DIE SKANDINAVISCHE AMINOSAURE-BEHANDLUNG,
DIE NICHT DIE ZAHNE SCHADIGT UND DAS
UNTERWEGSEIN ERLEICHTERT

Im Gesprach mit Simon Lawrence, dem Geschaftsfliihrer der POA Pharma Nordic
Region, und mit Juri Lutje, Geschaftsfiihrer der Medical Nutrition (Nordics)

Bikergad liegt im Norden der Region Kopenhagen und ist mit dem
Zug in 30 Minutes zu erreichen. Der Firmensitz der POA liegt
genau gegeniiber dem Bahnhof. ©JCR

Die Optionen einer Aminosdure-Behandlung
werden nun auch dem deutschen Markt zur
Verfiigung gestellt. Ein guter Grund, sich um mehr
Informationen zu bemiihen und die wichtigsten
Leute in der Zentrale zu befragen.

JR: Meine erste Frage ist: bedeutet POA Plan Of
Action, also MaBBnahmenplan - oder was sonst,
Juri?

JL: Urspriinglich steht es fiir Point of Action oder
“Handlungsschwerpunkt”. Und dann steht es im
Schwedischen auch noch fiir die Griindungsmit-
glieder des Unternehmens. Da POA aber zu einem
bekannten Begriff geworden war, beschlossen
wir, ihn beizubehalten.

JR: Wenn man das auf die PKU-Betroffenen Gber-
tragt und |hr neues Angebot auflerhalb der
skandinavischen Lander, was bedeutet dann
Handlungsschwerpunkt? Was mochten Sie
erreichen?

JL: Wir wollen nahe beim den Patienten sein, mit
ihnen interagieren, gemeinsam Dinge bewegen.

JR:Verstehe. Gibt es einen Unterschied zwis-
chen den skandinavischen Markten und dem
deutschen Markt, was den Kontakt zu Patienten,
die Beziehung zu Patienten angeht?

JL:Ich nehme an, der Unterschied ist nicht so
grol3, dort wo man Patienten trifft, bei Patienten-
veranstaltungen zum Beispiel. Also dort, wo man
Gelegenheit zur direkten Interaktion hat.

JR: Warum gehen Sie jetzt mit Ihren PKU EASY
Microtabs in einen sehr gesdttigten Markt wie
den deutschen?

SL: Das geht zurlick auf unsere Grundiberle-
gungen fir die Akquisition. Wir schauten uns
nach einem Sprungbrett zum europdischen Konti-
nent um. Ein laufendes Geschéaft und eine Infra-
struktur in den nordischen Landern waren fiir uns
ausschlaggebend. Aber andererseits sahen wir

das Geschaft der medizinischen Erndhrung, das
aufgebaut worden war und sich unserer Meinung
nach gut international ausbauen lie3. Wir hatten
also das Gefiihl, dass es ausgesprochen gut zu
unserer Unternehmenskultur, unseren Werten
und unseren Aktivitdten passte, meine ich. Und
ein Aspekt war dann, dass wir untersuchten, wie
wir uns von anderen abheben konnten.

Denn um auf lhre Frage zurlickzukommen:
Bezogen auf die Konkurrenz ist es ein ziemlich
lebhafter Markt, allerdings nicht, was die Deckung
von Patientenbediirfnissen betrifft. Geschmack
und Geruch sind fur viele Anwender von Erganzu-
ngsmitteln immer noch ein ziemliches Thema.

Die Microtabs haben sich in Skandinavien und im
Vereinigten Konigreich als gute Option bei PKU
erwiesen, und wir mochten, dass sie in anderen
Markten verfligbar sind. Sie bieten den Anwen-
dern eine Erweiterung der Auswahl auf der Basis
moderner Technologie. Manche profitieren von
diesem Produkt, manche von einem anderen -
aber wir wollen den Markt entscheiden lassen.
Sobald das Produkt in den Markt eingefihrt ist,
werden wir unsere Angebote noch verbessern,
was schlieB8lich den Betroffenen hilft.
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JR: Welche Nische sehen Sie da fir sich?

SL: Also, wovon wir mit Sicherheit ausgehen ist,
dass wir mit der Microtabs-Formulierung und der
Weiterentwicklung Microtabs Plus, d. h. der Vari-
ante mit Vitaminen und Mineralstoffen, ein einzi-
gartiges Produkt bieten kdnnen.

