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Det Séderbergska Handelspriset 2010 till

Anders Lonner

Den 10 maj 2010 utdelades Séderbergska Handelspriset for tjuguandra gangen
i samband med Svensk Handels arsstimma. Samtidigt 4gde en prisforeldsning
rum. Priset, som numera dr pd 500 000 kronor, instiftades ar 1988 och utdelas
till den eller de som genom framstaende teoretiska och praktiska insatser bidragit
till utvecklingen inom distributionsomradet i vid bemirkelse. Priset kan tilldelas
savil den som genom forskning limnat visentliga bidrag till utvecklingen inom
distribution och marknadsféring, som den som genom innovativt tinkande och
affirsbegivning utvecklat en barande affirsidé eller effektiviserat varuhanteringen.

Priset ar 2010 tilldelades Anders Lonner for att han genom nya och djirva strategier
inom handeln med likemedel framgangsrikt utvecklat det svenska foretaget Meda
AB och dirmed ocksa okat konkurrensen pa den svenska likemedelsmarknaden.
Anders Lonner har omvandlat Meda AB frin ett rent agenturbolag, som distribuerar
och marknadsfor andra foretags preparat, till ett foretag med tre affirsomréaden;
parallellimport av likemedel, medicintekniska produkter samt Pharma, likemedel
for frimst mage och tarmar.

Dag Klackenberg



Dag Klackenberg:

Vilkomna! Jag heter Dag Klackenberg och dr VD for Svensk Handel. Alla som
beundrar Séderbergarnas generositet och som vill lyssna pd Anders Lonner kan
kanske undra varfor jag stir hir. Jo, jag stir hir tillsammans med Claes-Robert
Julander frin Handelshogskolan i Stockholm, dirf6r att nigon gang for linge
sedan bestimde tva kloka S6derbergare att det Soderbergska Handelspriset skulle
utdelas i nirvaro av verkstillande direktoren for Svensk Handel och rektor eller
representant frain Handelshogskolan, si dirfor har Claes-Robert — tidigare rektor
for Handelshogskolan — och jag fétt den stora dran att std hir pa scenen. Darmed vill
jag hilsa er vilkomna till den hir freldsningen och utfragningen av drets pristagare.
Claes-Robert, kom nu sé far du siga nigonting om vad Handelshogskolan tycker
om priset.

Claes-Robert Julander:

Ja, jag representerar alltsd Handelshogskolan i Stockholm. Vi dr mycket glada at
det hir priset, for det stirker handelns stillning i samhillet. Handelshogskolan
i Stockholm har ocksd fitt en mingd bidrag frin de Soderbergska stiftelserna
over aren. Vi har sedan 1961 fatt ett drligt bidrag, ett bidrag till forskning och
undervisning, dock ej till administration. Sedan har vi fatt bidrag till salar, Ragnar
och Torsten, tvé fina salar som alla som har gicc pd Handelshogskolan kinner vil.
Vi har ocksa fatt bidrag till professurer och till doktorandstipendier — och dessa
doktorandstipendier vill jag nimna sirskilt, for de har lett till massor av doktorer
plus en hel del professorer ocksi. De hir generdsa bidragen, som ockséd har lett
till Ragnar Séderberg professur och ett par professurer infor Handelshogskolans
100-arsjubileum &r 2009, har medfort att vi har blivit ganska bra pa handel och
distribution pd Handelshégskolan i Stockholm. Vi har bland annat startat en
utbildning i retail management i Norrtilje sedan nagra ar och det dr mycket tack
vare de hir bidragen som vi har byggt upp var kompetens. Och det férefaller ha
blivit en mycket, mycket framgingsrik satsning.

Vart bidrag till det hdr métet, forutom att vi star som arranggrer, 4r att vi producerar
en bok som dokumenterar motet, det vill siga att Magnus Séderlund och Rebecca
Gruvhammar gor en skrift av pristagarens foredrag och av alla de brillianta inligg
som kommer i diskussionen, och dven naturligtvis av vér inledning. S3 lat er inte
skrimmas av detta. Magnus och Rebecca dr duktiga pé att redigera de mest usla
inldgg till Homerisk brillians. S&, detta r vart bidrag idag. Och med dessa ord vill
jag ater tacka de Soderbergska stiftelserna for det hir priset och for allt stod ill
Handelshogskolan i Stockholm. Och di ir det Ragnars tur.

Dag Klackenberg:
Claes-Robert, du och jag ska st kvar lite diskret hir.



Claes-Robert Julander:
Oke;j.

Dag Klackenberg:
Ja, och en liten ordningsfriga — det som vi siger hir idag bandas. Det dr dessa band
som blir underlag f6r den skrift som dokumenterar dagens méte.

Ragnar Soderberg:

Om man heter Ragnar Séderberg och
ir ordférande i Ragnar Soderbergs
stiftelse sa kan ju nigon undra om
man fir ett sidant uppdrag baserat
pa brillians eller pa ren genetik. Jag
tror att det dr det sista som giller.
Men det ir i alla fall i egenskap av
ordférande jag star hir idag for
att hilsa er hjirtligt vilkomna till
drets utdelning av det Soderbergska
Handelspriset.

Ragnar Séderberg

Vi har delat ut priset 22 ar i rad, sd det finns en historia av manga framstiende
pristagare. Och i ar har vi ett deltagarrekord, vilket ir roligt, och det kan bara
tolkas som att juryn har ett gjort ett utmirke val i 4r. Sa jag rikear ett tack till juryn
och jurymedlemmarna som varje ar gor detta. Det handlar inte om att vaska fram
utan om att generera de mest intressanta och tinkbara pristagarna och sedan vilja
den ritta. Ett tack ocksa till Handelshégskolan och Svensk Handel, som jag forstar
blev intvingade redan for minga dr sedan i den hir traditionen och maste sta hir
och le varje 4r. Innan vi kommer till sjélva prisutdelningen vill jag ocksa siga nagot
kort om Torsten och Ragnar som grundade sina stiftelser f6r 50 ar sedan.

De var framfor allt affirsmidn. Det var deras liv och livsgirning, men de var
ocksd intresserade av forskning. De vurmade och virnade naturligtvis om
Handelshogskolan, om ekonomisk forskning, men de var ocksd intresserade av
medicinsk forskning. Jag tror att om de hade levt idag sa hade de gillat det hir
priset och tycke att det var en vildigt bra idé. Priset delas ut f6r framstaende insatser
inom handel och det gir vartannat ar till praktiker och vartannat ér till forskare,
just for att betona kopplingen mellan forskning och praktik, precis si som Torsten
och Ragnar gjorde i sina egna liv. Jag tror ocksa att de hade varit extra néjda med
arets pristagare. Férutom att han ir en sillsynt skicklig affirsman har han ocksi
en historia dir det finns kopplingar mellan ekonomi och medicin — och mellan
forskning och praktik. Sedan tror jag ocksa att Torsten och Ragnar hade velat dga
nigra Meda-aktier, men det 4r en annan historia!



Nu idr det dags f6r prisutdelning och jag fir be Maria Soderberg, som ir ledamot
i Torstenstiftelsen, att komma fram och hjilpa mig att vilkomna pristagaren
Anders Lonner upp pé scenen. Anders, eftersom det hir bandas ska jag lisa
prismotiveringen innantill. Den ir kort och kirnfull: Anders Lonner, vd Meda
AB, tilldelas det Soderbergska Handelspriset 2010 f6r att han genom nya och
djdrva strategier inom handeln med likemedel framgangsrikt utvecklat Meda AB.”

Och Maria, du skulle 6verlimna den vackra delen, diplomet som ir gjort av Pontus
Ljungberg, medan jag overlimnar den kontanta delen, som uppgar till en halv
miljon kronor. Jag gratulerar dig till priset, Anders, och vi ser alla fram mot att fa
héra dig beritta om historien bakom Meda. Stort grattis!

Anders Lonner:
Tack si mycket!

Dag Klackenberg:

Innan vi lyssnar pa dig, Anders, si vill jag bara informera om att efter det att
Anders har talat till oss s& 4r det frigestund. Diar utgar vi frin den mediebild du
har som tuffing, sa du kan férvinta dig tuffa frigor och vi hoppas pa lika tuffa svar
tillbaka! Och, som sagt, allt bandas. Det dr Bjorn Axelsson som kommer att leda
fragestunden, han stir redo dir nere. Nu, Anders, har du ordet!

Anders Lonner:

Tack sa hjirtligt! Det dr naturligtvis en stor dra att fi det hir priset och det dr
sjalvklart s att det dr ett lagarbete som ligger bakom. Sa priset ar till stor glidje for
alla Meda-medarbetare och férhoppningsvis ocksé for vara langsiktiga aktiedgare.
Jag dr ingen tuffing. Jag brukar bérja mina presentationer — nir vi pratar med
utlindska grupper — med att sdga "As you can see I am a typical Swede: tall, slim

and blond”.

