionales en
biotecnologia, bioinformatica.
Y unagran fidelidad mutua, al-
g0 que en Buenos Aires es difi-
cil. Mirotacion es bajisima: por
caso, de los nueve empleados
que arrancaron con nosotros
en 2001, dos fallecieron, y los
otros siete continuan”. Afuera
si se expande: para convertir a
Eriochem en una multilatina,
inaugurd una planta en Uru-

guay ytiene un centro logistico
en Brasil mas oficinas en Méxi-
coyEE.UU.

Otro dato relevante es cono-
cer su referente. Bouzada no lo
duda: “Teva farmacéutica”, res-
ponde, en referencia al gigante
israeli. “Porque es una empresa
de genéricos, pero tiene pro-
piedad intelectual. Yo cambié
el modelo de negocios de Erio-
chem en 2005, cuando vi lo que
elloshacian. Porque el 60% de su
profitsedebiaaunsolo producto
enunsuper nichode mercado,y
el resto era la suma de todos los
genéricos. Ahi me di cuenta de
que nuestro potencial vendria
mas por las formulaciones que
por los ingredientes activos. Y
que debiamos transitar por la
fase investigativa, de productos
originales, como lo habian he-
choellos”.

Le gustaba la abogacia, pero no su
futuro: “Veiaalosgrandes estudios
de Parand y no me ofrecian un obje-
todedeseoaalcanzar, nomeidenti-
ficaba conlo que veia en ellos™.

Algun sintoma de malestar ya
tenia: para empezar con “algo
empresarial”, seglin sus palabras,
habia comprado un campito, de
modo de iniciar una explotacion
agropecuaria. Y de repente, una
epifania: un conocido, estudiante
de quimica le propuso montar un
laboratorio donde hacer sintesis
de drogas oncoldgicas. “Y le dije
que si. ¢Por qué? No lo sé. Era una
locura, yo trabajaba muy bien, te-
niadosabogadosempleados en mi
estudio, los miércolesibaajugaral
tenis... {Pero acepté!”, relata. Con
esesocio, Lucio Nuriez (“completa-
mente introvertido y desordenado,
capazdedecirloqueseleocurreen
el momento menos apropiado. Es
la antipoda de lo que soy yo. Tam-
bién es un quimico muy talento-
S0, aunque nuncase recibio, y muy
honesto”), sigue hoy compartien-
dolaruta, masde 30 afios después.
“Una unién sélo superada por mi
matrimonio”, contrasta.

Esos fueron los comienzos he-
roicos de Filaxis, la primera em-
presa en la que se asociaron. Era a
mediados de los afios 80, con una
regulacion mucho méslaxa. Tanto,
que arrancaron “con certificacion
provincial, nisiquieranacional”. Al
principio, sintetizando droga basi-
ca para que otros laboratorios for-
mulasen esos principios activos (a
base de platino) y los vendieran en
el mercado. Pero mds adelante, en
1990, lanzaron la primera linea de
genéricos oncoldgicosen la Argen-
tina, y dos afios después, el genéri-
codel famoso AZT paraenfrentarel
SIDA. Llegaron a contar con 13 visi-
tadores médicos para cubriratodos
losespecialistas del pais. Mas nece-
sitaban capital paraseguir crecien-
do, porlo queresolvieron asociarse
con el gigante suizo Serono, que pri-
mero comprd una parte, y luego el
100% de las acciones, siempre con
Bouzada al frente. Tras varios cam-
biosgerencialesyun muybuendes-
empefio al frente de su exempresa,
el hombre fue promovido a dirigir

todaslas operaciones de Serono en
el pais: “De manejar 75 personas,
pasé amanejar 575.Y de dosunida-
des de negocio, pasé a liderar 12”.
Estaba en Buenos Aires, lejos de su
Entre Rios natal.