JR: Die Formulierung ist einzigartig, da stimme
ich zu, aber es heif3t letztlich, dass die Flussigkeit
ersetzt wird und es zuriick zum Pulver geht, oder?

JL:Ich denke, der Hauptvorteil bezieht sich auf
den Geschmack und Geruch, um die man sich
nicht mehr sorgen muss, wenn man das Produkt
nimmt.

JR: Das sind also die Vorteile Ihrer Meinung nach?
SL: Nun, ich denke, es gibt bei diesem Produkt

aufgrund seiner Formulierung zwei Schliisselfak-
toren, und sie beziehen sich auf die Anwender-

freundlichkeit und den Geschmack. Und auch den
Nachgeschmack des Produkts, der reduziert ist,
da die Art der Formulierung dafiir sorgt, dass die
Aminosauren erst freigesetzt werden, wenn das
Praparat den Verdauungstrakt erreicht hat. Es gibt
also keine freien Aminosauren, die fiir den unan-
genehmen Geschmack verantwortlich sind, wenn
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der Patient das Produkt einnimmt. Aus der Pers-
pektive der Patienten ist das Produkt also, was die
geschmackliche Akzeptanz angeht, eine Verbes-
serung.

JR: Sind die PKU EASY Microtabs besser als die
bereits auf dem Markt befindlichen Produkte?

SL: Davon gehen wir aus. Der andere Aspekt ist die
Freisetzung der Aminosauren aus dem Praparat.
Wir setzen eine Technologie zur kontrollierten
Freisetzung ein. Die Aminosduren werden auf
physiologische Weise freigesetzt, was also ihrer
naturlichen Freisetzung aus der Nahrung und der
Aufnahme in den Korper entspricht.

JR: Ist das ein Alleinstellungsmerkmal oder gibt es
auf dem Gebiet auch einen Konkurrenten?

SL: Also die Technologie ist nicht zu 100 %
einmalig, da auch bei anderen Produkten versucht
wird, eine verzogerte Freisetzung zu erreichen,
aber es gibt immer noch zahlreiche Produkte mit
sofortiger Freisetzung.

JL: Esist die Kombination von leichter Anwendung
und dieser Technologie der verzogerten Frei-
setzung, die die Einzigartigkeit unseres Angebots
ausmacht.

JR: Ichverstehe.Esist wichtig, dass die Spitzen-und
Tiefstwerte im Tagesverlauf geglattet werden. Ich
mochte Sie ein bisschen provozieren. Ein aktueller
Trend geht in Richtung natirlichere Erndhrung.
POA ist ein pharmazeutisches Unternehmen und
kommt nun mit dem pharmazeutischen Produkt
Microtabs auf den Markt. Der Markt orientiert sich
aber am Trend zu natirlicherem Essen. Wie lautet
Ihre Antwort darauf?

SL: Wir sind uns der Trends auf dem Markt sehr
bewusst. Und wir tun unser Bestes, diese Trends
mit unseren  Anpassungsmoglichkeiten in
Einklang zu bringen.

Wir erreichen das Ziel “naturlich” bzw. physiol-
ogisch auf anderem Wege, namlich durch die
verzdgerte Freisetzung. Und denken Sie auch an
den hohen Gehalt an Ballaststoffen im Produkt,
was zur Darmgesundheit beitragt.

JR: Ich war auf der Suche nach etwas Neuem, das
Sie jetzt vielleicht preisgeben wiirden. Planen Sie
auf der Basis dieser innovativen Microtabs-Tech-
nologie ein neues natirliches Microtabs-Produkt,
das GMP-konform ist?

SL: Keine Entwicklung ist undenkbar, aber ist
GMP in der Microtabs-Technologie noétig? Wir
wissen, dass es fir Menschen mit Stoffwechsel-
erkrankungen schwierig sein kann, die richtigen
Produkte und Erganzungsmittel zu finden. Unser
derzeitiges Portfolio deckt eine grof3e Spanne von
Stoffwechselstérungen ab wie PKU, Tyrosinamie
(TYR), Homocystinurie (HCU), Harnstoffzyklus-
storungen (UCD) und die Ahornsirupkrankheit
(MSUD).

Wir haben den Ehrgeiz, das Portfolio noch zu
erweitern und Patienten auf der Basis unseres
Knowhows im Bereich der ,Eiweil3substitution in
fester Darreichungsform” eine gréBere Auswahl
und Untersttzung bei einer Reihe von Stoff-
wechselstorungen zu bieten.

JR: Aber ist das technisch auch moglich?

