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Kommunikation mit Hebelwirkung

In die Politik

Aufgrund von Rabattforderungen sah sich das Unternehmen Octapharma im Juni 2022

gezwungen, den Vertrieb seines Immunglobulinpriparats in Deutschland einzustellen.

Mithilfe von Komm.Passion | Team Farner entwickelte der Schweizer Pharma-

hersteller eine Kommunikationsstrategie, mit der es gelang, einen Versorgungsengpass

lebenswichtiger Medikamente abzuwenden.

Wenn produzierende Pharmaunterneh-
men aufgrund gednderter Rahmen-
bedingungen von jetzt auf gleich zu
einem Lieferstopp von Medikamenten
gezwungen sind, hat das Auswirkun-
gen auf die Versorgungslandschaft.
Schlimmstenfalls haben Lieferengpisse
auch drastische Folgen fiir jede einzelne
Patientin und jeden einzelnen Patienten.
Durch die Unterstiitzung von Komm.
Passion | Team Farner, Diisseldorf, ist
es Octapharma mit einer dreigleisigen
Ansprache in Richtung Patientenver-
bande, Offentlichkeit und Politik gelun-
gen, einen Versorgungsengpass lebens-
wichtiger Medikamente abzuwenden.
Das Unternehmen Octapharma mit Sitz
im schweizerischen Lachen ist einer der
wichtigsten Lieferanten fiir Immunglo-
bulinpraparate in Deutschland. Dabei
handelt es sich um eine Substitutions-
therapie fiir Patienten, die von einem
angeborenen oder erworbenen Immun-
defekt betroffen sind. Das trifft allein
in Deutschland auf mindestens 20.000
Kinder, Jugendliche und Erwachsene zu.
Die Immunglobulintherapien ersetzen
fehlende Antikorper und stellen so den
Schutz vor Infekten wieder her. Immun-
globuline werden aus dem Blutplasma
gesunder Spenderinnen und Spender
gewonnen.

Problematische Rabatt-
forderungen

Im Juni 2022 sah sich Octapharma
gezwungen, den Vertrieb ihres Rx-
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Priparats Cutaquig in Deutschland ein-
zustellen. Grund fir den Lieferstopp,
der rund ein Viertel des Markts fiir
subkutane Immunglobuline hierzulan-
de betraf, waren Rabattforderungen
des GKV-Spitzenverbands. Nach dem
Willen des Verbands sollte Octapharma
das Priparat zu einem Preis vertreiben,
der deutlich unter den Herstellungs-
kosten und auch der weltweiten Ver-
gleichspreise lag. Zum Hintergrund:
Zwei Jahre nach der Markteinfithrung
von Cutaquig war der GKV-Spitzenver-
band der Auffassung, dass dieses mit
dem nicht mehr im Markt erhiltlichen
Vorgiangerprodukt gleichzustellen sei.
Octapharma sollte deswegen zukiinftig
und riickwirkend Rabatte abfiihren, die
sich an dem Preisstand des Vorginger-
produktes vom 1. August 2009 orientie-
ren. Angesichts der Corona-Pandemie
und dem Krieg in der Ukraine waren
die Rohstoff- und Herstellungskosten
erheblich gestiegen. So kamen neben
den Energiekosten bei Transport und
Lagerung des Blutplasmas bei -30°C bis
-40°C, die Kosten fir die aufwendige
Herstellung der Praparate bei Cutaquig
die verdoppelten Kosten fiir den Roh-
stoff Blutplasma hinzu, der Basis fiir
die Entwicklung von Immunoglobuli-
nen ist. Ein Vertrieb unter den Herstel-
lungskosten war wirtschaftlich nicht
moglich.

Der ohnehin schon bestehende Ver-
sorgungsengpass fiir Patienten wurde
somit weiter verschirft. Die Bemi-
hungen, den GKV-Spitzenverband an
den Verhandlungstisch zu bekommen

und eine schnelle Losung im Sinne der
betroffenen Patienten zu finden, ver-
liefen ergebnislos. Deshalb wurde die
Kreativagentur und Unternehmensbe-
ratung Komm.Passion beauftragt, um
den politischen Konflikt und den daraus
resultierenden drohenden Versorgungs-
engpass abzuwenden.