Det ir ju en fantastisk resa som Meda innebir. Fran borjan var Meda et litet foretag
som sysslade med agenturer och det bérsintroducerades vid mitten av 1990-talet.
Sedan hade man en kriftging, just dirfor att foretaget var baserat pa agenturer.
Svérigheten med agenturer, och det vet manga av er, ir att inte lyckas for bra, for di
tar agenturgivaren tillbaka produkten och sitter upp ett eget bolag. Och om man
lyckas for daligt, ja, da byter de agent. S2 man levde i en ganska tuff situation, och
Meda tappade agenturer och hade ett ganska ligt bérsvirde. Da reste jag ner till
Goteborg och triffade Dan Sten Olsson och sa att jag har en idé om hur man skulle
kunna bygga upp ett internationellt specialty pharma-bolag. Dan fragade “vet du
nagon som vill silja sina aktier?”, och jag sa att "alla vill silja aktierna i Meda”. Och
inom en timme hade han képt ungefir 25 procent av bolaget. D4 var Meda kanske
virt 100 miljoner svenska kronor pa borsen. Idag ligger virdet pa 18-19 miljarder.



Jag tinkte bérja med att beritta om
likemedelsmarknaden och vad som
gjorde att det var mojligt att bygga upp
ett internationellt likemedelsbolag.
Marknaden uppfattas ju som stenhard
— med internationell konkurrens,
lI6nsamma och starka bolag. Hur kan
man da, frin en vildigt begrinsad
plattform, lyckas internationellt?
Och man kan ocksa friga sig om det
finns sjukdomar s att det ricker at
alla medicinerna. Ja, tyvirr finns det
fler sjukdomar in mediciner. Och
utvecklingen kan bide gd springvis,
det vill siga att det kommer helt nya medicinska rén, eller i form av man tar
sma steg som utvecklar terapin. Vi kan bara tinka pa cancerbehandling, dir
man med mer kunskap om hur man anvinder de befintliga likemedlen uppnar
fantastiska resultat idag — utan att man har haft nagra stora genomslag nir det
giller medicinen. S det finns bade en framsida nir det giller att hitta helt nya ron
och nya mekanismer och forskning och utveckling runt befintliga substanser som
man kan utveckla och forbittra terapin for patienterna.

Anders Lonner

Den internationella likemedelsmarknaden 4r enorm. Man riknar med att den
totalt omfattar ungefir 800 miljarder dollar. Och det dr vistvirlden som star for den
storsta forbrukningen; Nordamerika och Europa stér for tre fjirdedelar. Behoven i
utvecklingslinderna ir naturligtvis vildigt stora. Och man kan siga att den viistliga
virldens konsumtion i virde har stagnerat, medan den vixer i volym pa grund av att
befolkningen blir dldre. Och det finns en omittad marknad i utvecklingslinderna,
som framf6r allt kinnetecknas av att den inte 4r sd konjunkturkinslig. Jag brukar
siga att vi kommer senare in konjunkturen nar man har offentliga medel som gor att
man maste skira ner pa likemedelskostnader. Det dr ett aggregat av delmarknader
som skiljer sig visentligt. Den s kallade 6ppenvardsmarknaden, eller “general
practitioner-marknaden”, 4r den storsta. Sedan har vi sjukhus och speciallistvard
dir man oftast siljer direke till sjukhusen, och dessutom finns det OTC (over the
counter) eller varumirkesprodukter, dir patienten eller konsumenten képer sjilv
och dir man inte har trycket ifrin de offentliga att vara kostnadseffektiv. De hir
delmarknaderna skiljer sig mycket.

Vi har en 6kande volym, men en stagnerande marknad i virde. Vi har vildigt langa
produktcykler. Bra varumirken kan dverleva i 40-50 dr. Men generisk konkurrens,
patentutgingar och tvingande processer frin det allminna innebir att vilkinda
varumirken kan tappa relativt snabbt. Det har 6kat fokus pa tillvixtmarknader:
Kina, Indien, Latinamerika ir exempel pd detta. Om man jimfor med annan
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industri fir vi nog erkdnna att
vi har ganska héga marginaler.
Teknologi 4r dynamisk, bade i
frontlinjen — i preklinisk forskning
— och i arbetet med att utveckla
vilkinda  likemedelssubstanser.
En annan utveckling dr artt
betalarsidan vixer sig allt starkare,
dir man kriver, fér nya likemedel,
att man kan visa att man ir
bittre 4n de befintliga. Och man
Anders Lonner ska ocksd komma ihag att det
handlar om biologi, det vill siga
att det inte finns ndgra entydiga svar. En patient kan svara pa en viss medicin,
ddr en annan patient inte svarar alls. S& man maste hela tiden ha mycket stora
patientmaterial for att kunna visa tydliga effekter. Och likemedelsutveckling frin
preklinisk forskning 4r en ling och utdragen process, sa man kan rikna med att
upp emot tio ar dr ganska vanligt innan man ndr en registrering. Det siger sig
sjalvt att det dr hogriskverksamhet att syssla med preklinisk forskning och att ta
fram nya substanser. Och idven efter registrering, det vill siga nir produkten eller
likemedlet kommer ut pd marknaden, sd kan man 4nda inte kiinna sig siker. For
det 4r forst nir miljontals patienter behandlas som man kan verkligen se att det
inte finns ovanliga biverkningar som kan paverka likemedlets anvindbarhet. Och
vi kinner ju alla till att det har skett dramatiska indragningar av likemedel som har
funnits pi marknaden i flera r. I likemedelsindustrin aktiverar man dessutom inte
utvecklingskostnaderna, utan man tar dem rakt av pa drets resultat.

For att hitta nigra arketyper inom likemedelsindustrin sa har vi till att bérja med
Big pharma, de stora likemedelsforetagen, som vill gora allt ifrin ax till limpa.
De har preklinisk forskning, de har i egen regi klinisk utveckling, de har ofta
produktionsdelen i bolaget och de skdter marknadsféringen via egna organisationer.

Sedan har vi generika som har vixt fram, det vill siga att man har hjilpt fram féretag
pa olika sitt som priskonkurrerar med de befintliga stora likemedelsforetagen. De
ar lagkostnadstillverkare och de utgar ifran ett produktionsperspektiv och jobbar
med "economy of scales”. Man kan vil siga att dokumentationen som behévs for
att kunna tillhandahélla generiska preparat ir mycket begrinsad. S om en helt
ny substans innebir en dokumentationvolym som kriver en lastbil och ett slip,
sd kan man bira en generisk file i portféljen. Man behéver bara visa att man ir
biotillginglig jaimf6rt med originalpreparatet. Det hir har blivit en piska f6r Big
pharma: man maste lyckas med sina nya, viktiga projekt och man maste ersitta
sina "blockbusters” med nya, stora likemedel. Men generika inriktar sig pa att
forsoka byta ut de stora likemedlen, som anvinds brett, framfor allt i 6ppenvérd,
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och man gor det genom att hélla en lag produktionskostnad samt genom att man
inte satsar sirskilt mycket pa annan verksamhet.

Det har gjort att det har vuxit fram en majlighet for ett begrepp som kallas for
Specialty pharma. Hir var Meda vildigt tidigt ute. Vi sig att det fanns en lucka
mellan den stora, riskfyllda forskningen och utvecklingen av “blockbusters”
— generika som bara gir pa de rikeigt stora likemedlen, i form av att det finns
ménga speciallikemedel som vinder sig till mindre patientgrupper eller som har
speciell karaktdr. Det ir vildigt viktigt att den hir typen av likemedel utvecklas
med farmaceutisk teknologi, det vill siga att vi kan forbittra likemedlets
upptagningsférmaga. Vi kan frbittra dem genom olika typer av beredningsformer,
vi kan gora kombinationer. Och dessa likemedel ir viktiga ur medicinsk synpunke,
men de attraherar inte, ska vi siga, “the big dog fight”, utan vi kan segla under
radarskirmen och gora stor nytta samtidigt som vi kan behalla prisnivierna pa ett
bra sitt.

Det betyder att idén var att skapa ett bolag didr vi kunde kopa in likemedel
ifrin de stora, for de har inte fokus pa speciallikemedlen, utan de maste
hitta nya ”blockbusters” som de kan byta ut de gamla med. Vi sig att det
hir kommer att bli ett vildigt viktigt omrdde och att vi maste agera snabbt
for att kunna bygga upp bolaget fran i stort sett ingenting. Vi sig att vi hade
en plattform, men ocksi att vi méste bygga upp resten pa ett bra sitt. Vi
koncentrar oss huvudsakligen pa specialistlikemedel och vi méste ha resurser for
produktutveckling, inte nédvindigtvis i var egen organisation, dirfor att parallellt
med detta sd har mojligheterna till outsourcing 6kat visentligt. Man kan siga
att pi produktionssidan finns det en enorm dverkapacitet, det vill sidga att man
kan kopa produktion av alla typer av beredningsformer. Man behover alltsa inte
ha produktion internt. Produktutveckling, outsourcing, har ju skett genom att
det finns vildigt minga mindre utvecklingsbolag. Avknoppningar fran de stora
bolagen, nir man har gjort sd kallad mergers, alltsa slagit ihop verksamheter, har
gjort att méinga foretag har byggt upp sin verksamhet pé just produktutveckling.
Och de har ingen marknadsapparat, utan de utvecklar likemedel med en ny
farmaceutisk bas. Inte minst i Sverige sa har vi manga foretag av den hir typen
som har goda idéer som bygger pa kinda substanser. Det ir intressant for foretag
som Meda, for vi kan plocka upp dem och marknadsfora dessa likemedel. Ofta ar
det ju sd att utvecklingsbolag med bra idéer har svart att hitta rite i kontakten med
Big pharma. Dir har vi majlighet att vara snabbare och mer direkta i kontakten:
vi soker upp dem och ger dem bra erbjudanden.