SL: Wir missen diese Diskussion mit den
Herstellern fihren, denke ich, um herauszufinden,
ob es technisch letztlich moglich ist. Und ich finde,
das ist eine gute Frage. Und die Frage, die wir
uns als Unternehmen immer stellen, lautet: Was
kommt als nachstes?

JR: Was ist das nachste konnte eine weitere Frage
auf dem Gebiet der Erndhrungstrends sein.
Zuckerfrei. Enthalten die Microtabs weniger
Zucker als die Konkurrenzprodukte. Wissen Sie
das Juri?

JL: Ja, der Gehalt ist sehr viel niedriger, d. h. natdir-
lich je nachdem, womit er verglichen wird. Im
Vergleich zu den meisten Praparaten enthalten
die Microtabs sehr wenig Zucker und zwar nur 0,2
g pro 20 g PE. Das entspricht nur einem Zucker-
wirfel a 3 gin 5Tagen, in denen pro Tag volle 60 g
PE eingenommen werden.

SL: Und es gibt noch einen Vorteil der Tablet-
ten-Formulierung: Es kommt nicht zu einer Inter-
aktion zwischen Flussigkeiten und Zdhnen.

JL: Dies besonders im Hinblick auf den Saurege-
halt, denn bei einigen fliissigen Darreichungs-
formen ist der Sduregehalt ein Problem. Es kommt
zur Abnutzung der Zahne, was bei uns Uberhaupt
nicht der Fall ist.

JR: Okay, gut. Warum sollte jemand zu Ihren PKU
EASY Microtabs wechseln, wenn sie oder er mit der
bestehenden Behandlung zufrieden ist. Warum?

JL: Es kommt darauf an, was sie derzeit anwenden
und zu welcher Tageszeit, aber es gibt schon ein
paar Pluspunkte. Einer ist z. B., dass es den Magen

weit weniger fillt. Man nimmt es nicht mit einer
groBen Menge Wasser ein; es bleibt also Raum fir
eine Mahlzeit. Was den Magen betrifft, so werden
nicht alle Aminosauren im Magen freigesetzt. Das
heif}t, es baut sich kein osmotischer Druck auf, der
zu Magenbeschwerden fiihrt.

Das Produkt muss nicht gemixt werden; es ist
gebrauchsfertig und somit sehr einfach einzu-
nehmen. Sie packen einfach Wasser und lhre
Tabletten ein, was die Microtabs auf jeden Fall
fur unterwegs sehr vorteilhaft macht; sie sind
leicht mitzunehmen und koénnen unauffdllig
eingenommen werden.

Und dazu kommt dann der ganze Mechanismus
der verzogerten Freisetzung.

JR: Ein Produkt muss immer den Bediirfnissen und
Wiinschen eines Patienten entsprechen. Worin
liegt da also der Schliissel?

SL: Ja, das ist ein Punkt, fiir den wir eine Antwort
finden missen. Aber ich denke, es gibt eine
Reihe Patienten, die noch nicht ihre ideale Ther-
apie gefunden haben. Wir sehen z. B., dass spez-
iell Jugendliche und Patienten, die ihre Therapie
wiederaufnehmen, Probleme mit dem Geschmack
der Produkte haben, mit dem Mundgeruch, der
mit ihren Produkten verbunden ist. Es geht also
um die, die eine andere Option suchen.

JR: Hier nun eine sehr leichte Frage: Was sagen
PKU-Patienten “Tabletten” oder “Pillen”?

JL: Ich glaube nicht, dass sie “Pillen” sagen.

SL:Ich denke, sie sagen wohl "Tabletten” oder
“Microtabs”.

JR: Noch zu einem anderen Punkt. Es scheint ein
echter Vorteil zu sein, wenn ein Unternehmen im
Familienbesitz und lokal verankert ist. Da kann man
sehr starke personliche Beziehungen aufbauen
und im Dienst der Menschen vor Ort stehen. Nun
wachst |hr Unternehmen - wie konnen Sie diesen
Vorteil beibehalten?

SL: Ich glaube nicht, dass wir je das Stadium erre-
ichen, wo wir so gro3 sein werden. Auch wenn
wir wachsen und sowohl im Hinblick auf Markte
und Produkte expandieren, verstehen wir immer
noch, wie dieser Markt funktioniert und wie
wichtig diese Beziehungen sind. Und was immer
wir auch machen, ich kann mir nicht vorstellen,
dass wir eine GroRRe erreichen, bei der wir diesen
Fokus verlieren. Wir wollen unsere Erfahrungen
ausbauen. Aber grundsatzlich geht es darum,
unsere Verbindung mit den Erndhrungsberatern
und, wann immer mdoglich, mit den Patienten
aufrechtzuerhalten. Denn, um es noch einmal
zu sagen: es ist eine sehr, sehr kleine Patienten-

gruppe.

