


“Apostem pel

creixe

El president de Bayer,
Werner Wenning
(Leverkusen,

Alemanya, 1946),

ens comenta

la disgregacio planejada
per aquesta empresa
de tan llarga trajectoria,
el futur del negoci
quimic segregat

i la seua estratégia

per a la resta

del consorci.

passat

tota la seua vida professio-

nal en el consorci quimic

i farmaceutic de Leverku-

sen. Orilind d’aquesta mateixa ciutat, va

comencar el 1966 com a aprenent a Ba-

yer. El 1997 va ser nomenat director. Per

I’abril del 2002 va reemplacar Manfred

Schneider en el seu carrec com a cap, i

aquest va passar a ser president del co-
mite de supervisio.

Tgual com el seu antecessor, Wenning,
de 57 anys, defensava en el passat 1’or-
ganitzacié de Bayer com a consorci
mixt amb negoci en quatre sectors: sani-
tat, fitosanitari, plastics i quimica. Dar-
rerament, per0, la decadéncia del nego-
ci farmaceutic ha somogut el consorci i
Wenning s’ha decidit per aplicar-hi una
correccid borsaria.

—Senyor Wenning, durant anys la di-
reccié de Bayer ha lloat els avantatges
d’un consorci mixt molt present als
camps comercials de la quimica, la sa-
lut, els productes fitosanitaris i els plas-
tics. Per queé capitula voste tot just ara
davant de la pressié dels mercats de ca-
pitals i se separa de la quimica?

—Nosaltres no ho veiem aixi en ab-
solut. Ara és el moment oporti per a
la nostra reestructuracié. Els mercats
han canviat rapidament en els dar-
rers anys. Es, per tant, un bon moment
perqueé a Bayer ens concentrem amb
més intensitat en els mercats en crei-
xement i excloem el ja esgotat sector
de la quimica classica.

—Que la seccié farmacéutica i la qui-
mica no lliguen, se sap des de fa anys.
A Bayer no han tret cap conseqiiéncia
d’aquesta 1li¢6?

—Si em permeten, els resumiré la 10-
gica que hi ha darrere de les transfor-
macions actuals. Durant els darrers
mesos hem observat quins negocis son
especialment innovadors i prometen,
per tant, un creixement futur. Sén els
sectors de la salut, I’alimentacié i els
materials d’alta qualitat. Tots aquests
queden arreplegats ara sota el nom de
Bayer.

—1I tot alld que no té futur de color de
rosa s’aparca en el consorci que provi-
sionalment heu batejat com a NewCo?

—Volem estructurar NewCo de tal
manera que I’empresa es puga conso-
lidar en el concert de la indistria qui-
mica europea.

—Aquesta depuraci6 a I’estil Bayer ha
generat més confusié que claredat. Com
explicara als inversors que, després de
la separaci6 de la quimica classica, en la
cartera de Bayer haja aparegut una filial
quimica anomenada Material Science?

—Hem reunit en el tercer pilar, en
Material Science, els polimers de crei-
xement més fort, Sén petites parts de
la nostra antiga quimica. A Bayer ens
volem concentrar en els negocis ade-
quats per als mercats en creixement
i innovadors, i que requereixen molts
recursos financers i de gestid.

—En resulta un conglomerat de sec-
tors que no tenen gaire a veure els uns
amb els altres.



“El que és decisiu
no son els diners,
sino la qualitat
de la investigacio.
Els llancaments
meés recents
procedien

dels mes petits,
no dels grossos
que inverteixen
7.000 milions

en investigacio”

—En resulta una cartera capag¢ de
mesurar-se amb els respectius compe-
tidors en els mercats particulars i que
ha d’atenyer la rendibilitat dels seus
millors rivals. La qiiestié no és con-
glomerat o no, sind si és rendible o no.
Nosaltres apostem pel creixement i la
rendibilitat.

—EIl seu antecessor, Manfred Schnei-
der, que ara dirigeix el vostre comité de
supervisid, fa encara dos anys s’obstina-
va a afirmar que una divisié no oferia
cap avantatge ni operatiu ni estratégic.
No tenia ra6?

—Ho torne a dir: hem pres la decisi
ara, després d’una analisi molt inten-
siva de la nostra situacié actual. La
segregacio era necessaria per a dirigir
amb exit Bayer en el futur.