La principal consecuencia del
periplo en la multi, sefiala, fue el
aprendizaje. A fines de los afios 90,
yarozando el medio siglo, Bouzada
decidié dejar Seronoy reincidir con
elemprendimiento. Su destino fue
el origen -Parand, por supuesto- pa-
ravolver aarmar unasociedad con
Lucio Nufiez. Y en un campo va-
cio, cerca de la capital provincial,
proyectaron Eriochem. Otra vez

Eriochemgané
en 2017 los
Premios Pyme
deOroyPyme
de AltoImpacto
Global que
otorgael
Banco Galicia.

apuntaban al segmento de produc-
tos oncoldgicos, pero esta vez con
una proyeccion mucho maés vasta.
Habian aprendido.

LOS 3PILARES

Interrumpimos acdla cronologia
para dar paso a definiciones estra-
tégicas, porque Bouzada desgrana
razonesyaprendizajes que dansen-
tido ala experiencia. De entrada el
lider de Eriochem repasalos tres pi-
lares con que concibieronlaempre-
sa desde el comienzo, “que no son
independientes, sinoenlazados”. E1
primero, explica, “es laintegraciéon
vertical, porque nosotros necesita-
bamos que ciertos insumos tuvie-
ran cualidades especiales, de modo
de poder usarlos en la industriali-
zacion de los productos finales. No
en todos los casos, obviamente, si-
no en los estratégicos. Y no porque
no confiaraenlosproveedores, sino
porque directamente no existian:
se trata de microencapsulado de
polimeros muy especificos, cuyo
desarrollo propio es esencial”. E1
segundoeje, dice, es “utilizarlatec-

nologiacomo herramienta compe-
titiva. Implica contar con el manejo
plenodetodalacadenaproductiva,
hasta hacerla escalable a nivel in-
dustrial, y lograr nuestra insercion
global”, detalla.

Lamenciénalainserciénexterna
dapiealtercer pilar que se plantea-
ron al fundar la empresa: apuntar
hacia la globalizacion. “Tenemos
cierta facilidad para ganar clientes
porque nuestros productos son de
alta especificidad, y hay pocos ofe-
rentes en esos segmentos, pues se
precisa desarrollar productos so-
fisticados para competir”. Una de
las claves de su rdpida expansion a
tantos mercados-Eriochem expor-
taa Ameérica Latina, Asia, algunos
paises de Europa- es que las pro-
pias autoridades de salud en cada
paissonlasprincipalesinteresadas
endisponer deesos productos para
enfrentar el cadncer o favorecer el
trasplante de médula ésea. Seguin
explica Bouzada, el originador (o
creador delamolécula, en general
ungranlaboratorio internacional)
aplica en cada pais un precio muy
alto a su producto cuando esté so-
lo, y la llegada de un competidor
reduce mucho los valores. “Y esto
ocurre aun cuando el producto ya
no tenga proteccién de patente,
porque hay medicamentos cuya
produccion es muy dificil de desa-
rrollar. Ese, justamente, es nuestro
metier, entre otros”.

Es revelador bucear en las dife-
rencias entre Filaxis y Eriochem,
entre el primer Bouzada y el se-
gundo. El empresario, a través de
esos tres pilares, concluye ahora
que una empresa, para tener éxito,
“tiene que caracterizarse por algo,
diferenciarse, poseer ADN propio.
Con Filaxis, volcado por completo
ala Argentina, nos habian agarra-
do todas las crisis. Y decidi armar
una empresa en el pais, pero con
sus mercados afuera, para hacerla
mas fuerte”. Otra leccion aprendi-
da fue a partir de su experiencia al
frente de la filial local de Serono:
“Cuando estds adentro de seme-
jante transatlantico, te das cuenta
de que, cuanto mas grande es, mas
lecuestacrecer. Poresolas multina-
cionales tienen muchos socios pe-
quefios. Porque no son dioses, no
pueden hacertodo, sibien es cierto
que ellas son el alma del mercado
mundial farmacéutico”.
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"Nohabiastartupsconbase
cientificaydecidimoscrearlas

Matias Peire lidera Grid Exponential, una aceleradora de firmas enfocada en bio-
ciencias. Ahora estan relevando 20 empresas para potenciar en 2018.