Varaffirsmodell byggde, och bygger fortfarande, pd marknadsféring och f6rsiljning.
Normalt kommer man frin det andra hallet inom likemedelsindustrin. Man har
forskning, preklinisk forskning eller nigon typ av genombrott, och sedan bygger
man dirifrin. Men vi kommer frin andra hallet. Vi siger att om vi bygger upp en
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stark marknadsorganisation och ett internationellt marknadsforingsnit si kommer
vi att kunna attrahera den hir typen av foretag och produkter. Man kan siga att
vi sysslar med “search and development” istillet f6r “research and development”.
Vi later andra ta den stora risken och vi gér inte pa stora "blockbusters”. De ir for
riskfyllda och foérenade med alltfor stora kostnader att dra fram till marknaden;
vi ndjer oss med att titta pd mellanstora, mer specialistinriktade produkter och
vi letar efter produkter i en relativ sen fas i utvecklingskedjan. Sedan ligger vi
pid en marknadsorienterad produktutveckling, for vi lever mycket nirmare
sjuvardens verkstadsgolv. Vi vet alltsi vad sjukvarden vill ha. Forvirv och
inlicensieringar dr naturligtvis A och O i den vir strategin och vi tar till vara pa
outsourcingsmdjligheterna. Vi ir inte forilskade i vira produkter, utan vi ser ganska
krasst pa en affirsmodell snarare 4n ett djupt engagemang i produkters virde.

S& vad har vi lyckats med? Ja, startpunkten var 1999 och di hade Meda en
distributionsverksamhet, som jag nimnde tidigare, lag marginal och korta avtal. Vi
hade férsiljning av egna produkter, det vill siga produkter som vi 4gde eller hade
kontroll 6ver. For att vara exakt uppgick férsiljningen till 8,6 miljoner, resten var
egentligen agenturprodukter. Borsvirdet ldg pa drygt 100 miljoner. Jag kan ocksa
sdga att det var vildigt f& som trodde pa vir idé fran bérjan. Men det hér vil dill
den hir typen av verksamhet. Jag minns speciellt att divarande ordféranden och
jag sokte upp den storsta aktiedgaren i Meda, som rikade vara Skandia, och vi fick
vinta en timma innan vi blev insldppta och svaret var di att man egentligen inte
alls borde ha aktier i ett sadant hir struntbolag. Det 4r klart att det gjorde att vi
blev extra peppade att lyckas. Men vi hade turen att ha Stena med oss fran borjan.
De tyckte kanske att det var en lite vild idé, men de har pa ett alldeles ypperligt site
stottat oss under hela resan.

Idag dr vi ett internationellt Specialty pharma-bolag. Vi ir vil kanske ett av
de fi som har en ganska bred marknadsticknig. Minga av de hir féretagen ir
starka i en viss region. Vi dr 16nsamma och vi har starka kassaflodden och vi har
en forsiljning av egna produkter som pa ungefir 12 miljarder och ett borsvirde
pa 18-19 miljarder. Om man ska forenkla vir modell si kan man siga att inom
likemedelsindustrin finns det en vildigt stark tro pa att det r forskning som giller.
Ledningen tinker i forskningstermer och man ser lite ner pi det som man i annan
industri skulle kalla f6r cash cows, alltsd de produkter som genererar en stor del av
kassaflddena. Och med hog risk och med stort behov av ekonomiska resurser for
att driva de hir likemedlen fram till att bli "blockbusters”, eller stora likemedel,
har vér strategi varit att kopa cash cows, f6r industrin ir sé fixerad pa det nya. Vi vet
ocksd att lakarkéren inte alls har en 6vertro pa att allt nytt 4r béttre, utan man dr
ganska forsiktig, egentligen, med hur man sitter in ny terapi. Man gillar vilkinda
och bra likemedel och steget i marknadsforingen att tillfora forbéttringar pa de
hir likemedlen mottas ofta vildigt positivt. S& vad vi egentligen har gjort ar att
forvirva cash cows och dirmed har vi skapat unike starka kassafloden. Sedan ligger
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vi pa produktutveckling eller férbittrar likemedlen, for de har varit negligerade.
Vi har pa sitt och vis vint modellen och det ir ofta si vi tinker — vi gor tvirtom
mot vad Big pharma gor.

Mainga av de stora etablerade likemedelsbolagen drivs allstd av pipeline och de
piskas av generisk konkurrens. Generika drivs av skalférdelar i produktion.
Speciality Pharma ar mycket mer affirsorienterade och kostnadseffektiva. I den hir
industrin sd finns det, eller har funnits i alla fall, en tro att nya produkter alltid ar
l6sningen och har hogsta prioritet. Aldre produkter ir for en forskningsorienterad
ledning alltid lite trakigt, dven om de drar in mycket pengar. Och man ska gora
allt i bolaget, eller det mesta i alla fall, och det 4r inte kostnadseftektivt. Fér Meda
hade det inte varit en bra affirsmodell att forsoka bli ett sidant likemedelsforetag,
utan vi vinder pd det mesta — vi gor det mesta tvirtom och mer kostnadseffektivt.

Sé en kort sammanfattning: de forsta dren handlade det om att ”get the house in
order”. Vi flyttade vart huvudkontor och jag rekryterade bra minniskor som jag
visste hade en stark affirsorientering. Vi gjorde vart forsta produktforvirv frin
ett av de storre likemedelsbolagen, nimligen GSK, och sedan fortsatte vi med
ytterligare produktforviry frain GSK, Novartis, Wyeth, Lilly, Roche. Det handlade
alltsd om stora, etablerade bolag som hade produkter och som var medicinskt
viktiga och intressanta, men som de inte hade méjlighet att stodja — varken
marknadsféringsmissigt eller utvecklingsmissigt.

Det stora springet for oss var
egentligen forvirvet av Viatris. Man
kan vil sdga att det var en vattendelare.
Minga tyckte att vi var for djirva,
och det kanske vi var, men 4 andra
sidan sa lyckades det och da ir det ju
okej. Sedan fortsatte vi av bara farten
med forvirvet av den europeiska
verksamheten f6r det amerikanska
likemedelsbolaget ~ Valeant.  Vart
bud pé Viatris, som var ett tyskt
likemedelsbolag, var nistan dubbelt s3  Apders Lonner

stort som det egna borsvirdet i Meda.

En lyckad integration kunde skapa ett paneuropeiskt Specialty pharmabolag. Vi
var 170 och Viatris hade 1 700 anstillda. Alla vet att Tyskland ir en svir marknad
nir det giller att integrera och ta over féretag. Men vi visste att det finns synergier
att himta, sa Meda f6rvirvade Viatris. Och vi kom direkt upp till en bra lonsamhet.
Det skedde genom att vi kunde skira bort mycket av den 6verbyggnad som fanns i
bolaget — genom att satsa pd de minniskor som verkligen gjorde resultaten méjliga
internt i deras organisation. Genom att man lyfter av mycket av 6verbyggnaden far
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man fram de duktiga minniskorna
som genererar resultaten. Och om
vi ser pa vér l6nsamhetsutveckling
i termer av marginalutveckling,
sa har vi hela tiden forbittrat
lonsamhetsnivin. Just detta har
varit en vildigt viktig ledstjirna
for oss: vad vi dn gor, sa ska vi gora
det med bibehallen l6nsamhet.
Lonsamheten ir viktig och om vi
tittar pa vara konkurrenter s ligger Anders Lonner
vi bland de bista nir det giller

marginaler.

Idag har vi en marknadsorganisation dir 90 procent av vir omsittning ligger utanfor
Sverige. Och vi ticker minga av de viktiga linderna i Visteuropa. Aven i Osteuropa
har vi investerat ganska mycket. Och vi har betalat klart ligre multiplar i forvirv
av bade produkter och bolag. Vi har idag egna marknadsorganisationer i 50 linder
och vi siljer produkter i 120 linder. Det ir viktigt i den framtida utvecklingen av
Meda; nir vi kan ta dver produkter si kan vi gora det pa virldsbasis, istillet for
att man bara har vissa delar. Det i4r enklare bade for utvecklingsbolag som vill ge
sin produke till ett marknadsférande bolag att man ticker sa mycket som méjligt.
Och nir vi tar 6ver produkter frin stora foretag, behover de inte prata med ménga
kopare, utan det ricker att de pratar med Meda — for vi har tickning.

Vi har likemedelsutveckling i sen klinisk fas, som jag nimnde, och vi investerar
ungefir 350 miljoner kronor i produktutveckling. Och det gor vi framfér allt i
Fas 3-studierna. Vi har ocksd byggt upp en ritt bra pipeline. Jag tinker inte gi
igenom alla projekt som vi har, men det dr ganska ménga i Fas 3-omradet och i
registreringsomradet. Parallellt med att vi har byggt upp marknadsorganisationerna
har vi ocksa byggt upp en bra pipeline och har kunnat bibehélla en bra I6nsamhet.
S& man kan undra “vad har vi trinat pa?”. Jo, forvirv och inlicensieringar. Vi
dr bra pa att integrera och skapa synergivinster och att gora det snabbt. Vi ir
hyggliga pd marknadsforing och registreringsarbete och vi 4r mycket noga med var
kostnadskontroll.