—S’hi va oposar el seu predecessor?

—El comite de supervisié6 va apro-
var per unanimitat la proposta de la
junta directiva.

—Durant anys ha buscat en va un soci
per al seu extenuat negoci farmaceutic,
que ha descendit al lloc nimero 19 en el
ranquing mundial. Com pensen fer-ne
un negoci de futur tots sols?

—Situarem bé el negoci farmacéu-
tic. A més a més, no I’han de conside-

rar aiflladament. Pharma, és a dir, el
negoci dedicat principalment als me-
dicaments amb prescripcié i protegits
per patents, per a nosaltres és part de
P’ampli negoci de Health-Care, en el
qual, amb excepcio de Pharma, estem
molt ben situats. Penseu en els medi-
caments sense prescripcié com ara
Aspirina o Alka Selzer, els diagnostics
o la medicina veterinaria. Aqui cons-
taten sobretot posicions liders.

—Fa tan sols un any voste deia que es-
taven negociant per trobar un soci per al
sector farmaceutic i que de segur que
§’hi arribaria a una bona solucié. Qué
s’hi va torcer?

—No vam trobar cap solucié que
aportara valor afegit a la nostra firma
Health-Care.

—Es a dir, que cap altra empresa far-
maceutica s’hi va voler ficar?

—Han d’entendre que vulga respec-
tar la confidencialitat acordada en
aquestes negociacions i no n’esmente
els detalls.

— Va ser per culpa de Lipobay, el vos-
tre tractament contra el colesterol retirat
pels seus efectes secundaris, i les de-
mandes d’indemnitzacié resultants?

—No, les exigeéncies eren de Bayer.
Hem comprovat i discutit totes les
possibilitats: cooperacié, empreses
conjuntes o ’intercanvi del sector far-
maceutic pel dels medicaments sense
prescripci6. Ara bé, no hem arribat a
cap conclusid.

—1I ara voleu mimar el vostre infant
més problematic, Pharma, reduint la
seua inversié en investigacié fonamen-
tal, quan no fa gaire que heu trepitjat el
mercat farmacéutic més lucratiu del
moén, els Estats Units?

—Ens implicarem també en el mer-
cat mundial i, és clar, en el mercat
més gran del mén, els Estats Units.
Hem introduit en els darrers mesos
tres productes nous, entre altres el
nostre tractament contra la disfuncié
eréctil, el Levitra. Hi ha la perspecti-
va d’un volum de vendes de mil mi-
lions d’euros. El nostre Avelox per al
tractament d’infeccions es desenvolu-
pa satisfactoriament.

—Ens agradaria saber qué¢ passara
amb Pharma en el nou consorci de Ba-
yer.

—Continuarem donant ple suport
al nostre negoci farmaceéutic. Ens con-
centrarem en els ambits en qué som
forts. Ens dedicarem més a les pa-
tents; és a dir, comprarem productes
enllestits o en procés de desenvolupa-
ment. Aixo no significa que ens que-
dem de bracos plegats. Volem posar
en desenvolupament si més no vuit
nous productes de la nostra investiga-
Qw caila aiiv.

—Vosté fa com si la cosa continuara
com fins ara.

—Naturalment adaptarem la inves-
tigacio a la dimensié del nostre nego-
ci.

—Que significa aixd, concretament?

—El nostre pressupost per a recerca
i desenvolupament, amb el vint-i-vuit
per cent del volum de vendes, ha dei-
xat de ser competitiu després de la re-
tirada de Lipobay. Estem reduint la
recerca i el desenvolupament fins a un
vint per cent. I amb aix0 nosalires som
totalment capacos de pugnar amb els
competidors de la nostra dimensio.

—Que passara amb els vostres centres
d’investigacié a I’estranger?

—Continuara P’oncologia als EUA.
Encara estem reflexionant sobre la in-
vestigacio de ’asma al Japé.

—Quin sera el futur pressupost d’in-
vestigacié en euros?

—De moment, partim d’una previ-
si6 per a farmacia d’un volum de
3.500 milions d’euros. D’aquests, el
20 per cent, al voltant de 700 milions,
van destinats a recerca i desenvolupa-
ment.

—1I amb aixd volen mantenir-se en el
mercat? Com a terme mitja, el desenvo-
lupament de només un exit de vendes ja
costa vora 800 milions...