Carlos Liascovich
carlosliascovich@a4vientos.com.ar
© Matias Peire es CEO y socio de
Grid Exponential, una acelerado-
ra de empresas que tengan base
cientifica. Tiene larga experiencia
como emprendedor en tecnologia

y estudio finanzas.

Periodista: ;CoOmo arranco
Grid Exponential?

Matias Peire: Hace cuatro afios
comenzamos este camino con una
pregunta: ;Por qué los fondos de
capital emprendedor (Venture Ca-
pital) no invertian en proyectos
cientificos, en particular de bio-
tecnologia? Tras indagar mucho
en todo el pais, identificamos que
no habia startups donde invertir, y
que habia que trabajar en crearlos.
Asiarmamos un modelo de cuatro
etapas donde unimos ideas cienti-

ficas con emprendedores, trabaja-
mos con ellos para construir una
gran oferta de inversidn y luego
invertimos paralanzar el proyecto.

P.:;Enquiénesestaninvirtien-
do?

M. P.:Nuestromodelodenegocio
es invertir contra participacién ac-
cionaria (equity). Necesitamos que
nuestros proyectos crezcan para asi
levantar nuevas rondas de y desa-
rrollar proyectos de alto impacto
en el largo plazo (nuestro horizon-
te de salida es 10 afios). Comenza-
mos a invertir a principios de 2017.
Las cinco firmas son: 1) Stamm:
desarrolla un nuevo modelo de
produccion biotecnologica de ba-
jaescala. Hoy estan proveyendo de
levadura liquida para la industria
dela cerveza artesanal; 2) Beeflow:
Desarolla servicios para mejorar el
rendimiento de cultivos con abejas.
Hace pocofueelegida porIndie Bio,

EN 2018. También invertiranen 56 6
empresas, siempre de biotecnologia.

una aceleradora de Silicon Valley
especializada en biotecnologia; 3)
Bitgenia: una firmabioinformdtica
quetransformadatosgenomicosen
informacion de valor; 4) ApLife: es-
t4 creando una novedosa platafor-
madeseleccién de aptdmeros para
el desarrollo de nuevas moléculas;
5) Alytix: una plataforma parael ais-
lado, caracterizacién y escalado de
bacteriéfagos.

P.: ;Qué casos estan maduran-
do ahora?

M. P.: Hoy estamos trabajando
con unos 20 proyectos para elegir
los que participaran de todo el pro-
ceso durante 2018, y finalmente
invertir en 5 6 6. Durante nuestro
proceso trabajamos codo a codo
con los startups para transformar
un proyecto cientifico en una star-
tup que pueda recibir capital. Para
ellonosenfocamosen el modelode
negocios, las finanzas, la propiedad
intelectual, la relacion de los cien-
tificos con los centros de inves-
tigacién o las universidades, los
aspectos legales y, sobre todo, eva-
luar el funcionamiento del equipo.

También acercamos nuestra
red de contactos locales. Nuestros
inversores (Grupo Insud, Gador,
Bago, Vicentin y Bioceres) son las
principales empresas de biotecno-
logia del pais junto con el resto de
empresas de la CAmara Argentina

de Biotecnologia, con la que tene-
mos un alianza de trabajo. Desa-
rrollamos ademas contactosen los
principales centros de innovacién
y capital emprendedor del mun-
do como Silicon Valley, Oxford e
Israel, y también estamos traba-
jando con colegas en Chile para
desarrollar el ecosistema regional
de startups de biotecnologia. Y
participamos del desarrollo de un
nuevo espacio de coworking espe-
cializado en cientificos.

P.: ;Como suman los nuevos
casos?

M. P.: A través de nuestra web
(www.gridexponential.com) nos
pueden contactar cientificos con
ideas a desarrollar, y emprende-
dores que quieran emprender en
proyectos de base cientifca pero
nosaben por donde empezar. Tam-
biénnos pueden contactar startups
que sientan que estdn para darle
una vuelta de tuerca a su empresa
y quieran ir hacia un proceso de
Venture Capital.

