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Wenn ,,Big Pharma*“ sich mit Biotech verbindet

Wenn ,,Big Pharma“ mit Biotech kooperiert, verspricht die enge Zusammenarbeit den gréRten Erfolg

von Dipl.-Kffr. Claudia E. Gschwind

Neben Zukaufen sind die grofen Pharmaunternehmen auch
2010 wieder auf der Suche nach neuen, zukunftstrachtigen
Partnerschaften. Kaum eine Woche vergeht, in der nicht eine
neue Allianz zwischen Big Pharma und Biotech bekannt-
gegeben wird. Denn trotz signifikant hoher Ausgaben fur die
Forschung schaffen es viele Pharmakonzerne nicht, eine
ausreichende Anzahl neuer Medikamentenkandidaten auf
den Markt zu bringen, um die drohenden Umsatzverluste
durch auslaufende Patente kompensieren zu kénnen. Somit
liegt die groRe Herausforderung von ,Big Pharma“ darin, die
Produktivitdt der Forschungs- und Entwicklungsbereiche zu
verbessern. Forschung ist heute mobil, und es zeichnet sich
der Trend ab, sie zunehmend flexibel zu organisieren.

Novartis kooperiert mit dem US-Biotechunternehmen Incyte,
Sanofi-Aventis baut zusammen mit der amerikanischen
Firma Regeneron die Antikdrperforschung aus, der britische
Pharmakonzern GlaxoSmithKline forscht mit Intercell und
Bayer entwickelt gemeinsam mit Algeta aus Norwegen ein
Krebsmedikament. Auch die deutschen Biotechunternehmen
MorphoSys und Evotec sind begehrte Kooperationspartner.

Doch nicht jede Art der Partnerschaft fuhrt auch zum ge-
wiinschten Erfolg. Generell lasst sich aufgrund durchgefihr-
ter Analysen von Unternehmensberatungen zu den Lizenz-
vertragen jedoch feststellen, dass die Faustregel lautet: Je
enger die Kooperation, desto hoher die Erfolgsaussichten.
Ein einfacher Kauf einer Lizenz fur einen Wirkstoff ist zwar
leichter zu steuern, bringt aber meist auch weniger als eine
komplexe Kooperation, bei der beide Partner in der Ent-
wicklungsphase ihre Kréfte zusammenlegen. Das Stichwort
der Informationssymmetrie ist hier entscheidend - beide Part-
ner sollten von Beginn an in einem Boot sitzen. Allerdings ist
es in der Vermarktungsphase dann erfolgversprechender,
wenn die Partner wieder getrennt gehen, damit sich die
Vertriebseffekte multiplizieren kdnnen.

Der Wert von strategischen Kooperationen zwischen
Pharma- und Biotechfirmen summierte sich im Jahr 2008
allein in den USA nach dem globalen Biotech-Report der
Wirtschaftsprifungsgesellschaft Ernst & Young auf rund 20
Mrd. Dollar. In Europa belief sich der Wert auf 8,8 Mrd. Euro.
Klassischerweise zahlen die Pharmakonzerne eine Vorab-
zahlung (Upfront) an die Biotechfirma, koppeln weitere
Zahlungen an das Erreichen bestimmter Meilensteine in der
Entwicklung und beteiligen sie am zukinftigen Vermark-
tungserfolg.

Der gréRte Deal im Jahr 2009 war der Ausbau der Koopera-
tion zwischen Sanofi-Aventis und der US-Biotechfirma
Regeneron mit einem potenziellen Gesamtvolumen von 2,5
Mrd. Dollar. Alleine fur die Wirkstofferforschung zahlt Sanofi-

Aventis in den nachsten 7 Jahren jahrlich bis zu 160 Mio.
Dollar. Regeneron wird im Gegenzug alle verfigbaren Tech-
nologien im Bereich Antikdrperforschung in die Kooperation
einbringen.

Die Verbindung zwischen ,Big Pharma“ und Biotech ist je-
doch nicht einseitig. Die Bedirfnisse von Biotech-Unter-
nehmen sind vielfach komplementar zu denen der etablier-
ten, groRen Pharmaunternehmen. Dabei geht es im Wesent-
lichen um Finanzierungs-, Entwicklungs- und Marketing-
licken, die durch effektive Partnerschaften mit Pharmapart-
nern gut geflllt werden kénnten. ,Wenn Biotechunternehmen
in wettbewerbsintensiven Feldern forschen, kann es ein
groRRer Wettbewerbsvorteil sein, wenn sie mit der Unter-
stiitzung von Big Pharma die Patienten fir eine klinische
Studie schneller rekrutieren kdnnen*, sagt Daniel Koller von
der Beteiligungsgesellschaft BB Biotech. Die Attraktivitat
dieser Partnerschaften wird dabei durch einen Trend zu
individuellen und maf3geschneiderten Arzneimitteltherapien
mafgeblich unterstitzt.

Eine der groBen Herausforderungen fur eine Kooperation ist
jedoch auch, dass die Unternehmen kulturell zusammen-
finden. Wissenschatftler, von denen viele Einzelkdmpfer sind,
mussen plétzlich ihr Wissen teilen und in einer Welt arbeiten,
die ihnen sehr fremd ist. Diesen kulturellen Aspekt sollte man
-wie in jedem M&A-Prozess- generell nicht unterschatzen.
Die Kunst besteht darin, ein Klima zu schaffen, bei dem die
Mitarbeiter auch bei Riickschlagen weiter zusammenarbeiten
und doch noch einen Weg finden, zum Erfolg zu kommen.

Hintergrundinformationen zur Wirkstoffentwicklung:

Kosten: Vor 20 Jahren hat die Entwicklung eines erfolg-
reichen Wirkstoffes noch etwa 300 Mio. Dollar gekostet,
heute wird die Zahl auf ca. 800 Mio. Dollar bis zu einer
Mrd. Dollar geschatzt. In diese Zahl sind allerdings auch
die gescheiterten Projekte eingerechnet, denn nur ein
kleiner Teil der Molekiile, die entdeckt werden, erreichen
auch tatsachlich den Markt.

Erfolg: Die Zahl der zugelassenen Wirkstoffe ist It. Sta-
tistik der amerikanischen Zulassungsbehtérde FDA in
den vergangenen vier Jahren mit durchschnittlich 21
Molekilen pro Jahr deutlich niedriger als in der ersten
Halfte des Jahrzehnts (rund 33 pro Jahr). In den 90er
Jahren waren es jahrlich ca. 44 Wirkstoffe.
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