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Donde pongo el 0jo...

AJL OPHTHALMIC

La firma tiene su sede en el par-
que tecnoldgico de Minano. Ade-
mas de la produccidn propia es
distribuidora de equipos y tecno-
logias de visién de fabricantes

como Canon, Tomey, Keeler, Lu-
menis, Volk, Icare, Optikon, Opto-
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med, Valon o Huvitz. Actualmen-
te, un 40% de la facturacion de-
pende de estas actividades.

AJL Ophthalmic planta
cara en el mercado
internacional a gigantes
de la oftalmologia como
Bausch & Lomb, Abbott
o Navartis

:: IRATXE BERNAL

aseny vean. Vean
bien ademads, por-
que aquilo que se
fabrica es precisa-
mente material
oftalmolégico. AJL
Ophthalmic lidera desde Mifa-
no la vanguardia de los tratamien-
tos quirdrgicos en oftalmologia,
pese a que su planteamiento ini-
cial fue mucho mas modesto. La
compaiiia nacié en 1992 como
distribuidora en Espafia de len-
tes intraoculares fabricadas en
Estados Unidos y esa fue su Gni-
ca actividad hasta que cuatro afios
mas tarde el dolar se puso en con-
tra y las variaciones de precio com-
plicaron la comercializacion.
Ahi es cuando sus responsa-
bles, Pedro José Salazar, director
general de la compaiiia, y Reyes
Osés, directora comercial, deci-
den dar un paso al frente y lan-
zarse a la fabricacion. «Fue un
poco aventurado porque era algo
que ni siquiera se podia aprender
en Espana. De hecho, yacon la
fabrica montada —gracias a la ayu-
da de la Spri-y con las cuatro per-
sonas contratadas ya formadas,
no pudimos iniciar la produccién
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Afio de Fundacion

1992

Facturacion en 2013: 8,2 millones

Prevision para en 2014: 11 millones,
2 de ellos generados por la filial

americana

logy, en Chicago

Plantas de produccion: una en Vito-
riay otra, la de Addition Techno-

co afios: 3 millones

Inversion en 1+D en los ultimos cin-

Trabajadores: 49 en Espaiiay 7 en
Estados Unidos

Presencia comercial en 71 paises

Patentes internacionales 3
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Pedro José Salazar, director general de AJL Ophthalmic en Mifiano.:: Jesus ANDRADE

porque el Ministerio de Sanidad
retraso los permisosy, recuerda
Salazar. Durante aquel periodo
sin producto propio fue la distri-
bucién «de todo el material sani-
tario lo que pudimosy lo que fue
salvando las cuentas.

Por fin en el 2000 lleg6 la au-
torizacion y, desde ese mismo ins-
tante, la compania empez6 a ha-
cer frente al que atn hoy sigue
siendo su «gran problemay. «No-
SOtros no competimos con nin-
guna empresa de nuestro tama-
fio, sino con grandes multinacio-
nales. Competimos con
Bausch&Lomb, Abbott o con Al-
con del grupo Novartis... El nivel
de exigencia es altisimo. No nos
podemos equivocar con ninguin

producto porque se nos echarian
encimay, explica Salazar.

Sin embargo, la firma supo ha-
cer de la necesidad virtud bus-
cando negocio donde a las gran-
des del sector no les interesa en-
trar. «Ninguna de ellas presta
atencion a un oftalmélogo que
viene un dia y te dice que tiene
tal o cual idea para desarrollar
una innovacién, porque, para em-
pezar, ni siquiera tienen los cen-
tros de decisién aquiy, subraya
el responsable de la firma. Tal fue
el caso de Paulo Ferrara, un doc-
tor brasilefio que ide6 una mejo-
ra de los implantes corneales para
pacientes con queratocono, un
trastorno de la cérnea que hace
que ésta vaya creciendo y adop-

tando forma de cono. Tras un par
de malas experiencias, recurrié
a AJL Ophthalmic, donde sin que-
rer dio paso a una pequeiia revo-
lucion.

Los ‘anillos de Ferrara’ fabri-
cados en Vitoria salieron a la ven-
ta hace seis afios con sélo un ri-
val en el mercado; los implantes
corneales Intacs, de la empresa
americana Addition Technology,
que desarroll6 una tecnologia
muy similar practicamente al
mismo tiempo. Para sorpresa de
AJL Ophthalmic, la empresa es-
tadounidense se dirigi6 enton-
ces a ellos buscando una alianza
con la que dominar el mercado.
Aquel contacto, sin embargo, de-
1iv6 en la compra, hace dos afios,

de Addition Technology por par-
te de AJL, que hoy comercializa
los dos tipos de anillos.

De sumano, las ventas en el
extranjero han pasado de un me-
ritorio 5% en 2009 a un impre-
sionante 24% en 2013. Las previ-
siones para este aflo apuntan a
un 30%, que no deja de ser un
principio. «Los distribuidores de
Addition han empezado a cono-
cer nuestros productos, con lo
que sumamos 86 distribuidores
que llegan a 71 paises. Pero hay
que tener en cuenta que en cada
uno los permisos y licencias para
vender son distintos, de modo
que a medida que vayamos pa-
sando esos controles nuestras ex-
portaciones irdn aumentando.
Ese es nuestro retoy, matiza Sa-
lazar.

Esa accesibilidad para «inno-
var a demanda de los profesiona-
les» ha llevado a AJL a abrir su ca-
talogo no sélo a la fabricacion de
todo tipo de lentes intraoculares
-incluyendo las de uso veterina-
rio-, sino que también han ido
sumando otros productos de ci-
rugia ocular como los anillos de
tension capsular que permiten
estabilizar el cristalino en las ope-
raciones de cataratas, las valvu-
las de drenaje para las interven-
ciones de glaucoma, el aceite de
silicona con que se sustituye al
humor vitreo tras un desprendi-
miento de retina o los implantes
palpebrales de oro en pacientes
con problemas para cerrar los par-
pados. Un catalogo que crece a
0jos vistas.

BBVA

Mas de 150 anos apostando por las empresas de nuestra tierra

Seguimos trabajando dia a dia con el objetivo de apoyar a las empresas vascas, para ayudarlas a crecer y acompanarlas en su desarrollo internacional.

BBVA vy las empresas vascas, siempre comparieros de viaje.

adelante.