Por otra parte, nuestro equipo
estd siempre visitando institucio-
nes que son fuente de proyectos
cientificos aptos para trabajar. He-
mos mapeado mas de 500 en todo
el pais. Estamos convencidos del
potencial que tiene la Argentina
para desarrollar empresas biotec-
nolégicas.

bancogalicia.com

TE PRESTAMOS HASTA EL TRIPLE DE TU FACTURACION MENSUAL:

$6.000.000

Financiamos tu crecimiento

LINEAS DE CREDITO
AUTOMATICAS HASTA

1) Galicia

CARTERA COMERCIAL: SUJETO AAPROBACION CREDITICIA Y COMERCIAL DE BANCO GALICIA. FARA FERSONAS JURIDICAS CON FACTURACION ANUAL HASTA 524,000,000 - SEGUN BALANCE
EXIGIBLE VIGENTE, ¥ PERSONAS HUMANAS CON FACTURACION ANUAL DESDE 3.000 000 - ¥ HASTA 524.000.000- TIPO'Y MONTO DE LINEAS DE CREDITC OTORGADOS A CRITERIO DEL BANC
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UNA EXPERTA DICE

Recursoshumanos,
desde afuera

©En muchas empresas con
menos de 50 empleados y sin
un equipo propio de RR.HH.,
suelen ser bajos la motivacion,
el compromiso y la eficiencia, y
surgen importantes problemas
de comunicacién, ausentismoy
conflictividad. En estos casos, es
necesario crear un departamento
externo de RR.HH. de modo de
prevenir los riesgos en las rela-
ciones laborales, asi como fijar
un sistema confiable de selec-
cion e induccidn, pautarlos pro-
cedimientos para el desempefio
correctoy designar alas personas
indicadas para cada puesto.

Los beneficios esperables son
varios. Primero, permite mejo-
rar y canalizar de forma 6ptima
la comunicacion interna. En se-
gundo lugar, resuelve los con-
flictos e incrementa la calidad
del desemperfio individual y de
los equipos, Tercero, establece
funciones, objetivos y responsa-
bilidades de cada uno. En cuar-
to lugar, motiva. Y por ultimo,
forma al personal para el trabajo
en equipo y ayuda al desarrollo

NOVEDADES EMPRESARIALES

SIMBEL,MAS GRANDE

Simbel, una de las empresas argentinas de tecno-
logia de ecommerce que mas viene creciendo en
los ultimos afios, planea iniciar en 2018 la expan-
sidninternacional a Pert y Brasil. Su fundadoray
CEO, Maria Laura Orfand, revela ademas que hace

de liderazgos. Hay otro factor,
claro: los numeros. Porque un
area externa de RR.HH. evita los
costos fijos de un departamento
interno al tiempo que permite as-
pirar a resultados de excelencia.
Finalmente, esta solucién pue-
de significar la diferencia entre
una empresa organizada y otra
que, aunque exitosa, avanza en
tinieblas.
Por Cynthia Gabelloni,
directora de RH Pymes.

pocos dias mudaron las oficinas desde el centro
portefio a Palermo, para aumentar su espacio
disponible un 150%. “Desde 2014 no paramos de
crecer. Venimos aumentando el nimero de clien-
tes también un 150% afio contra afia”.

‘Unaempresaexitosa...”

Viene delapagina2

Acé cobra mas sentido el segun-
do pilar, la tecnologia como he-
rramienta competitiva. Bouzada
explica que queria, con Eriochem,
hacerjustamenteloquelosgigan-
tesno podian, paraluego asociar-
se con ellos: “Yo les ofrezco a las
grandes empresas la licencia y el
producto desarrollado por noso-
tros. Hoy, la principal empresa
clienta del laboratorio -sin hacer
nombres- es una de las cinco ma-
yores empresas del mundo. Les
damoslalicencia de un producto
nuestro con marca, que ellos ofre-
cenen 15 paises”.

