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- W La compaiiia acelera su
crecimiento con una
politica de precios bajos y

un portafolio de productos
de alta complejidad que ya
genera impacto en el sistema

POR DAYANNE GONZALEZ camentos de alta compleji-
dad con precios sustancial-
mente menores, también

guia su proyeccion regional.

enfermedades de baja incidencia.

En paralelo, mantiene una posi-
cién sélida en el segmento de venta
libre, que representa alrededor del

Laboratorios Elea, la
firma farmacéutica mas

grande de Argentina, pro-
yecta lanzar 25 nuevos
productos alo largo de 2025, inclu-
yendo biosimilares, suplementos
y medicamentos de venta libre.
Su estrategia combina desarrollo
local, capacidad productiva propia
y una politica de precios accesibles,
apuntando a volumen antes que
rentabilidad por unidad.

“Somos un grupo industrial y
privilegiamos las unidades al pre-
cio, intentamos tener beneficios
a través del volumen de ventas”,
explico su CEO, Gustavo Pelizzari,
en conversacién con DFSUD.

Uno de los hitos del ano ha sido
el lanzamiento de su versién de
semaglutida, conocido como el
“Ozempic argentino”. El medica-
mento es desarrollado integramente
en el pais bajo el nombre comercial
Dutide y fue lanzado en diciembre
de 2024. Hoy ya se venden 45 mil
unidades mensuales, mientras que
laversion original de Novo Nordisk
alcanza la cifra de 25 mil.

Eldiferencial no es solo en escala,
sino también en precio: mientras
que el producto importado cuesta
653 mil pesos argentinos por mes
(unos USS 550), la version de Elea
se lanzo6 con un precio 80% mas
bajo, cercano a los 128 mil pesos.

“Estamos generando acceso. Nos
interesa que, cuando el producto
es bueno, como en este caso, toda
la poblacion tenga acceso”, afirmo

de salud.

el ejecutivo.

Otro producto clave ha sido
PembroX, el biosimilar nacional
de Keytruda para tratamientos
oncolégicos, que se consolidé como
el mas relevante del afio para la
empresa y lidera el portafolio de
alto costo de la compaiiia.

“Este producto le costé al Go-
bierno USS 350 millones en 2023.
Este ano, con nuestra salida al
mercado, van a gastar menos de
USS 200 millones. Eso significaun
ahorro de mas de USS 150 millones,
con mucho mas acceso”, sefiald.

Este enfoque, basado en medi-

Suversion de Ozempic llegara

préximamente a Chile, de la
mano de un laboratorio local lider.
“Serd comercializado por uno de
los laboratorios mas importantes
del pais; el proceso ya esta en
marcha”, adelantd.

La empresa cuenta con filial pro-
piaen el mercado andinoy en otros
como Pert, Colombia, Uruguay y
Paraguay. Segtin Pelizzari, también
estan en vias de abrir en Brasil.

Inversion y apuesta
regional

Elea es el unico laboratorio ar-
gentino que produce biosimilares
de forma completamente integrada,
desde la materia prima hasta el
producto final. Esa estructura le
permite operar con costos eficientes
yofrecer precios mas bajos sin com-
prometer la calidad. Actualmente,
cerca del 40% de su facturacién
proviene del area biotecnologica.

La firma invierte entre USS 25
millones y USS 30 millones anuales
en ampliacién de capacidad pro-
ductiva, todo con recursos propios.
“Estamos continuamente reinvir-
tiendo para poder seguir lanzando
productos”, afirmo.

En 2024, Elea inauguré una planta
para solidos oncolégicos, y este
ano sumara dos nuevas: una para
suplementos alimenticios y otra
para lotes pequenos de medica-
mentos oncolégicos, pensada para
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PRODUCTOS

PREVE LANZAR LA FIRMA ESTE
ANO.

To

MAS ECONOMICA ES SU VERSIO
DE SEMIGLUTIDA FRENTE AL
LOR DEL MEDICAMENTO D,

COMPETENCIA.
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MILLONES

INVIERTE ELEA AL ANO EN
CAPACIDAD PRODUCTIVA.

30% de su operacion.

Pese a la caida del 20% en el
mercado argentino de productos
OTC (sin receta) durante 2024,
Elea logré crecer mas de un 15%,
gracias a una estrategia agresiva
de precios bajos, inversion publi-
citariay activaciones comerciales.
“Entendimos que la situacion
de Argentina era recesiva y no
querfamos retrasarnos. Lo vimos
como una oportunidad para cre-

er”, afirmé.

Y, aunque las exportaciones atin
representan una porcion menor del
negocio, vienen duplicandose afo
tras afio. Hoy envia productos a mas
de 40 paises, con foco en Ameérica
Latina, Africa y Europa del Este.

“No tenemos limitaciones. Es-
tamos viendo donde nuestros
productos tienen aceptacion”,
dijo el CEO.

En la regién, su apuesta esta
centrada en productos de alto costo,
dejando por fueralos “ambulatorios
o commodities que puede ofrecer un
productor local”.

Con 85 anos de historia y un
portafolio que combina innovacion,
masividad y presenciaregional, Elea
cerro el afio 2024 como el mejor de
toda su operacién. “Y 2025 sera
superior”, aseguré Pelizzari.

“La compania esta preparada
para seguir creciendo independien-
temente del contexto argentino”,
concluyo.