—El que és decisiu no son els diners,
siné la qualitat de la investigacié. Els
llancaments comercials importants
més recents procedien de les empreses
més petites, no de les grosses com ara
Pfizer, que inverteixen 7.000 milions
d’euros en investigacié.

—Cap a on vol anar amb el negoci far-
macgutic?

—El nostre objectiu és, després de
superar el 2004 —un any dificil, per-
queé expira la patent del nostre anti-
biotic Cipro—, tornar de nou a una via



de creixement. En primer lloc es trac-
ta de mantenir a mitja termini la nos-
tra porcié de mercat.

—No sembla precisament que marxen
cap un mén millor per a Bayer.

—Perqué vostes s’estimen molt més
remarcar els nostres problemes. Des
dels inicis, fa cent quaranta anys, des
que vam comencar amb la produc-
cié de pintures, aquesta empresa s’ha
anat transformant. Bayer ha estat, i
ho és encara, una empresa inventora.
I ho tornarem a demostrar concen-
trant-nos a renovar la tecnologia del
nostre negoci farmaceutic.

—Alld que no quadra amb aquesta no-
va estrategia ho deixen de banda. Real-
ment pot sobreviure el que sobra del
consorci?

—NewCo té unes activitats comer-
cials ben equilibrades. La nova socie-
tat tindra un volum de 5.600 milions
d’euros. Esta consolidada i és compe-
titiva mundialment.

—Aleshores, els inversors faran cua
quan a la primeria del 2005 s’oferes-
quen les accions de la NewCo.

—Convencerem els accionistes que
invertir en un negoci quimic recone-
gut és interessant.

—Si no troben prou inversors, hauran
de regalar les accions de la nova socie-
tat als antics accionistes.

—Hi ha dues possibilitats: oferir les
accions a nous inversors o distribuir
les accions de NewCo entre els accio-
nistes de Bayer. Des de la perspectiva
actual, la segona variant és més rea-
lista. Pero, de fet, el que passe de-
pendra de les condicions del mercat
a mitjan any vinent.

—Fins ara el personal de Bayer era
una gran familia; ara una part sera des-
patxada. No s’hi produiran tensions?

—De moment, el desconcert és natu-
ralment gran. Personalment, ho puc
comprendre bastant bé. Al cap i a la
fi, fa gairebé 38 anys que vaig co-
mencar a la Bayer com a aprenent.
Farem veure a totes les parts interes-
sades els avantatges d’aquesta divi-
si6 tan profunda. L’organitzarem ate-
nent tant com puguem les giiestions
socials. Hem pactat amb els represen-
tants dels treballadors una seguretat
del lloc de leina que exclou fins a fi-

nals del 2007 acomiadaments tant per
a Bayer com per a NewCo. L’expe-
riéncia d’unes altres empreses, pero,
mostra que, una vegada que la nova
societat s’ha segregat, desenvolupa
aviat una dinamica propia.

—E]l seu predecessor sempre va veure
en el negoci de la quimica una pindola
enverinada que protegia Bayer de ser
adquirida pels enemics. Ara li aneu com
I’anell al dit als grans competidors.

—No perdem el temps en aquestes
reflexions. La millor proteccié contra
les adquisicions és tenir un alt valor
borsari. Aqui és on treballem.

—No 1i fa por passar a la historia del
consorci com el darrer president d’una
Bayer, SA independent?

—Jo no ho veig aixi. Amb la rees-
tructuracié dels nostres negocis hem
creat les condicions perqué aquesta
empresa tan experimentada tinga una
vida encara més llarga. Els inversors

ho veuen aixi. En qualsevol cas, ’evo-
luci6 de les accions en els darrers dies
ha estat molt encoratjadora.

—A quina empresa han assignat el
club de futbol, a la prometedora Bayer,
SA o a la rebutjada NewCo?

—Vol dir que el Bayer Leverkusen
podria ser en el futur el NewCo Le-
verkusen? Aixo és anar massa lluny.
Pero, naturalment, el negoci futbolis-
tic ha de ser rendible. L’any que vam
estar en tres finals vam calcular un
import milionari amb tres digits en
imatge publicitaria.

—EI futbol sera també en el futur una
de les competéncies del consorci Bayer?

—Un negoci efica¢ necessita creaci6
d’imatge.

Armin Mahler
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