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BARCELONA Redacción

La junta de gobierno del Ayunta-
miento de La Roca del Vallès
(Barcelona) ha aprobado la con-
cesión de la licencia de obras pa-
ra la ampliación de LaRoca Villa-
ge. Value Retail –la empresa que
desarrolla y gestiona La Roca Vi-
llage y que forma parte de la co-
lección Chic Outlet Shopping–
realizará una inversión directa
de 30millones, que incluye arqui-
tectura, diseño, paisajismo y ur-
banismo, quemejorarán los acce-
sos al Village.
La operación se llevará a cabo

con la contratación de un gran
número de profesionales de es-
tos sectores. Las nuevas firmas
de lujo que participarán en esta
ampliación invertirán unos 10mi-
llones. Está previsto que las
obras den comienzo durante esta
primavera y finalicen en el vera-
no del 2014. Las inversiones crea-
rán 300 puestos de trabajo, de los
que 200 serán directos.
La ampliación de 6.500 m²

(más de una tercera parte de la
superficie actual) será una exten-
sión natural del Village. La Roca
Village contará, a partir del 2014,

con una su-
perficie de
24.000 m² y
reforzará su
oferta en cer-
cade 40bouti-
ques, para con-
solidarse co-
mo destino de
turismo de
compras. Esta
nueva inver-
sión satisfará
la demanda
del turismo in-

ternacional de alto poder adquisi-
tivo, que actualmente ya repre-
senta más del 60% de los 3,2 mi-
llones de visitantes anuales que
recibe el Village.
Según Michael Goldenberg,

consejero delegado de Value Re-
tail en España y director corpora-
tivo deValueRetail PLC, “la noti-
cia esmuypositiva, LaRocaVilla-
ge es hoy un destino de compras
consolidadopara el turismo inter-
nacional. Con esta ampliación re-
forzamos el poder de atracción
de nuestro Village para el turista
internacional y aportamos rique-
za, empleo y sostenibilidad al
país. Para Value Retail, es una
confirmación de nuestra apuesta
por Catalunya y por el sector del
turismo de compras donde lleva-
mos quince años de trabajo e in-
versión continuada”.c

El proyecto

MAR GALTÉS
Barcelona

C uando le preguntan a mi madre a
quéme dedico, dice: ‘HizoMedi-
cina y luego no le gustó’. Pero no
es verdad: ¡sí queme gusta, ymu-

cho!”. JordiMartínez Rotllan es directivo y
consultor de empresas farmacéuticas y aca-
ba de poner enmarcha dos grandes proyec-
tos: el laboratorio Brill Pharma, del que es
consejero delegado, y Plasmia, una biotec-
nológica que parece destinada nada menos
que a “cambiar el ordenmundial esta-
blecido en esta industria”. Jordi
Martínez Rotllan tiene las raíces en
Manresa, nació en 1969 en Barcelo-
na y creció en El Pont de Suert, don-
de su padre ejercía de médico rural.
Allí vivió libre y asilvestrado, exagera,
y en contacto con la medicina. “Lo más
importante de mi formación es distin-
guir lo que es importante de lo que no lo es.
Y eso sólo se puede aprender cuando es vi-
tal distinguirlo. Y la medicina es una condi-
ción extrema perfecta”.
“Como no podía ser de otra manera”, es-

tudió Medicina, en el Clínic. Dice que em-
pezar a trabajar fue “una clase de
Geografía: no había trabajo en
ningún sitio, y empecé a recorrer
Catalunya y Andorra, haciendo
de médico de urgencias”. “Entonces ganar-
te la vida comomédico era complica-
do”. ¿Y ahora, no? “Ahora está más
regulado: han repartido la miseria”.
Fue un visitador médico quien le

animó a estudiar unMBA en Esade,
porque Almirall escogía médicos y
les financiaba una parte. Y entró a traba-
jar en Almirall, con el primer lanza-
miento de producto en EE.UU., “apren-
dímarketing y de cómo son las relacio-
nes (humanas) entre directivos”, él
que estaba acostumbrado a la rela-
ción médico-paciente; nada que ver.
Los años le han forjado un sólido espí-

ritu crítico hacia el sistema: quiere ser res-
petuoso, pero no se muerde la lengua.
“Siempre he pensado que la industria far-
macéutica es poco importante. Importante
es atender enunhospital y tener gente espe-
rando. Importante es hacer investigación y
desarrollo. Pero las farmacéuticas hacen so-
bre todo lo comercial y el marketing”.
Almirall se había hecho grande, y cambió

a Lácer, que entonces tenía un gran proyec-
to. Pero tres años después todo el equipo
directivo semarchó; yMartínezRotllan em-
pezó una consultoría en el comedor de ca-
sa. Y se puso a hacer lo que mejor hace,
“por lo que me contratan: negociar y desa-
rrollar negocio. Encontrar productos para
sacar al mercado, intermediar en compras
de compañías. Mi éxito es porque tengo to-
da la cadena de información: desde la aten-
ción al paciente, la I+D de producto, hasta
los acuerdos internacionales”. DesdeMedi-
future –que es él y un equipo de soporte de
15 personas por todo el mundo–, gestionó
la venta del negocio cardiovascular en Eu-
ropa de Procter&Gamble a Ferrer, en el

