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Die Partner von doXmart ermoglichen es
uns, den Arztinnen und Arzten mit Pa-
tientenapotheke optimale Einkaufskon-
ditionen zu bieten: Ex-Factory-Preise ab
erster OP und Verzicht auf zeilenabhan-
gige Logistikkosten. Dafiir gebiihrt un-
seren Partnern Dank. Unter dieser Ru-
brik werden wir regelmassig einige von
ihnen in unseren «doXmedical»-Ausga-
ben vorstellen. Die Interviewreihe set-
zen wir hier mit der Biomed AG fort,
einem Unternehmen, das fiir alle drei
Bereiche des schweizerischen Gesund-
heitswesens - Spital, Arztpraxis und
Apotheke/Drogerie - innovative Pro-
dukte bietet.

1 e Herr Szuran, wer ist die Biomed AG ei-
gentlich?

Die Biomed AG wurde 1951 gegriindet und ist
in Familienbesitz. Der urspriingliche Zweck der
Biomed AG war es, die Praparate der Firma Ma-
daus (ein auf pflanzliche Arzneimittel speziali-
siertes deutsches Pharmaunternehmen) zu
vertreiben, da es fiir deutsche Firmen nach
dem Zweiten Weltkrieg schwierig war, in der
Schweiz Fuss zu fassen. 2012 wurden Manage-
ment und Ausrichtung des Unternehmens neu
aufgestellt, mit dem Ziel, die Firma fit fiir die
Zukunft zu machen.

Biomed fiihrt heute bekannte Marken im OTC-,
OTX- und Rx-Bereich und ist auf den Schweizer
Markt fokussiert. Uber eine eigene Produktion
verfiigt Biomed nicht. Wir vertreiben Eigen- und
Fremdmarken und tun dies mit sehr viel Enthu-
siasmus und Leidenschaft fiir die Produkte,
den Markt und die Kunden. Die Kernkompeten-
zenvon Biomed liegen in der erfolgreichen Be-
arbeitung des lokalen Marktes beziehungs-
weise in der Vernetzung quer durch das
Schweizer Gesundheitssystem. Dies macht
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Biomed zu einem interessanten Partner vor al-
lem fiir forschende Firmen ohne Vertriebsnetz
in der Schweiz.

2 e Inwelchen Bereichen ist die Biomed AG
vornehmlich tdtig, und warum? Welches sind
Ihre wichtigsten Produkte?

Die Biomed AG bedient Apotheken und Droge-
rien mit OTC-Produkten. Das OTC-Segment ist

Dr. Thomas F. Szuran, gebo-
ren am 13. April 1967, ist seit
2008 bei der Biomed AG, wo
er per 1. Januar 2011 zum
CEO befordert wurde. Dane-
ben ist er seit 2012 Vor-
standsmitglied der ASSSGP,
des Verbands «OTC-Indus-
trien und présidiert diesen
seit 2013. Thomas Szuran ist Biochemiker und Verhal-
tenshiologe der ETH Ziirich. Er hat seine Karriere 1997
bei Abbott begonnen. Nach verschiedenen Stationen bei
Abbott im Verkauf und Marketing in der Schweiz und im
Ausland wurde er 2002 Verkaufsdirektor bei Pfizer
Schweiz. 2005 wurde er Country Manager fiir Pfizer in
Israel wo er knapp 3 Jahre lebte.

Nach seiner Riickkehr in die Schweiz war er fiir 9 Mo-
nate «Papa», bevor er bei der Biomed AG angefangen
hat. Thomas Szuran ist seit 10 Jahren verheiratet und
hat zwei Tochter (8 und 6).

Die Firma Biomed AG mit Sitz in Diibendorf ist 1951 ge-

griindet worden.

* Anzahl Mitarbeiter: 52

e Umsatz: rund 35 Millionen Franken

e Marktstellung: Nr. 11 im OTC-Markt und Nr. 37 im
Rx-Markt

* Blockbuster kénnen wir uns nicht leisten — unsere
Blockbuster sind unsere Mitarbeitenden.

* Die Pipeline besteht aus vielen Projekten, die mit
und von unseren Geschéaftspartnern entwickelt
werden.

fiir Biomed wichtig; hier spielen Werbung und
Marketing eine grosse Rolle. Bekannte Marken
sind beispielsweise Parapic und Magnesium
Biomed sowie 1001 Blattgriin, ein Arzneimittel,
welches bei Korper- und Mundgeruch hilft. Fir
InShape — eine Mahlzeit zur gewichtskontrol-
lierenden Erndhrung - wurde Anfang 2015
auch TV-Werbung gemacht. Beim Arzt ist Bio-
med dank Magnesiocard, Sinupret forte und
Bronchipret bekannt. Einzelne Angebote aus
dem OTC-Segment sind aus unserer Sicht auch
fuir den Arzt wichtig. Fiir den Patienten ist eine
ganzheitliche Betreuung entscheidend; der
Arzt kann dem Patienten daher in vielen Féllen
auch mit einem OTC-Produkt eine gute, hilfrei-
che Empfehlung geben.

