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. Biotech-Unternehmen scheinen zuneh-
mend der Antrieb fiir das Wachstum in
der Biopharmabranche zu sein*

Interview mit Dr. Hans Kiipper und Hanns-Peter Wiese,
Managing Partner, Global Life Science Ventures

Mit dem Verkauf von GlycArt an Roche und dem IPO von
Intercell konnte Global Life Science Ventures in einem
schwierigen Marktumfeld erfolgreiche Exits vollziehen.
Das GoingPublic Magazin sprach mit den GLSV-Managern
Dr. Hans Kiipper und Hanns-Peter Wiese iiber erfolgreiche
EXxitstrategien, die Zusammenarbeit von Biotech- und Phar-
maindustrie und das Fundraising.

GoingPublic: Dr. Kiipper, Herr Wiese, wir gratulieren
zum erfolgreichen Verkauf Ihres Portfoliounternehmens
GlycArt. Wie kam es zu diesem iiberraschend frithen
Trade Sale an Roche?

Dr. Kiipper: Es war einfach die richtige Gelegenheit zum
richtigen Zeitpunkt, aus der alle Beteiligten aus Biotech
und Pharma Nutzen ziehen konnten. GlycArt wurde 2001
als Spin-off der ETH Ziirich gegriindet und entwickelt
Methoden zur Steigerung der klinischen Wirksamkeit von
therapeutischen monoklonalen Antikorpern. Die attrakti-
ve Bewertung hob die Bedeutung von GlycArts einzigarti-
ger Plattformtechnologie fiir Roche hervor. Roche und
GlycArt hatten bereits seit iiber einem Jahr erfolgreich
zusammengearbeitet und so ein gutes Arbeitsverhaltnis
aufgebaut.

Wiese: Andere Unternehmen hatten ebenfalls ihr Interes-
se an GlycArt zum Ausdruck gebracht, aber Roche ist ein
ausgezeichneter strategischer Partner und hat die attrak-
tivsten Bedingungen angeboten. Beide Unternehmen zie-
hen ganz klar Nutzen aus den bestehenden Synergien.
GLSV war der Lead-Investor in der ersten Finanzierungs-
runde (Serie A) des Unternehmens, hatte einen Sitz im
Aufsichtsrat von GlycArt und spielte auch eine aktive
Rolle dabei, den Trade Sale-Prozef} in Gang zu bringen.

GoingPublic: Was ist an GlycArt so auf3ergewdhnlich?
Warum war Roche bereit, 235 Mio. CHF fiir den Erwerb
von 100 % der GlycArt-Aktien zu bezahlen?

Dr. Kiipper: Monoklonale Antikdrper (mAbs) sind
aufderst wertvolle Therapeutika fiir die Biotech-Branche
und den gesamten Gesundheitssektor. Insbesondere
Roche investiert viel in die nétige Infrastruktur zur Her-
stellung von mAbs im grof3en Maf3stab, zum Beispiel in
der neuen Anlage in Penzberg, Deutschland. mAbs sind
ideale Kandidaten fiir die gezielte Krebstherapie in einem
Bereich, in dem Roche bereits weltweit zur Fiihrungsspit-
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ze zahlt. Der Preis fiir GlycArt, ein junges Unternehmen
mit einer praklinischen Pipeline anstatt vielversprechen-
den klinischen Arzneimittelkandidaten in der Spatphase,
deutet ganz klar darauf hin, welch hohen Wert Roche der
Technologie von GlycArt beimif3t. Roche kann GlycArts
Ansatz zur verbesserten Wirksamkeit von mAbs fiir je-
den seiner Therapeutika-Schwerpunkte niitzen. Der An-
satz konnte auch zu verbesserten Folgeversionen von
bereits verkauften mAbs wie z.B. Herceptin und Rituxan
fithren. Durch die strategische Ubernahme sollte mogli-
cherweise die Konkurrenz ausgeschlossen werden.

GoingPublic: Die Ubernahme von GlycArt durch Roche
ist das jlingste Beispiel fiir eine lohnende Zusammenar-
beit von Biotechnologie und Pharmaindustrie. Steigt
Ihrer Meinung nach das Interesse an Ubernahmen in der
Biotechnologie durch Pharmaunternehmen im allgemei-
nen?

Dr. Kiipper: Die Pharmaindustrie hat schon immer mit
der Biotech-Branche zusammengearbeitet gerade in
Bereichen, die ihr helfen, ihre Pipelines zu fiillen. Neu ist,
daf} die Biotech-Branche jetzt bereits eine echte Erfolgs-
geschichte gewinnbringender Produkte vorweisen kann
und das Wachstum der Biotechnologie dasjenige vieler
Pharmaunternehmen bei weitem tibertrifft. Biotech-
Unternehmen werden zunehmend zum Motor fiir das
Wachstum in der Pharmabranche. Die Biotechnologie
kann die Bedingungen fiir Innovationen schaffen, die fiir



die Forschung und Frithphasenentwicklung notwendig
sind, wahrend die grof3en Pharmaunternehmen {iber
geniigend finanzielle Mittel verfiigen, um die klinische
Entwicklung, Produktion und Vermarktung zu realisieren.
Sowohl Pharmaindustrie als auch Biotech-Branche profi-
tieren von dieser Situation.