Jag tinkte ocksd siga nigra ord om management i vart bolag. Det viktigaste ir ju
minniskorna och att man hittar ritt minniskor, det vet vi alla. Vi frigar oss "vem
ar det vi vill ha?”. Vi vill ha bra ménniskor som kan utvecklas till generalister och
minniskor som har mojlighet att se igenom komplicerade skeenden. Inte minst
ndr det giller likemedelsindustrin s finns det sd manga detaljer att forirra sig. Och
vi vill ocksa, naturligtvis, ha minniskor som inte nédvindigtvis blir mitta snabbt,
utan som hela tiden ar hungriga. Och vi vill hela tiden stretcha vara mal. Istillet f6r
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att vara “slow, stupide and stubborn”, sa forsoker vi tinka i termer av "fast, flexible
and foresighted”. En gammal klyscha, kanske, men den stimmer fortfarande.

Jag tror att i till exempel Viatrisfallet sa var det vildigt viktigt att vi inte jobbade
genom konsulter och tog for ling tid pd oss i integrationen, utan vi gick ner och
kinde verkligen minniskor pa pulsen. Och jag méste siiga att det gr ganska snabbt
att fa en bild av vilka det 4r som egentligen dstadkommer resultaten. Det vi gjorde
var att lyfta upp de minniskorna. Och alla som bara pratade om allt de gjorde, dem
lyfte vi ut. Darmed fick vi en stark medvind i organisationen. Det finns inget som
dr s viktigt som att organisationen kinner att det ir ritt minniskor som lyfts upp,
for di far man dem med sig.

Vi hatar byrdkrati. Vi férsoker minimera s mycket som mojligt av ”management
by meetings”. Det ar forstds viktigt att ge information, det vill siga att da ska man
naturligtvis ha s& minga som mojligt med i informationsgivningen. Men nir det
giller beslut sa tror vi inte pa att man ska involvera allt f6r minga minniskor. Det
som hinder med alltfér manga medverkande 4r att mindre av kommunikation
egentligen sker. Det hir har inte med nivé att géra, utan om vilka manniskor som
kan losa problemet. Vilka 4r nirmast problemet? Man ska lata dem komma med
forslagen. Vi har dven sagt att vi inte vill ha en matrisorganisation, utan vi vill satsa
pa en stark linjefunktion. Stabsfunktioner som egentligen ska vara stodjande har
en tendens att bli kontrollerande och dirfor har vi ocksd hallit stabsfunktionerna
underbemannande. I de ligen som vi verkligen behdver rad fran externa hall forsoker
vi hitta médnniskor som har lang erfarenhet inom omradena. Vi jobbar vildigt lite
med konsulter; om vi anlitar sidana dr det tekniske orienterade konsulter. Min
personliga &sike dr att man fir den information man fértjanar, det vill sidga att nir
det finns negativa saker s& kommer de inte naturligt fram, medan positiva nyheter
firdas med vindens hastighet. Man maéste ocksé tinka pd det man inte ser; man
miste ha ett allmént affirsmannaskap dir man tinker pé saker som kanske inte 4r
uppenbara. Det 4r sa ldtt att man sdver sig i sin position och siger att allt 4r bra.
Men man ska hela tiden s6ka efter saker som kan drabba verksamheten.

Vara framtidsutsikter, ja, vi tror att vi har en god tillvixt for vira nya produkter.
Vi har en hel rad som ir pa vig ut pd marknaden och som ska lanseras. Och vér
affirsmodell star fast, men vi maste hela tiden skapa nytt starkt kassaflode for att
kunna ta nista steg. Vi har haft en riktigt bra forsiljningsutveckling och vi har
kunnat kombinera den med en god l6nsamhet under den hir resan. Och vi stir
fast med en ambition att nd en omsittning pa 20 miljarder ir 2013. Vi har ju en
tradition i Sverige att allt ska starta i labbet eller verkstaden med en innovation,
men vi vill inte jimfora oss med giganterna som jobbar si. Det ir faktiskt sa att
ett nytt koncept kan ha ett enormt genomslag och jag tror att det dr vikeigt i
Sverige, dir vi har en bra forskning och utveckling, att vi ocksa forenar det med
entreprendrskap. Vi har ju fitt en hel del copy cats” och jag tror att det r bra
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att det kommer fler foretag av Medas typ.
Men jag vill understryka vikten av att
ha en affirsorienterad ledning i den hir
branschen. Det dr ldtt si att man tar
en mer utvecklingsorienterad ledning
av bara farten, men det som behdvs ir
affirsorientering. Jag tror ocksd att vér
styrka har varit att vi har haft en tydlig och
langsiktig dgare som har trott pd oss i vétt
och torrt. Naturligtvis har var styrka dven
varit en kostnadseffektiv marknadsféring. ~ Anders Lonner

Jag tinkte beritta om ett foretag som liknar oss och dir jag har nojet att sitta i
styrelsen. Det ir ett foretag som heter Valeant, ett ganska tilltufsat foretag fran
borjan — ungefir som Meda. Man tog in en person som under manga ar hade
varit chef for McKinseys hilsoverksamhet och som ir en otroligt skicklig och
affirsorienterad person. Han har alltsa gett rad till vildigt manga féretag inom
den hir branschen. Han fick chansen att ta 6ver Valeant och som konsult fick
han verkligen genomfora vad han trodde pd. Det dr intressant, ddrfor att for
konsulters vanliga verksamhet dr ju mer att rida och sedan férsvinna. Och det har
gatt fantastiske bra, sd det 4r ett koncept som har sin styrka dven i USA. Bara pd
ett par dr har man 6kat sitt borsvirde frin 1 miljard dollar till 3,3 miljarder. Vi i
Meda har ett samarbete i ett antal linder — som Kanada, Australien, Mexico — dir
vi har joint ventures, och vi har ocksd samarbeten runt vissa substanser, som till
exempel retigabin.

Slutligen vill jag siga att jag tycker att likemedelsindustrin ir bra for Sverige. Varfor
da, kan man undra? Jo, det ir en internationell marknad, det 4r en otroligt stor
marknad och man har majligheter att lyckas utan stod av en stor hemmamarknad,
vilket ju ofta inom verkstadsindustrin 4r en forutsdttning for att fa upp “economy
of scales”. Vi kan bara tinka pa Schweiz som har manga bjissar och pa Danmark
som faktiske dr pa vig att passera Sverige ordentligt for att danskarna har satsat
mer pi likemedelsindustrin. Och det ir inte frigan om att man ska vara det
ena eller det andra, Big pharma eller Specialty pharma, utan det 4r viktigt att
ha hela bredden av foretag s att man kan fi med alla delar — forskningsdelarna,
utvecklingsdelarna och det affirsmissiga och entreprendrskapet. Och dir méste jag
sdga att danskarna ir bittre. Vi fir ta oss i kragen, for det finns en stor potential
for ett land som Sverige att lyckas inom likemedelsindustrin. Vi har ju en stark
tradition, vi har kompetens, vi har framstdende sjukvird och det finns minga
duktiga utvecklingsbolag i landet. Och jag tror att just sidana féretag som Meda,
som kan exploatera produkter istillet for att silja av dem i tidiga faser, dr viktiga
for att Sverige ska kunna komma framit i likemedelsindustrin.
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Jag vill avsluta med ett stort tack for den fina utmirkelsen. Aran tillkommer ju alla
som jobbar i Meda, och som har slitit hirt f6r framgéngen, och som jag ir laddade
dven infor framtiden. Med det vill jag tacka for den uppmirksamhet som Meda har
fatt genom det hir fina priset. Tack sa hemske mycket!

Bjorn Axelsson:

Ja, nu gr vi over till en fragestund som vi fortsitter med direkt utan paus, vilket
betyder att vi har ganska gott om tid for fragor. Vad ni dn vill fraga dr det mycket
vilkommet! Jag kanske ska siga vem jag idr forst: jag heter Bjorn Axelsson och
jag innehar en av Soderbergs professurer, jag dr Olof A Séderbergs professor pa
Handelshogskolan i Stockholm. Det ir viktigt, som Claes-Robert Julander sa
i bérjan, att betona det sista i vart namn: ”i Stockholm”. Det finns ju numera
handelshogskolor pa flera platser i landet. Min uppgift 4r i alla fall att leda den
hir fragestunden och jag kommer att g runt med mikrofonen och sitta den i
hinderna pi dem som vill stilla en friga. Om ni vill samla ihop er lite till forsta
fragan, sa kan jag inleda med en — och sedan ror jag mig lite i salen.

Det slog mig — nir jag sig din nagot forsiktiga jimforelse med IKEA och H&M
— att nir man hér Ingvar Kamprad beritta om hur IKEA kom igang med sin
verksamhet si betonar han motstindet frin den etablerade mobelindustrin. Hela
den branschen utmanades ju av hans koncept. I ditt fall si kinns det nistan som
om de stora, Big pharma, har blivit glada 6ver att nigon har tagit hand om deras
gamla produkter och féridlat dem och silt dem vidare — for att de sjilva inte
orkade eller hade lust med det. Ar det si enkelt? Det borde vil ha funnits en del
motstind nigonstans?

Anders Lonner:

Jag vill ritta dig pa en punkt: de likemedel vi kdper ir inte speciellt gamla. Och de
har en viktig funktion att fylla, de 4r medicinskt viktiga. Det 4r ju si att de stora
likemedelsbolagen har genomgatt en process av sammanslagningar och skilet dr
naturligtvis att man girna slr ihop sig med ett annat stort likemedelsbolag nir
man har en f6r svag egen pipeline. I ndgot fall har det vil lyckats, men ofta lyckas
det inte — for integreringen 4r svar nir elefanter parar sig. Det som ofta hinder da
dr att man bestimmer sig for att verka inom vissa forskningsomriaden, men sedan
stiammer inte alltid dessa med viktiga produkter och dirfor finner man att det ar
bittre att sdlja ut de hir produkterna. Men det kan dven finnas andra skil, som att
man vill ticka upp att man far betalt f6r nigonting som behdvs i samband med
drsbokslut och annat.