2015 haben wir eine kleinere Firma gekauft, die
speziell im Spitalbereich aktiv ist. Die Ospime-
dix beliefert Spitdler mit innovativen Nischen-
produkten in der IPS, Onkologie und Dialyse.
Die Biomed AG wird sich auch in Zukunft auf
die Schweiz fokussieren und in allen drei Be-
reichen des Gesundheitswesens — also Spital,
Arztpraxis und Apotheke/Drogerie — innovative
Konzepte prdsentieren kdnnen.

3 e Betreiben Sie eigene Forschung, oder
engagieren Sie sich bei Forschungsprojekten
von Partnerfirmen oder Universitditen? In wel-
chen Bereichen? Was ist daraus zu erwarten?
Die Biomed AG verfolgt die Forschung in den
Partnerfirmen sehr genau. Als Firma, die dem
Schweizer Markt verbunden ist und Produkte
wie Parapic und 1001 Blattgriin in der Schweiz
herstellen lasst, miissen die Investitionen in
die Forschung sehr genau abgewogen werden.
Forschung und Entwicklung sind im Gesund-
heitsmarkt sicher von zentraler Bedeutung, al-
lerdings hat Biomed als kleine Firma mit 50
Mitarbeitenden nicht die Muskeln fiir die klas-
sische Pharmaforschung. Wir sehen unsere In-
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novationsleistung im Finden einfacher, aber es-
senzieller Losungen, die sowohl fiir den Patien-
ten als auch die beratende Fachperson oder
das behandelnde Pflegepersonal hilfreich sind.
Bei Sinusitis haben wir beispielsweise mit dem
Phytotherapeutikum Sinupret eine hervorra-
gende Alternative zum klassischen N-Acetyl-
cystein oder zu den immer noch allzu oft ein-
gesetzten Antibiotika. Mit 1001 Blattgriin ver-
fligen wir iiber ein Arzneimittel, das bei storen-
dem Mund- und Kérpergeruch hilft.
Traditionell hat Biomed sehr viel Herzblut in
den Magnesiummarkt investiert. Mit Magne-
siocard flihren wir das einzige Praparat, wel-
ches das organische, gut resorbierbare Magne-
siumaspartathydrochlorid enthalt. Fiir dieses
Arzneimittel sind wir bei den Arzten auch be-
kannt und geschatzt.

4. Welches sind Ihre grdssten Sorgen —
vom Markt her, aber auch gesundheitspoli-
tisch?

Es sind mehrere Gegebenheiten, die uns be-
schaftigen. Im OTC-Markt gibt es zunehmend
generische Substanzen. Etablierte Marken wer-
den kopiert und giinstiger im Handel angebo-
ten. Wahrend Generika den Rx-Markt beleben,
ist die Dynamik im OTC-Markt eine andere. Im
OTC-Geschaft missen die Marken durch Wer-
bung gestiitzt und aufgebaut werden. Die Apo-
theke profitiert von der Werbung, da diese die
Frequenz an der Verkaufsstelle generiert. Wenn
Firmen jedoch «nur» {iber den Preis in beste-
hende Markte eindringen, hat dies mittelfristig
die Konsequenz, dass keine Werbung mehr von
der Industrie finanziert werden kann. Dies hat
sowohl fiir uns als OTC-Firma als auch fiir den
Fachhandel negative Auswirkungen. Die Apo-
theken sind auf ein gutes OTC-Sortiment mit
starken Marken angewiesen, um ihre Leistun-
gen, insbesondere die Fachberatung, beibehal-
ten zu kdnnen.

Der Preisdruck im Pharmabereich bei SL-Pro-
dukten ist zwar aus unserer Sicht richtig, berei-
tet abervor allem kleineren, lokalen Firmen wie
Biomed zunehmend Sorgen. Biomed kann
nicht wie die globalen Firmen in grossen Men-
gen produzieren. Dies macht die Produkte auch
fiir uns teurer. Dennoch muss sich das Gesund-

heitswesen und damit auch die Biomed AG der
demografischen Entwicklung und der geforder-
ten Innovation stellen.

Wir als Biomed haben dem Arzt viel zu berich-
ten. Der direkte Kontakt tiber den Aussendienst
ist flir uns essenziell, um unsere ldeen zu be-
sprechen. Nicht zuletzt deshalb beschaftigt uns
standig die Frage, wie wir fiir den Arzt ein noch
besserer Partner werden kénnen.