Hay un cuarto pilar de Erio-
chem, en rigor, aunque podria
llamarse un 3 bis. Ni el funda-
dor lo llama asi, pero tiene todo
el aspecto. Es nada menos que ir
al asalto del gran mercado mun-
dial, Estados Unidos, y enseguida
los grandes de Europa, una etapa
que se viene para los proximos
cinco afios. En verdad ya empe-
20, porque en abril dltimo lanza-
ronsu primer productoen EE.UU.
Las proyecciones de Bouzadason
sorprendentes: “En el préximo
lustro vamos a crecer cuatro o
cinco veces en ventas, como mi-
nimo. Porque hoy mis ventas es-
tan centradas en mercados que,
en conjunto, suman un 16% del

mundo: América Latina reune el
8%, y Asia-Pacifico otro 8%. Pero
solamente Estados Unidos es el
54%, mas Europa otro 26%”. {Por
quéno quedarse conlos mercados
regionales, enlugardeiralasligas
mayores con alto riesgo? “Sin so-
nar como un argentino soberbio,
yo me planteo: ;por qué, si fabri-
quéun Formulal, tengo que com-
petir en Férmula 3?”.

En rigor, no se trata sélo de
amor por el riesgo ni de excesiva
autoconfianza, sino de los niime-
ros que surgen del plan que Bou-
zada denomina 17 + 1: “17 son los
genéricos ‘normales’ que tenemos
previsto hacer aprobar rapida-
mente en EE.UU. ysalir avender-
los, con los que alcanzariamos
la proyeccion de cuadruplicar o
quintuplicar la venta. Pero a ello
se agrega el ‘1’ restante, nuestro
principal producto hoy. Porque
eneste caso, el laboratorio creador
de lamolécula vio caer la patente
hacevariosafios, y nohay ningun
genéricoen el mercado, yademads
tampoco existe ningun genérico
queestéesperandolaaprobacion.
Se trata de un péptido de capta-
cion quimica, que se usa paracan-
cer de préstata y endometriosis.
Coneste producto, solamente, po-
driamosllegaravenderen EE.UU.
mas que con los otros 17”.

PYMES:57%, MUY OCIOSAS

Segun un sondeo entre 300 pymes, 57% estan
con 50% o mas de capacidad ociosa. El dato lo
reveld Leo Bilanski, de la Asociacién de Empre-
sarios Nacionales para el Desarrollo Argentino.
“Sélo 10% se endeudd para invertir”, agrego.

Director de Contenidos: Carlos Liascovich carlosliascovich@a4vientos.com.ar. Director Ejecutivo: Mario Esman. Consultor tecnoldgico: Gaston Maine.
Colaboradores: Marco Rubin y Victor Winogora. A4vientos Producciones. |-/ 116454 5011 - info@a4vientos.com.ar

LECTURAS UTILES

Muy completa reconstruccién
de 200 afios de la manufactura
made in Argentina. Que no pone
el énfasis en lo técnico sino en
los sujetos saciales, el papel del
Estado y la comparacion interna-
cional. Es en especial interesan-
te la devastacion de 1976-2001,
por las luces que echa sobre el
presente dificil, nuevamente,
para los fabricantes nacionales.

D .-W

Muy interesante este breve libro
del experto en Psicologia, Barry
Schwartz, que vuelca de modo
ampliado su exposicion en una
charla TED. Exhibe multiples
casos -y reflexiones sobre ellos-
de gente que sumaun plus a sus
tareas hahituales. Y que lo hace
no por razones monetarias, sino
porgue se involucra humana-
mente. Infaltable en RR.HH.

En IPLAN somos especialistas en la integracion de soluciones IT.

Nubes hay muchas.

Solo una es la ideal para su negocio.

/ ’ NEXE
Grramazon
s LT Eebmues

P

grandesempresas.iplan.com.ar | 0800 3450800



	pym-01-pymeE
	pym-02-pymeE
	pym-03-pymeE
	pym-04-pymeE