Bjorn Axelsson:
Inte sd mycket motstand alltsa!
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Anders Lonner:

Det ir ju sd, som jag nimnde, att i den hir "dog fighten” ir vi inte motstindare
mot de stora likemedelsforetagen. De slass sinsemellan och sedan har man generisk
konkurrens som driver pd att man maste hitta nya, stora likemedel. Vi fyller en
god funktion industriellt, tycker jag, i den lucka dir det finns produkter som ligger
i storleksordningen mellan 500 miljoner upp till kanske 5-6 miljarder. Man maste
ocksd vara medveten om att nir man marknadsfor likemedel si har man kanske
inte fler 4n tre likemedel i den s kallade produktmixen och d& maste man sitta
upp nya, stora siljorganisationer for att kunna hantera flera. De stora bolagen har
kanske 200 produkter. Det betyder att de inte kan aktivt marknadsfora produkterna
genom konsulentorganisationer eller personlig forsiljning. Det finns ménga skil
till varfor det inte har kunnat gi att bygga upp verksamheten.

Bjorn Axelsson:
Bra, vi tackar for det sa linge. Och sé har vi forsta frigan frin publiken och det 4r
professor Susanne Hertz, tidigare Soderbergspristagare.

Susanne Hertz:

Tack for ett jatteintressant foredrag! Jag hade nigra
fragor om saker som du inte riktigt har berért. Jag
vet inte om det kan vara kiinsligt, men en sak ér till
exempel sokprocessen. Ni dr ju vildigt mycket av
en marknadsféringsorganisation, samtidigt som ni
i och for sig dven utvecklar produkter — men hur
hittar ni produkter? Och pa vilka grunder viljer ni
ut de produkter som ni ska jobba vidare med?

Susanne Hertz

Anders Lonner:

Jag kan siga si hir: for det forsta finns det organiserade auktioner nir foretagen
byter strategi. D4 vill de i regel sdlja ut likemedel av en viss typ, till exempel hjirt-
kirllikemedel, for att koncentrera sig mer pd centrala nervsystemets sjukdomar
istillet. Och da organiserar de auktioner dir de helt enkelt beskriver och ger den
information som behévs, och si gér man si kallade due diligence sa att man har
mojlighet att friga ut en potentiell partner. Sedan viljer de naturligtvis den som de
tycker dr mest limplig att ta ver. Det 4r inte bara priset som ir viktigt i dessa fall,
utan det handlar ocksd om man kan se en partner som kan ta éver utan att man
behéver ligga kvar med st6d och service. For nir man vill limna sd vill man limna
rent och snabbt. Och det ir skilet till ate vi har en styrka i att vi 4r pa s& minga
marknader.

For detandra har vi en vildigt aktiv egen verksambhet, jag skulle vilja siga “courting”,

som gor att vi vet vad vi vill ha och vi kan rikna ut att det hir borde vara intressant.
Men da méste man na hogst upp i korridorerna, det 4r min erfarenhet. Man gar
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fram med ett bud och hamnar man f6r lingt ner si kommer man aldrig upp, for
i de stora likemedelsbolagen ir det enorma skikt och man ir ridd att gora fel,
sd det giller satsa direkt pa beslutsfattarna. Sedan har vi naturligtvis stor koll pa
utvecklingsbolag, hur langt de har kommit och nir de nér vissa “milestones” i sin
utveckling, och da ir vi ddr och intresserar oss fér det. Det hir 4r en uppsokande
verksamhet och det giller att ha de hir nitverken klart for sig. Lang erfarenhet
och att man har jobbat med sidant som inlicensiering ir viktigt. Det ir otroligt
svart att starta frin scratch, det kan jag siga, och det 4r dirfor jag trycker mycket
pa att man maste ha den typen av kompetens i bolaget om man ska lyckas. Man
kan naturligtvis férbittra sig, men en grundkompetens 4r nog ganska avgérande.

Bjorn Axelsson:
Ar du n6jd med svaret, Susanne?

Susanne Hertz:

Jag vill ocksa friga om den sista delen: tar ni produkter, lat siga fran Afrika? Det
ar ju en utvecklingsmarknad. Men fragan 4r om de har nigra pengar? Har ni
overhuvudtaget kontakter dir?

Anders Lonner:

Ja, vi har en exportorganisation, si vi haller pa att bygga upp en verksamhet i
Sydafrika och vi har verksamhet i vissa delar av Ostafrika. Men Afrika ir inda
fortfarande en ganska stor vit flick for oss. Det beror ju pa att man ofta koper in
centralt, genom sa kallade tenders; man képer ritt mycket av generiska produkter
for att fi s& mycket som mojligt av de breda likemedlen. Men Sydafrika ér vi pd
vigin i.

Bjorn Axelsson.
Vi har ytterligare en tidigare pristagare hir som vill stilla
en fraga.

Gert Karnberger:

Jag heter Gert Karnberger och med den hir fantastiska
tillviixten och utvecklingen som ni har, och som jag tror
ni kommer ha fortsittningsvis ocksa, s undrar jag hur
stor del av omsittningen som kommer fran produkter
som ir receptbelagda?

Gert Karnberger

Anders Lonner:

Huvuddelen kommer frin receptbelagda likemedel. Vi har ungefir lite drygt en
miljard pa sa kallade OTC likemedel, inte minst hir i Sverige nir vi forvirvade
Recip; de hade rict mycketav receptfrialikemedel. Men huvuddelen ar receptbelagd.
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Jan Séderberg:

Hej Anders, jag heter Jan Soderberg
och jag bor i Lund. Just nu ir vi lite
forbryllade i Lund, for det hinder
saker pd likemedelsmarknaden — som
att Astra ska ligga ner och flytta sin
anliggning till Mélndal. Och du sa
att svensk likemedelsindustri maste
satsa for att utveckla sig; du sa att vi
maste utveckla denna industri. Men vi
fick inte veta si mycket mer. Kan du
mojligen ge din syn pa vad som behovs
for ate vi ska kunna utveckla vér svenska
lakemedelsindustri?

Jan Séderberg

Anders Lonner:

Forst och frimst tror jag att det 4r en attitydférindring som behdvs: vi maste
forsta att likemedelsindustrin 4r vildigt intressant for Sverige. Den bygger ju p
att man kan vixa internationellt utan att ha en stor hemmamarknad. Vi har ett
fantastiskt utgangslige egentligen, teknologiskt, men vi kanske dr pa vig att tappa
entreprendrskapet. Vi har forsoke att ta hand om ett antal projeke och produkter
fran utvecklingsbolag i Sverige och det ir ju ett sitt som gor att vi kan forlinga
virdekedjan som ett svenskt bolag. Fér manga av utvecklingsbolagen ir deras
storsta lycka att hitta ndgon som betalar lite "upfront-pengar” och sedan fir man
en royalty. Men i till exempel Danmark har man utvecklingsbolag, medelstora
foretag och riktigt stora foretag som samverkar. Och det finns en kraft i att man
verkar tillsammans; man ser inte motsittningarna, utan man ser mojligheterna.
Sedan bygger det ju pé att folk kan vandra mellan de hir olika typerna av foretag.

Det 4r naturligtvis ocksa sé att utbildning ar viktigt pd lang sikt; man maste satsa
pa utbildning for farmaceuter, men man borde ocksé ha nigon form av linjer som
inriktar sig mer merkantilt mot likemedelsindustrin. Manga dér har svart f6r den
merkantila delen. Jag tror att det skulle vara intressant att bygga upp utbildning
som bidrar mer till den merkantila delen.

Sedan ska man siga att trots att vi 4r en ritt gammal industri, s upplevs vi ju som
lite nykomlingar i alla fall. Man ser likemedel som kostnader bara, man ser inte

riktigt mojligheterna, tycker jag, politiskt.

Bjorn Axelsson:
Ja, Jan dr du n6jd? Du har ftt nigra tips hir?
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Anders Lonner:
Jag kan vil ocksa tilligga att vi gidrna tar en fortsatt diskussion, for jag vet hur det
star till i Lund och det dr mojligt ate vi kan hjilpa till pa nagot sitt.

Bjorn Axelsson:
Ja, en bra signal dir. Nista fraga. ..

Haikan S Lundberg:

Det 4r ju en fantastisk resa som du har redovisat for oss hir. Ménga med mig, tror
jag, sitter och funderar éver hur man bir sig 4t nir man har ett foretag med 170
anstillda som koper ett foretag med 1 700 anstillda. Det kanske inte gir att svara
kort pd det, men det skulle vara vildigt intressant att veta hur ni, i stora drag,
genomforde den affdren.