Kommunikation iiber drei
Schienen

Die Kommunikation richtete sich an
verschiedene Zielgruppen und bedurfte
einer detaillierten Strategie- und Maf3-
nahmenplanung. Da sowohl die Patien-
tenverbiande als auch die Politik sowie
die breite Offentlichkeit adressiert wer-
den sollte, mussten zunichst politische
Ansprechpartner sowie ausgewdhlte
Medienformate mit grofSer Reichweite
identifiziert werden. Parallel wurde ein
Medientraining abgehalten und Argu-
mentarien sowie Infografiken aufberei-
tet, um jederzeit und in alle Richtungen
sprachfihig zu sein und das komplexe
Thema fiir die Offentlichkeit verstind-
lich zu machen. ,,Wichtig fiir unsere
Arbeit war vor allem die kontinuierliche
Zusammenarbeit mit den Patientenver-
bianden und die stete Information tiber
jeweilige nichste Schritte“, erlautert
Dr. Uwe Miinster, Head of Business
Unit Immunotherapy DACH, Octa-
pharma. Markus Gaier, Director Public
Affairs bei Komm.Passion | Team Farner,
ergianzt: ,Die politische Ansprache
erfolgte sehr gezielt, um das Thema nicht
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Immunglobuline: Versorgungsnotstand droht!
Verfligbarkeiten und Preisentwicklung fiir plasmatische Produkte

Bedarf an i ’

Von 1992 bis 2018 hat sich der Bedarf verzehnfacht. Bis 2026 -
so die Prognose - wird der Bedarf weiter stark steigen.

335,47

i *Prognose
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Verkauf in Tonnen

Quelle: Polyvalent immunoglobulin worldwide sales 19922026, Statista 2022

Mehr Zentren, aber weniger Spenden

Mit Beginn der COVID-19 Pandemie ging die Zahl der Plasmaspen-
den in Europa, aber auch in den USA, deren Exporte rund 40% des
Plasmabedarfs in Europa abdecken, deutlich zuriick. Und das,
obwohl die Zahl der Spendezentren weiter anstieg.

Der Effekt: Plasma wird knapper, die Kosten je Spende steigen.
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Explodierende Rohstoffkosten e

Die Preise fiir Plasma sind regelrecht explodiert und deutlich
starker als die i { i

170 %

140 %

B /
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Plasmakosten == Inflation

Quellen: O i (Inflation 2015 = 100%)

D ische Folgen fiir |

Der Prei: ieg fiir Plasma hat i i auf
die b von wie cutaquig®.
Denn der Rohstoff Plasma macht bei plasmatischen Produkten
57% der aus. Zum Vergleich: Bei

anderen Pharmaprodukten liegt dieser Anteil nur bei 14%.

Herstellungskosten und Rohstoffe
57%
14 %
Plasmabasierte Pharma-
Therapien industrie

Quellen: Industry Report and Estimations (2011)
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Explodierende Energiekosten e
Die Herstellung von Immunglobulinen ist energieintensiv.

Die Energiepreise sind seit 2009 enorm angestiegen. Allein die
Strompreise in Deutschland haben sich mehr als verdoppelt.

2009 2022

Strompreise je Kilowattstunde (in Euro-Cent)

Quelle: Statista 2022

Vergiitung unter Herstellungskosten

Die Vergiitung fiir Inmunglobuline in Deutschland bildet diese
Entwicklung nicht ab. Die Preise in Deutschland liegen deutlich
unter denen anderer Lénder. Durch die Forderung der GKV fallen
diese Preise sogar unter die Herstellungskosten.

cutaquig® Erstattungspreise
Land (in market price”, pro Gramm)
UsA 11000€

Island 81,00€ 110,00 €
Bulgarien 7800 €

England 7226€

Schweiz 7019 €

Osterreich 69,00 €

Deutschiand 66,93 €

Preis pro Gramm
cutaquig® in Euro

cutaquig® abziiglich Rabatte 7% (aktuell)