2004; y ha asesorado a Merck, Boehringer,
Pfizer, Isdin... “Me quieren para entrar en
la cocina y ayudar a sus equipos internos”.
Ya conocía Thembalath Ramachandran,

uno de los propietarios de la multinacional
farmacéutica india IPCA, cuando un día le
telefoneó: “Ven a Londres, ahora”. El indio
queríamontar una compañía en ReinoUni-
do, pero no sabía cómo negociaban los occi-
dentales. Con la ayuda de Martínez, com-
pró una pequeña fábrica... “y ocho años des-
pués, Bristol Laboratories factura 140millo-
nes y está galardonada entre lasmejores far-

macéuticas de genéricos del país”. El si-
guiente proyecto fue entrar en Alemania. Y
después, España: “Los informes económi-
cos y las noticias de corrupción no ayudan.
Ramachandran prefería Asia, pero yo quie-

ro ser capaz de crear valor en mi país”.
Brill Pharma (Martínez también es accio-
nista, minoritario) ya está en las farma-
cias con 9 productos, “y tenemos que sa-
car 50 en dos años: nada de genéricos, todo
con marca y patentes: creemos en el valor
añadido”. Han contratado a 60 personas,
45 son vendedores, “los que lasmultinacio-
nales ya no querían: gente con experiencia

y ganas de trabajar. Hace cuatro meses
que empezamos y parecemos un labo-
ratorio de los años 80, con visitadores
bien formados que explican y no pre-
sionan al médico”. Brill tiene un acuer-
do de fabricación con la gallega BioFa-
bri; dice que hacen I+D propia, pero so-
bre todo acuerdos con compañías que in-
vestigan. “Hemos podido hacer acuer-
dos porque cedemos margen. Aquí había

una industria pesada que no ha sabido
crear un consorcio de I+D. Es un tema de
celos: ¡la gente prefiere comprar pisos!”.
Pero el proyecto importante deMartínez

es Plasmia. Dice que siempre dudaba de la
biotecnología: “Las empresas no pueden

crearse para funcionar dentro de
15 años, necesitas un plan de via-
bilidad antes”. Pero esta vez es di-
ferente. Parte de un proyecto desa-
rrollado en el IUCT de Mollet: una

plataforma tecnológica que permite
la síntesis enzimática de fármacos anti-

virales y antitumorales. Traducido, signi-
fica que acorta y abarata a la mitad el pro-

ceso industrial para producir medicamen-
tos para el cáncer o el sida. “Esmuy impor-
tante para países que no tienen acceso a fár-
macos, pero es complicado porque hay lob-

bies”. “¡Esta tecnología sabemos que fun-
ciona!” , y lo dice fuerte, y gesticula y se
levanta de la silla. Pero la tecnología no
es suficiente: hace falta dinero, contac-

tos, proyección. JoséManuel Lara, sensi-
bilizado, le dio dos millones que necesita-
ba. Y ha fichado a consejeros que “abran
puertas y nos ayuden a transmitir elmensa-
je”: Josep Piqué, Elena Barraquer, Carme
Hortalà, Josep Maria Calmet. “En I+D
siempre hay una ventana al desastre tecno-
lógico, pero estamos muy adelantados”, di-
ce entusiasmado. “Es un match-ball. Po-
drían pasar mil cosas, lo peor, que vaya
muy lento... ¡la prisa endémica me mata!”.
Casado con una economista, tienen dos

niños de 5 años y 8 meses, “y por la noche
todavía tengo tiempo de ver PuntoPelota”.
Y siempre que puede sube a El Pont de
Suert a ver a los amigos y a jugar a la butifa-
rra. Y va en bicicleta por Moià, y juega a
tenis, y navega. Y cuando su madre todavía
le pregunta a qué se dedica, le contesta: “Co-
mo siempre, ¡soy médico! La medicina per-
mite hacermuchas cosas, pero la esencia es
la del médico de pueblo”.c
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“Importante es hacer I+D;
pero las farmacéuticas se
dedican más a lo comercial
y el marketing”
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