Anders Lonner:

Rent filosofiskt tror jag inte att det stdrre foretaget nddvindigtvis ska ta dver det
mindre foretaget, utan det ir det bittre foretaget som ska ta Gver det andra foretaget.
Vi astadkom ett nistan lika stort resultat som det stora foretaget med mycket farre
medarbetare. Det ir filosofin bakom. I praktiken var det sa att Viatris hade dgts
under ett antal r av en private equity-fond som hette Advent, som var oerhért
noggrann med att fa rapporter pa korsen och tviren, si man hade satt en tung hatt
pa det hir bolaget — och man hade inte en industriell approach pa det hela. Man
sig inte vad som var mojlige att utveckla, och man sig inte var problemen fanns,
utan man inriktade sig bara pd sifferexercisen. Men vi lyfte av den hir hatten och
vi utgick frin de personer som vi uppfattade astadkom resultaten. Vi pratade med
alla minniskor istillet for att sitta i kommittéarbeten; vi gick rake pa — face to
face — och vi var alla involverade i ledningen. D4 fir man ganska snabbt ett, ska
vi siga, sociogram 6ver hur folk tinker och vad 4r det man vill. Sedan giller det
att ta hand om det pé ett bra sitt, sd att man snabbt tar besluten om forindringar
— forandringar i ledningen. Man stidar trappan uppifrdn. Ndr man har gjort de
forindringarna och vet hur folk egentligen vill ha det, ja, di fir man en vildsam
kraft i ett bolag. Till exempel var det var inget tjafs om vad bolaget skulle heta,
utan efter tvd veckor sé satt Meda-skylten pa byggnaden och det priglade foretaget.
Vi dr ett bolag och vi tilldter inte att man hiller pa och strider i falanger. Vi vill ha
tydlighet. Naturligtvis kommer man att gora en del felaktiga beslut, men det ir
bittre att det gir snabbt 4n att man drar ut i langbink. Eventuella fel fir man ritta
till senare. For det finns inget mer frustrerande fér bra ménniskor i en organisation
dn att det inte hinder nagonting.

Bjorn Axelsson:

Evert Gummesson, Varsigod.
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Evert Gummesson:

Evert Gummesson, Stockholms universitet. Jag ir marknadsférare och sysslar
med forskning inom marknadsféring. Och det finns ju manga delar i det. En
del 4r den som du har beskrivit — nimligen affirsmissigheten fran foretagets
sida for att skapa ett lonsamt féretag. Sedan har vi en annan sida, nimligen
konsumenterna i samhillet och medborgarna och samhillet som helhet.

Och den hir utvirderingen som du beskriver, som ir vildigt ling inom
lakemedelsindustrin, och vildigt noggrann och vildigt krivande, méste ju si
smaningom f6ljas av en annan utvirdering, nimligen hur det fungerar nir det
kommer till patienten. Du nimnde att vi far fler dldre manniskor som dessutom
ar multisjuka, det vill siga man har minst tre sjukdomar. De behover inte vara
sarskilt avancerade, men det finns synergieffekter mellan dem som inte ar den
typen av synergi du pratade om, utan negativa synergier — nimligen att man
ofta far olika likare och vildigt manga likemedel som man ska ta vid olika
tidpunkter pé dagen. Och du sa sjilv att likemedel inte passar alla och sedan far
du de hir kombinationerna, och det jag undrar 4r detta: dven om utvirderingen
infor lanseringen och etableringen av likemedel ar noggrann, har jag en kéinsla
av att det kan uppsta ett visst kaos och att det inte ar sdrskilt stor ordning pa hur
man utvirderar det i nista led, nimligen i anviindningen och patienterna och
framgingen gentemot patienten. Har du nigra synpunkter pa det?

Anders Lonner:

Det var ritt minga frigor, men en viktig distinktion hir 4r att OTC-likemedel,
eller receptfria likemedel, 4r vildigt likt konsumentmarknadsféring. Man vinder
sig direkt till en konsument och man jobbar med olika typer av promotiondtgirder.
Man bygger upp varumirken och de kan vara enormt linglivade — som till exempel
Alvedon, en jitteliten produkt i bérjan, men sedan blev varumirket oerhért starke.
Det finns manga sidana exempel. Nir det giller receptbelagda likemedel sa far
man inte — pa de flesta héll — gora direktreklam mot patienter verhuvudtaget, utan
man ir oerhért papassad. Det ska bara ska gi genom den professionella gruppen
av likare eller annan personal
runt omkring som frin apotek
och sjukvard. Tar man nagra som
helst steg i den riktningen si 4r
man ute pa hal is. I USA diremot
tycker man att det dr schysst
att de som ir sjuka borde man
kunna fi information om vad det
finns f6r mediciner. Dir har man
idag mojligheten att 4ven gora
direktreklam till patienter, men i
Europa sé ir det i huvudsak inte
Anders Lonner sd. Och likarna, om man gir 20
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ar tillbaka i tiden, var allenaridande; de hade en unik forskrivningsritt. Det
var ingen som tafsade pi den, utan varje likare kunde forskriva det man ville.
Och sedan fanns det ett system dir staten betalade sjukkassor som gav sé kallade
reimbursement. Det har ju férindrats, for nu har man face gatekeepers i form av
likemedelskommittéer. I Stockholm har vi Kloka listan; pa apoteken ser man till
att man viljer det billigaste likemedlet av de som 4r definierade inom exakt samma
grupp, s att man kan byta ut det likaren forskriver. Och det hir sker ju dven om
det finns patent eller inte, sa darfor har kartan forindrats mycket. Det dr ocksd
skilet till att den efterf6ljande prispressen har lett till de sammanslagningar av stora
likemedelsforetag. Si situationen har forindrats ganska mycket; det dr inte lingre
likaren som bestimmer vad som férskrivs. Det hir kan naturligtvis vara olika i
olika linder, men man kan siga att dver hela vistvirlden s har man gjort sidana
hir cost containment-atgirder. Man kan ju tycka vad man vill om det, men pi
ett sdte ar det faktiske sunt att betalaren fir ett inflytande; man kan inte karva ut
vildigt hoga marginaler om man inte har fog for det. Man kan siga att det som har
varit en “safe haven” har forindrats under de sista 15 aren, vilket har gjort att man
ir tvungen att anpassa sig pd ett annat sitt.

Bjorn Axelsson:
Bra, Evert fick svar pa sina fragor dir. D4 limnar jag 6ver vidare till ndsta frégare.

Nils-Erik Sandberg:

Jag heter Nils-Erik Sandberg, tidigare ledareskribent i Dagens Nyheter, numera
frilans. Min fraga ir egentligen en fortsittning av det Jan Séderberg tog upp. Om
man jaimfor USA och Europa s siger man att USA forvandlades pd 150 ar fran
vildmark till virldens mest utvecklade ekonomi, en aspekt som inte alls finns
med i den europeiska debatten om USA. En amerikansk ekonom har studerat
mekanismerna bakom skillnaderna mellan USA och Europa och han pekar pa
en viktig sak — att USA 4r mycket bittre pa att kommersialisera resultaten av
akademisk forskning. Jag har tittat lite nirmare pa ett exempel pé detta i svensk
likemedelsindustri och det giller utvecklingen av Losec. Jag rdkar kinna till justa
detta fall, eftersom jag skrev en bok om det. Forskningsledaren, Ivan Ostholm,
lyckades mot styrelsens onskemadl ta kontakt med den absoluta spetsforskningen
pa universiteten och det 4r tack vare detta som han lyckades, efter 21 ar, att fa fram
Losec. Min enkla friga 4r sa hir: kan svensk likemedelsindustri gora mer for att
utveckla en modern samverkan mellan likemedelsforetagen och akademin? Om
svaret ir nej, vad beror det da pa?

Anders Lonner:

Det ir en mycket intressant friga. Jag hade ocksa mojligheten att f6lja det hir
ganska nira. En aspeke ir ju faktiskt att Astra vid den tiden var ett relativt litet
foretag och man lade sina forskningsenheter nira universitet. Man tvingades att
samarbeta, vilket hade en oerhért positiv effekt, och man konkurrerade mellan
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forskningsenheterna om forskningskronorna, trots att Astra var ett relativt litet
foretag internationellt. De stora drakarna pa den tiden trodde pé stordriftsfordelar
i forskningen, si man skulle bygga upp enorma enheter, men risken di ir ju
att man far byrdkrati. Och jag tror att Losec 4r ett exempel pa ett vildigt lyckat
samarbete mellan universitet och féretag. Man drevs faktiske till det f6r man hade
inte resurser i bolagen. Och risken ir ju att nir man sedan drinks i pengar si
ar det lattare att dka med triumfvagnen 4n att jobba i labbet. Jag harddrar det
naturligtvis, men det finns nagonting i det hir att man inte har f6r stora strukturer
och att man jobbar nira universitet, helt klart. Sedan har ju universiteten i USA ett
helt annat kommersiellt sitt att se pa saken — dven universiteten vill tjina pengar.
Du pekar alltsa pa en vildigt viktig punkt hir — att samarbete med universiteten ar
viktigt ndr det giller framfér allt preklinisk forskning.

Bjorn Axelsson:
Jag kommer ju frin Uppsala for min egen del och det finns ju en del att himta dir
ocksa ur en sidan tradition. Nista friga!

Kenneth Odeus:

Kenneth Odeus heter jag och kommer frin Goteborg. Du berittade att du dkte ner
till Géteborg och triffade Dan Sten Olsson och att han ganska snabbt bestimde
sig for att kdpa in 25 procent av aktierna, och sedan har ni haft en stark och trogen
dgare. Var det verkligen sa enkelt eller hade ni linga diskussioner innan?