5 o Was diirfen die Arzte heute und in Zu-
kunft von Biomed AG erwarten? Was ist fiir
den Arzt das Besondere an lhrem Unterneh-
men? Sind Sie im Bereich Fortbildung aktiv?

Von Biomed darf man in Zukunft innovative Ni-
schenprodukte erwarten. Diese Produkte wer-
den keine Blockbuster auf der Liste B sein. Es
werden moderne, klinisch relevante Losungen
sein, die den Patienten in spezifischen Indika-
tionsfeldern helfen werden. Wir suchen mit ei-
nem engagierten Team auf der ganzen Welt
nach solchen Losungen, besprechen interes-
sante Ansdtze mit Fachleuten und entscheiden
dann, ob eine allfdllige Vermarktung in der
Schweiz sinnvoll ist. Unsere «Pipeline» sieht
sehr dhnlich aus wie jene der grossen Pharma-
firmen. Auch wir haben gegen 50 Projekte in
der Phase 1, in der wir interessante Wirkprinzi-
pien auf Verkehrsfahigkeit und Marktchancen
priifen. Davon schaffen es nur sehr wenige in
die 3. Phase, in der Vertrdage mit der produzie-
renden Partnerfirma unterzeichnet werden sol-
len. Zurzeit sind zwei interessante Projekte in
der 3. Phase —kurz vor ihrer Lancierung. Im Un-
terschied zur grossen Pharmaindustrie entwi-
ckeln wir jedoch diese Produkte nicht selbst,
sondern pflegen den Kontakt zu Firmen, die
sich auf die Entwicklung fokussieren. Dies sind
Biomed-Produkte, die einen Platz in der Zu-
kunft des Gesundheitswesens haben werden —
sie bieten Wirkmechanismen, die bewiesen,
nachvollziehbar und fiir das gesamte System
auch bezahlbar sind.

Zusatzlich zur Suche nach neuen Produkten
sind wir auch immer darum bemiiht, dem Arzt
das aktuellste Wissen iiber unsere Prdparate
zu vermitteln, sei dies durch den direkten Kon-
takt durch unseren Aussendienst oder durch
Fortbildungsveranstaltungen fiir Arzte.
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6 o Was macht Ihnen am meisten Sorgen im
Verhiiltnis zur Arzteschaft in Klinik und Pra-
xis? Wie sehen Sie die Entwicklung der medi-
zinischen Versorgung in der Schweiz aus Sicht
der Industrie?

Der Patient gehort in den Mittelpunkt des Han-
dels —fiir die Pharmaindustrie und fiir den Arzt
muss die Versorgung der Patienten im Zentrum
stehen. Hier sehen wir auch die Schnittstelle
zwischen Arzt und Industrie. Im Grunde verfol-
gen wir dasselbe Ziel: den Patienten optimal zu
versorgen. Es ist unsere Aufgabe, dem Arzt un-
sere spezifischen Konzepte zu vermitteln, da-
mit er den Patienten bedarfsgerecht betreuen
kann, sodass dieser am Ende gesundheitlich
profitiert. Der Arzt verfiigt Uiber ein beeindru-
ckend breites medizinisches Wissen, dies trifft
vor allem auf den Allgemeinarzt zu. Wir als Bio-
med kdnnen dem Arzt lediglich in einem
schmalen Segment seines breiten Wissens et-
was mehr Tiefe verschaffen. Um dies zu errei-
chen, ist fiir uns die optimale Ausbildung un-
seres Aussendienstes sehr wichtig.

7. Wie wichtig ist fiir Sie die Zusammenar-
beit mit selbstdispensierenden Arzten? Gibt
es etwas, dass Sie sich von den Arzten wiin-
schen wiirden?

Die Biomed AG macht keinen Unterschied zwi-
schen selbstdispensierenden und verschrei-
benden Arzten. Da wir in allen drei Sparten t&-
tig sind — also Spital, Arzte und Apotheken —,
ist uns bewusst, dass es zu gewissen Themen
verschiedene Ansichten gibt. Wichtig fiir uns
ist, dass wir stets den Patienten in den Mittel-
punkt unseres Handelns stellen. Am Ende sind
es Menschen, die im Gesundheitssystem mit-
einander zusammenarbeiten. Eine gute Zusam-
menarbeit, die auch Spass macht, basiert auf
gegenseitiger Wertschatzung und Empathie.
Das gesamte Biomed-Team freut sich auf span-
nende Diskussionen mit den verschiedenen
Gruppen im Schweizer Gesundheitsmarkt.

Herr Szuran, wir danken lhnen fiir das Ge-
sprich.