JR: Das bringt mich zu einem anderen Punkt, den
Juri erwahnt hat, namlich zu dem Prinzip: Schnell
zum Patienten, schnell auf den Markt. Beliefern
Sie den deutschen Markt von Danemark aus, oder
haben Sie eine Vertriebsstelle in Deutschland,
die die Lieferung an Patienten innerhalb von 24

Stunden ermdglicht?

SL: Das findet alles in Deutschland statt. Wir
arbeiten mit einem erfahrenen Partner, der auf
den Vertrieb von Produkten der medizinischen
Erndahrung spezialisiert ist. Sie libernehmen die
Lagerhaltung in Deutschland und die Belief-
erung der Patienten bzw. je nach Bedarf auch von
anderen Apotheken.

JR: Planen Sie auch, zusatzlich zu Ihrem phar-
mazeutischen Produkt eiweiRarme Kost
anzubieten?

SL: Das ist ein Bereich, den wir gerade sondieren.
Ich wirde sagen, wir sind auflerordentlich an
diesem Markt interessiert. Derzeit fliihren wir mit
einem Partner Gesprache rund um die Einflihrung
eines Sortiments eiweiBarmer Nahrungsmittel.

JR: Nun, das wirde Ihnen die Aufmerksamkeit der
Patienten fiir den Markt bringen, wenn Sie
einzigartige eiweiflarme Nahrungsmittel
anbieten wurden.

JR: Und eine letzte Frage: Was die Handlungs-
schwerpunkte angeht: welches sind lhre drei
Schwerpunkte fir 2024?

JL:Ich denke, wir wollen uns mit mehr wissen-
schaftlichen Studien befassen, die die Vorziige
des Produkts belegen. Es sind auch heute schon
Daten verfligbar, aber wir méchten die Wissens-
basis verstarken und Daten veroffentlichen.

JR: PlanenSieeineklinische Studiein Deutschland?

JL:Ich glaube, wir wollen uns auf die interna-
tionale Ebene konzentrieren und herausfinden,
wo die Vorzlige in den unterschiedlichen Markten
liegen.

SL: Da stimme ich zu. Es gibt einen Bereich, von
dem wir wissen, dass wir mehr tun kdnnten, und
das betrifft die Generierung klinischer Daten zum
Vorteil flir medizinische Fachkreise.

Ein weiterer groBer Bereich ist die Entwicklung
neuer Produkte und wie wir neue marktreife
Produkte beschaffen — indem wir nach Méglich-
keiten und unerfillten Bediirfnissen schauen. Wir
mochten unsere Entwicklung mit weiteren Micro-
tab-Versionen fiir andere Stoffwechselstorungen
fortsetzen. Und damit miissen wir zwangslaufig
naher an medizinische Fachkreise und auch an
die Patienten rucken, um verstehen zu konnen,
welche Bediirfnisse sie haben.

Deutschland ist fiir uns ein neuer Markt, und wir
werden uns sehr darauf konzentrieren, wie wir
ein erfolgreicher und anerkannter Akteur auf
diesem Markt und ein Partner der Wahl werden
konnen. Ich denke, so werden wir die Dinge auf
dem deutschen Markt angehen. Aber wir schauen
auch dariber hinaus. Wir sehen uns auch andere
Markte in Europa und weltweit an. Das ist also fir
uns ein wichtiger Schwerpunkt.

JR:Eine letzte Frage: Wann werden Sie lhrer
Meinung nach in Deutschland Erfolg haben?

SL: Ich denke, diese Dinge brauchen Zeit, und wir
werden das vermutlich in den ersten drei Jahren
beurteilen. Wir haben ein gutes Produktsorti-
ment. Wissen Sie, wir haben ein gutes Geschift
in Deutschland, erfahrene Leute in Deutschland.
Wenn ich von Erfolg spreche, meine ich, die ersten
positiven Erfolgssignale, durch die wir erkennen
koénnen, ob wir erfolgreich sein werden.

JR: Das ist sehr ambitioniert. Viel Glick und
herzlichen Dank.
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