Anders Lonner:

Det ska vil ldggas till att jag var pd Karo Bio innan och dir var Dan Sten med och
vi hade en bra utveckling pa hans aktie dir, sd jag kinde ju honom en del. Men
det var inga langa analyser, det kan jag lova, utan jag beskrev hur det sag ut och att
vi behovde en plattform och han trodde pid mig och idén. Och pa den vigen var
det. Bert-Ake Eriksson tillsattes ocksa, som ir svager till Dan, och han har hingt
med hela vigen i resan med Meda och ir ju styrelseordférande nu. Vi har haft
oerhért trevligt tillsammans. Sedan ir det ju inte s att Stena sldpper till pengar
utan att det finns bra projekt. Det jag tycker ir intressant ir att det 4r ett positivt
entreprendrskap, man tycker att det dr kul att géra den hir investeringen. Jag tror
att just det individuella entreprendrskapet som finns dir var viktig for starten.

Bjorn Axelsson:

Du pekar ju pd vissa svirigheter med den finansiella sidan for er under ditt féredrag,
och det hir maste rimligtvis ha varit en viktig dérréppnare och en viktig méjlighet
att fi ordning och finansiellt stod.

Anders Lonner:
Det Stena har gjort ir att de har hingt med i de emissioner vi har haft. De har tagit

sin del.
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Bjorn Axelsson:
Okej, nista fraga.

Jorgen Wennberg:

Hej, jag heter Jorgen Wennberg och ditt foredrag var fantastiske, tycker jag. Kul
att se hur ni bygger en sidan stark affir genom att hitta nagon form av ett hal i
marknaden. Min fundering blir da s& hir: i vad ser ni konkurrensen till act det hir
halet kommer att minska? Blir det frin Big pharma som ser att ni okar — eller blir
det frdn “generics” eller frin “copycat companies” som ser hur framgangsrika ni
har varit?

Anders Lonner:

Jag tror att hélet i sig kommer att vixa. Jag tror att man kan se en fortsatt
konsolidering i den hir branschen. Det finns minga foretag som ir inte sirskilt
kostnadseffektiva, men som aker med pa grund av att man 4nda har haft en hog
l6nsamhet i branschen — sd jag tror att vi kommer att fa se en fortsatt konsolidering.
Och di finns ocksd majligheten att det kommer ut produkter som vi kan ta hand
om, eller foretag som vi kan ta hand om, i ritt storlek och ritt positionering som
passar oss, och som vi kan gora mer kostnadseffektiva och dirmed 16nsamma.
Fragan 4r nir konsolideringen kommer inom segmentet specialty pharma. Man
tror att den dr pd vig, det vill siga att man ser vikten av att kunna ticka fler
marknader och att vara pa tillvixtmarknader, vilket kommer att leda till mer
samarbeten eller uppkép inom specialty pharma-delen. Jag tror inte att den hir
marknaden blir mindre, snarare blir den stérre.

Bjorn Axelsson:
S& da kinner ni er vil positionerade infor framtiden?

Anders Lonner:

Marknaden ir ju s& enormt stor, tink 800 miljarder dollar, det 4r det vi pratar om.
Vi behover inte bry oss sirskilt mycket om vad som ror sig pd ytan, for det finns sa
mycket att koncentrera sig pd i de omradden dir vi jobbar. Det ér litt att man tar pa
sig en jdttehatt och tinker i termer av langsiktigt viktiga processer, men vi har ju en
sd blygsam del av den hir jittemarknaden. S& man kan alltsd vara skicklig och klara
sig vildigt bra under ling tid. Det 4r min slutsats.

Bjorn Axelsson:
Det verkar som om du har fog for den slutsatsen
ocksa, kan man vil konstatera, atminstone enligt

historiken hittills. Dag Klackenberg, varsagod.

Bjorn Axelsson
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Dag Klackenberg:

Ja, det kinns ju tryggt att veta att likemedelsrikningen fortfarande ir tio ginger
storre 4n vad finansministern skrev ut i natt for att kurera Europa. Men det var inte
det jag tinkte friga om, utan jag har nigra fragor som hinger ihop: vad kommer att
hinda med den omreglerade svenska apoteksmarknaden? Hur méinga apoteksbolag
blir det och hur konkurrerar de? Ar det bra for Meda och kollegor att marknaden
omregleras? Kommer konkurrensen att oka?

Anders Lonner:

Jag tror att konkurrensen
kommer att oka, for att forst
svara pid det sista. Det ir
sjalvklart. Sedan ir det fragan
om hur prisutvecklingen blir.
Det ir sikert s& att man kommer
att pressa leverantorerna mer, det
vill siga likemedelsbolagen. Min
uppfattning ir inte att Apoteket
AB har gjort ett diligt jobb.
Det ir en rationell verksamhet.
Kanske ska man litta upp den
strikta apotekspositionen med Anders Lonner

olika typerav promotionatgirder,

som vi redan ser. Man mdste ju 6ka omsittningen for att med firre apotek kunna
tjana pengar med all den logistik som finns bakom. Jag tror att det kommer att sluta
med att de som i4r duktiga pA marknadsforing tjanar mer pengar. Men totalt sett
ser jag inte avgorande skillnader. Fér likemedelsindustrin kan det nog innebira att
man far en prispress som leverantér. Vi har, som sagt, tio procent av omsittningen
och det mesta ir trots allt receptbelagda likemedel.

Dag Klackenberg:

Men det méste ju ha funnits nigot skal till att likemedelsindustrin sd energiskt
motarbetade omregleringen av apoteksniringen i Sverige. Och det har du ju sagt
tre ganger nu att det kommer att bli ndgon form av prispress.

Anders Lonner:
Ja, pd likemedelsindustrin, men jag tror inte att patienterna eller konsumenterna
kommer att uppleva nidgon skillnad. Jag ir oskyldig i den processen.

Bjorn Axelsson:

Man kan alltid misstinka Dag for att ha information som vi andra inte har. Ordet
gar nu till fjolarets pristagare, en av de tva som fick priset forra aret.
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Gunilla Jénson:

Gunilla Jonson, Lund. Tack for inspiration och det kommer vildigt minga tankar.
Jag skulle vilja hora dina synpunkter pd affirsmodellen for livsuppehéllande
produkter — de forebyggande medicinerna, fér dir ser vi ju en mingd nya
hilsoprodukter som kommer ut. Hur skulle man kunna applicerade de hir tankarna
pa livsmedelsindustrin? For vi ser ju alla problem i de gigantiska livsmedelsforetagen
som 4r vildigt produktionsinriktade och som bérjar ifrigasittas av konsumenterna,
inte bara i Sverige utan idven internationellt. Och hur éppnar man méjligheten
for de sma idéerna, som ju ofta har kommit fram genom samarbete mellan
livsmedelsforskare och medicinska forskare? Har de en framtid?

Anders Lonner:

Ja, jag tror att ni dr bittre pa att avgora det dn jag. Det ar klart det gar emot en
okad medvetenhet och sikert kommer misstag att ske lings vigen. Men jag tycker
vil inte att det 4r ndgon tvekan om att det hir kommer vildigt starke, att man bryr
sig om var livsmedel 4r producerade och tinker pa ett helt annat sitt. Sedan ar det
en stark skiljelinje mellan att halla sig frisk och att behova ta till likemedel nir
man har blivit sjuk. Det dr oerhort svart att dokumentera att produkter verkligen
i sak gor att man inte blir sjuk. Det dr oerhért omfattande studier som behdovs,
men man kan 4nda inte vara siker pi om de 4r héllbara. Det 4r for minga andra
faktorer som spelar in. Det ir fortfarande mycket 6vertygelse och tro i detta.
Likemedelsindustrin maste ju hela tiden, for att fi sina registreringar, kunna
hivda effekt och tolerans. Vi maste hela tiden bevisa att det inte 4r placeboeffekter
eller sockerpillereffekter, som ju ligger pa en 30 procent. Vi méste dokumentera
effekterna pa ett paragligt sitt. Det kommer naturligtvis fler och fler studier, men
de dr oerhort svira att gora och det ar svart att bevisa skyddande effekeer. I vildigt
hog grad sa kommer det hir att priglas av att man tinker sunt.

Bjorn Axelsson:
Ville du kommentera svaret, Gunilla?

Gunilla Jénson:

Om man skulle kunna bevisa effekterna sa skulle man alltsd kunna anvinda den
hir affirsmodellen pd samma sitt? Det intressanta ér just att det vixer ut under de
stora livsmedelsforetagen.

Anders Lonner:
Ja, man har koncept som ir annorlunda in de stora bolagen. Det har vil redan
hint i minga fall?

Gunilla Jénson:

Ja, men det kunde ju hinda mera. Far jag stilla en annan friga? Jag maste friga det
hidr, som verksam pé universitetsniva i Skine dir vi har danskarna pd andra sidan
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bron. Vi ser att vi kan ga over till
danska foretag och arbeta vildigt
bra med dem. Vad ir det i sd fall i
den svenska industrimentaliteten
som gor att det dr svirare att bygga
sammanarbeten? Kan du ge oss
nagot rid hur vi ska gora for att
fi det atc fungera bittre? For vi
vill ingenting annat, dtminstone vi
tekniker och medicinare.

Bjérn Axelsson

Anders Lonner:

Jag tycker att det skulle vara oerhért stimulerade att rycka upp frin den gamla
modellen. Jag dr vil inte klokare an nigon annan nir det giller hur man ska gora,
men jag tror att man fir verka pd ménga fronter och ta sig tid. Ett problem i
foretagen 4r att man inte har tid att dgna sig sa mycket at politisk lobbying. Jag tror
att man maste tillsitta ndgon gruppering som verkligen har en annan approach till
det hela, med folk som inte ser likemedel som bara kostnader, utan att det finns
massor av positiva méjligheter. Det finns duktiga forskare som vi pa olika sitt
skulle kunna stédja bittre och det finns minga féretag som har brillianta idéer om
hur man kan forbittra likemedel som redan finns pd marknaden. Vi skrapar ju
bara pé ytan, egentligen, men jag tror att det finns massor att gora. Det dr samling
runt de hir frigorna som behovs.