Canada 6232 €

Finland 61.70€

Frankreich 59,85 €

Deutschland 53,00 €

gammanorm®  (darauf wiirde cutaquig” zuriick-
fallen, sollte der GKV-Spitzen-
verband auf seiner auf seiner
Position beharren)

Quelle: Octapharma

Fiir seinen Kunden Octapharma entwickelte Komm.Passion | Team Farner eine dreigleisige Kommunikationsstrategie, die das komplexe
Thema Immunglobulinpréparate sowohl der Politik als auch Patientenverbanden und der breiten Offentlichkeit verstandlich machen sollte

zu einem tagespolitischen Streitpunkt zu
machen.

Zunichst hat das Unternehmen die
beteiligten Institutionen, Patientenver-
biande, Fachgruppen und Selbsthilfe-
gruppen iiber die aktuelle Lage infor-
miert und aktiv eingebunden. Im zweiten
Schritt wurden politische Entscheider in
Berlin — konkret das Bundesgesundheits-
ministerium sowie Gesundheitspolitiker
im Bundestag — tiber die Besonderheiten
biologischer Produkte, die aus mensch-
lichem Blutplasma hergestellt werden
und den damit verbundenen hohen
Kosten der Herstellung, informiert. Das
Hauptaugenmerk lag dabei auf dem
Stellenwert dieser versorgungskritischen
Priparate.

Erfolg bei der Politik

»Der gemeinsame Finsatz von Octa-
pharma und Komm.Passion | Team Far-
ner sowie die transparente, offene und
ehrliche Kommunikation fiihrte letztlich

zum Erfolg®, resiimiert Gaier. Die Politik
lenkte ein und loste den Konflikt durch
eine gesetzliche Anpassung: Das erwei-
terte Preismoratorium fiir Immunglobu-
linpraparate, die nach 2019 zugelassen
wurden, wurde aufgehoben. Folglich
konnte Octapharma das Priparat wieder
zu einem marktgerechten Preis vertrei-
ben. Zwar begriifSt das Unternehmen die
Gesetzesanpassung, mahnt aber gleich-
zeitig zur Vorsicht. ,,Wenn die Rahmen-
bedingungen zum Vertrieb biologischer
Produkte in Deutschland nicht angepasst
werden, konnen mittelfristig erneute Lie-
ferengpidsse nicht ausgeschlossen wer-
den“, so Miinster. ,,Rabattforderungen
diirfen nicht zu Versorgungsengpissen
lebenswichtiger Arzneimittel fithren oder
auch Innovationen bewihrter Wirkstoffe
verhindern. In keinem anderen Wirt-
schaftszweig werden derartige Forderun-
gen erhoben.“ Dies treffe die Hersteller
von Produkten aus menschlichem Blut-
plasma in besonderem MafSe, aufgrund
der tiberproportional hohen Rohstoff-
und Herstellungskosten sowie strengen

Sicherheitsstandards ~ dieser ~ Produkt-
klasse. Auch hier sei der Gesetzgeber
gefragt, die Rahmenbedingungen fiir
die Plasmaspende zu verbessern, um die
derzeitige Abhingigkeit von den USA zu
verringern und die Eigenversorgung mit
Blutplasma in Deutschland und Europa

zu stiarken.

Komm.Passion | Team Farner

mit Standorten in Diisseldorf, Hamburg
und Berlin ist eine Synthese aus Unter-
nehmensberatung und Kreativagentur
mit iiber 100 Mitarbeitenden und iiber
20 Jahren Erfahrung. Als Mitglied von
Team Farner greift die inhabergefiihrte
Agentur auf ein internationales Netz
werk mit iiber 700 Experten zuriick und
kann Themenbereiche wie Healthcare,
Change, Nachhaltigkeit/ESG und
Behavioral Marketing bedienen.

E komm-passion.de
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