GoingPublic: Eines der letzten europaischen IPOs Threr
Portfoliounternehmen wurde von Intercell durchgefiihrt.
Welche Kriterien sprachen fiir ein IPO an der Wiener Bor-
se? Und sind Sie mit der Wertentwicklung am Anschluf3-
markt zufrieden?

Wiese: Es wurden mehrere europaische Borsenplatze,
die flir eine Notierung von Intercell in Frage kamen, in Be-
tracht gezogen. Intercells Hauptsitz befindet sich jedoch
in Wien, und letztendlich hat sich das Unternehmen fiir
die Notierung am heimischen Markt entschieden. Der
Aktienkurs von Intercell hat sich wahrend der vergange-
nen Monate gut entwickelt und liegt heute bei 35 % iber
dem Emissionskurs (8. September).

GoingPublic: Warum hat sich Intercell gegen ein IPO an
der deutschen Borse entschieden?

Wiese: Diese Moglichkeit wurde ebenso wie ein IPO an
der SWX Borse in Ziirich oder an der Londoner Borse
erwogen. In Deutschland spielte auch das Bérsenumfeld
eine Rolle, das nach wie vor nicht iiberzeugt. In Oster-
reich ist die Firma jedoch sehr bekannt und kann dort als
erster Biotech-Borsengang vom sog. ,local hero“-Effekt
profitieren, was letztlich die Wahl stark beeinfluf3t hat.

GoingPublic: Was fiir Manahmen miif3ten Ihrer Mei-
nung als Venture Capitalist nach ergriffen werden, um die
deutsche Borse fiir Exits attraktiver zu machen?

Wiese: Meines Erachtens liegt der mangelnde Erfolg we-
niger in der Borse selbst als in der Einstellung der mei-
sten Deutschen. Wenn man tiberhaupt den Borsen oder
den Banken einen Vorwurf machen will, dann den, daf3
sie bei der Auswahl der Borsenkandidaten zuviel darauf
aus waren, kurzfristig Fees zu verdienen, statt langfristig
eine BOrse aufzubauen mit soliden Wachstumswerten im
Tech-Bereich. Vielleicht sollte man einmal dariiber nach-
denken, die Fees an die After Market-Performance zu
kniipfen, was letztlich dem tiblichen Lock-up der Altinve-

storen entspréche und dafiir sorgen kdnnte, daf3 auf
mehr Qualitat geachtet wiirde.

GoingPublic: Mit Coley Pharmaceutical Group, Memory
Pharmaceuticals und Cyberkinetics Neurotechnology
Systems hatten Sie vor kurzem drei weitere Exits durch
[POs in den USA. Sind Sie mit der Wertentwicklung dieser
Unternehmen am Anschlufdmarkt zufrieden und haben
Sie in der Zwischenzeit bereits Aktien verkauft?

Wiese: Zwei der Unternehmen werden momentan unter
dem Ausgabekurs gehandelt, aber das gibt nicht den
tatsachlichen Wert ihres Produktportfolios wieder. Inter-
cell wird Giber dem Ausgabekurs gehandelt, und Coley
war bei dem kiirzlichen Borsengang um einiges iiber-
zeichnet. Es ist also zu friith, um Gber Zufriedenheit eine
endgiiltige Aussage zu machen. Wir verfolgen die Strate-
gie, erst dann Aktien zu verkaufen, wenn unserer Mei-
nung nach bestimmte Werttreiber in der Bewertung reali-
siert wurden.

GoingPublic: Einige Venture Capital-Unternehmen befin-
den sich gegenwaértig im Fundraising, und in letzter Zeit
gab es auch einige Pressemitteilungen tiber Closings. Wie
steht es denn um Ihre Pléane fiir das Fundraising?

Wiese: Wenn man die fiir Folgerunden reservierten Mittel
einrechnet, haben wir iber 60 % unseres zweiten Fonds
investiert. Wir planen in naher Zukunft das Fundraising
fiir unseren dritten Fonds, GLSV IlI, zu beginnen und sind
zuversichtlich. Die Gesundheit ist ein grundlegendes
Bediirfnis des Menschen, und privates Venture Capital ist
nun einmal unentbehrlich fiir die Unterstiitzung von
Early Stage-Unternehmen, die die eigentliche Innovati-
onsquelle fiir die Pharmaindustrie bilden.

Going Public: Herr Dr. Kiipper, Herr Wiese, vielen Dank
fir das Gesprach.

Das Interview fithrten Patricia Kania und Karim Serrar.
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