Bjorn Axelsson:
Vi har tva frigor dll och sedan kanske jag vill stilla en friga och sedan bryter vi
fragestunden. Hir kommer nista fraga.

Raffe Lanouar:

Raffe Lanouar frin milarstaden Visteras. Forst och frimst vill jag gratulera till den
fina utmairkelsen, och sedan vill jag stilla en foljdfraga till Dags friga angiende
prispressen pa mediciner. I vilken utstrickning kan den paverka kvalitén pa medicin
och i sd fall vad har likemedelsforetagen for ansvar gentemot patienterna? Min
andra korta och lite ironiska friga 4r: vad tinker du géra med den halva miljonen?

Bjorn Axelsson:
Det var den frigan alla ville stilla.

Anders Lonner:

Man kan siga att likemedelsindustrin 4r oerhort detaljreglerad och de risker
som finns for patientskador gor ju att bide myndigheter och féretag dr oerhért
noggranna med hur man dokumenterar och foljer upp likemedel, dven nir de ir
ute pi marknaden. Jag kan lugna dig pé den punkten med att jag inte tror att det
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finns ndgon annan bransch som har en sidan sikerhetskontroll. Sedan, nista fraga
var...

Bjorn Axelsson:
Halva miljonen.

Anders Lonner:

Men det var en till friga, tror jag? Jo, om kvalitén skulle gi ner vid en prispress.
Nej, jag tror absolut inte att det 4r si. Det finns for mycket av sikerhetsndt. Nar
anvindningen av nya likemedel blir riktigt omfattande kan det dyka upp sillsynta
biverkningar och di giller inte de ekonomiska 6vervigandena — utan da drar man
bort produkten frin marknaden. Och det har ju hint manga ginger. Vad jag ska
gora med pengarna?

Bjorn Axelsson:
Ska vi kanske friga finansdirektoren om det? Han som har kollen just nu.

Anders Lonner:
Ja, jag har faktiskt tinkt ge det mesta till vilgérenhet.

Bjorn Axelsson:
Trevligt! D4 dr vi framme vid sista frigan frin publiken, frin Svensk Handel.

Yvonne Ingman:

Jag heter Yvonne Ingman och jag representerar
Svensk Handel. Jag tinkte friga om négot
helt annat i ditt alldeles brillianta foredrag,
nimligen den delen som handlade om dina
filosofier kring management. Jag blev nimligen
alldeles tagen av att du sa att underbemanning
ar ett foredome och att stabsfunktioner har en
tendens att istillet for att vara stddjande bli
kontrollerande. Jag tyckte att det hir satt som
en smick. Men vi forstdr ju dnda att det 4r en
stark ledare som har lyft det hir bolaget och som stir med sina tankar bakom
framgangen. Det 4r bland annat dirfor du stdr hir, for det 4r ju ett personligt pris
som du har fatt. Dirfor vill jag hora med dig hur du ser pa successionen. Hur ser
du pé framtiden nir det giller ledningen av bolaget? Har du en kronprins eller en
kronprinsessa?

Yvonne Ingman

Anders Lonner:
Meda har fakeiskt fyra medarbetare pé plats hir. Kan ni resa er upp? De ska ha en
stor applad och det finns ménga andra i foretaget som ir ute internationellt och
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som ir otroligt duktiga. S4 successionen ir inget problem. Det kanske ir till och
med en mojlighet!

Bjorn Axelsson:
Ska vi noja oss med det korta och kirnfulla svaret?

Anders Lonner:

Det hir med att vara underbemannad: vad jag menar ir atc det ir lite av en
sjukdom att man har vildigt breda stabsfunktioner som tar over linjens ansvar.
Och det gillar vi inte. Staber 4r viktiga, men de ska vara kunniga och stédjande till
linjefunktionerna.

Bjorn Axelsson:

Jag blir lite nyfiken pa en annan sak innan jag slipper in Dag. Du sa att ni har
si effektiv marknadsféring. Jag idr ju professor inom marknadsforingsomradet, si
jag undrar naturligtvis vad ir det for ingredienser som gor att ni ér s effektiva i
marknadsféringen

Anders Lonner:
Kvalitet.

Bjorn Axelsson:
Kvalitet i allt ni gér? Innebir det att folja upp, mita...?

Anders Lonner:

Alla som jobbar med personlig f6rsiljning vet att 20 procent gér mindre 4n de 80
procent som ir bra. Det ir sd det fungerar. Vi tar hellre rda dgg och ser till att de
inte ldr sig alla olater som den hir industrin har dragit pa sig under manga ér, och
trinar upp dem pa ett bra sitt. Jag tror man kan lira mycket fran annan industri,
inte minst frin handeln, ddr man ir mycket duktigare 4n vad likemedelsindustrin
traditionellt har varit.

Bjorn Axelsson:
Okej, jag n6jer mig med det svaret. Nu kommer
en fraga ifrin Dag.

Dag Klackenberg:

En personlig friga—som du kan svara diplomatiskt
eller rake pa. Det idr ju sa att varken livet eller
yrkeskarridren foljer nagon plan som man sjilv
har tinkt ut, utan det blir lite som det blir. Om
du nu inte hade haft din konflikt med Astra, en
gang for linge sedan, hade du da varit en av de  Dag Klackenberg
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feta katterna som hade suttit uppe i Big pharma och hindrat projekt att komma
till stand?

Anders Lonner:

Jag var ju med pa den tiden di Astra var ett relativt litet féretag och vad vi gjorde
i allra hogsta grad var att utmana de stora likemedelsféretagen. Man tinkte
annorlunda om forskningsdelarna och dven marknadsféringsmissigt. Mycket av
det har jag tagit med mig frin den tiden. Eftersom jag var chef pa nordisk basis
si hade vi nagon 16jlig idé om att vi skulle kunna 6ka vér region lika bra som
internationellt. Det betydde att vi behovde en Losec varje ar. Men det fick vi ju
inte. Det var vil en grund till att man bérjade jobba med inlicensieringar och
samarbeten — det var en vildigt bra trining. Vi hade till slut 25 procent av hela
likemedelsmarknaden, vilket idr faktiskt unike i virlden. Det 4r viktigt att man
tar bort “not-invented-here-syndromet”, for det ir inte alla som gillar att man
inte bara jobbar med egna framtagna produkter. Vi var ju tvungna att jobba med
andras produkter, i form av inlicensiering. Sa det var en bra skola. Jag har tagit
med mig mycket fran den tiden. Och méinga av mina bista vinner ir fortfarande
pa Astra.

Bjorn Axelsson:

Nu har vi alltsa fitt lyssna pa ett intressant foredrag om en spidnnande resa, och vi
har fatt gott om tillfillen ate stilla fragor. Vi ir ju tacksamma mot dig, Anders, for
att du har stillt upp och bjussat pa dig sjilv och din erfarenhet och kunskap. Nu
véntar jag pa att Ragnar forbereder nista del som innebir blommor och avtackning.
Varsagod Ragnar.

Ragnar Séderberg:

Tack sa hjirtligt! Maria, kom upp du ocksa. Anders, du sa det sjilv nir det gillde
personal och rekrytering: "Promote those who deserve it, do not promote those
who only claim it.” Till vardags pa oss pd de Séderbergska stiftelserna handlar
det om att granska ansokningar som skickas in av oerhért kvalificerade forskare,
men de vill ju absolut "promote themselves”. Och ofta med ritta. Men det tjusiga
just med ett pris, och det hir priset, dr att man inte kan soka det. Man far det
uteslutande for att man fortjanar det. Om Torsten och Ragnar hade varit hir idag
hade de varit vildigt stolta och ndjda och tycke att det hade varit en fin féreldsning
som du bjod oss allihop pé. S3, tacken for dina livsinsatser var ju checken och
tacken for forldsningen dr ju bara blommorna, men de ir lika vil fortjinade bada
tva. Ett stort tack, Anders!

Anders Lonner:

Stort tack! Tack sd hjirtligt och jag tackar for alla bra frigor och jag hoppas att
Meda ska ha framging i fortsittningen ocksd. Det ir en stor dra for mig och hela
Meda.
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Ragnar Séderberg:
Det idr en dra for oss som stiftelse att fa lysa lite idag, tack vare dig! Nu ir alla
vilkomna pa lunch.

Maria Séderberg, Anders Lonner och Ragnar Séderberg efter Anders prisforelisning.
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TORSTEN OCH RAGNAR SODERBERGS STIFTELSER

Torsten och Ragnar Séderberg var soner till generalkonsul Olof A. Séderberg och
hans hustru Otilia, fodd Herzog.

Torsten, fodd 1894, var jur. kand., generalkonsul f6r Ruminien och chef for
familjeforetaget Soderberg & Haaks verksamhet i Goteborg. Dessutom var han
bland annat ordférande i Goteborgs Képmansforening samt vice ordférande i
Goteborgs Handelskammare och Hamnstyrelse. Han avled 1960.
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stiftelser ger anslag till vetenskaplig forskning och vetenskaplig undervisnings-
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