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„Wir finden den Standort Deutschland gut!“
Stada-CEO Peter Goldschmidt zum Wettbewerbsumfeld im Generikamarkt und den Stärken seines Unternehmens

Stada hat sich von einem deutschen Mittelständler zu einem weltweit er-

folgreichen Pharmaanbieter entwickelt. Das Unternehmen setzt auf die 

drei Säulen Consumer Healthcare-Produkte, Generika und Spezialphar-

mazeutika und erwirtschaftete damit 2023 einen Umsatz von 3,75  Mrd.  EUR. 

Im Gegensatz zu manch anderen Vertretern der Generikabranche zeigt sich der 

Bad Vilbeler Arzneimittelhersteller zufrieden mit den Standortbedingungen in 

Deutschland. Statt „Gejammere“ plädiert Vorstandschef Peter Goldschmidt im 

Interview mit Thorsten Schüller dafür, echtes Unternehmertum zu zeigen und 

aus den Rahmenbedingungen das Beste zu machen.

CHEManager: Herr Goldschmidt, 
laut eigener Aussage wächst Stada 
schneller als seine größten Wett-
bewerber. Worauf führen Sie das 
zurück?

Peter Goldschmidt: Ich bin zu 100 % da-
von überzeugt, dass ein Unterneh-
men nur dann wirtschaftlich erfolg-
reich ist, wenn die Kultur stimmt. 
Bei Stada bestimmen unser Zweck 
„Caring for People‘s Health as a 
Trusted Partner“ in Kombination 
mit unseren vier Unternehmens-
werten unser Verhalten. Die Höhe 
des Jahresbonus wird nicht nur am 
Erreichen unserer wirtschaftlicher 
Ziele gemessen, sondern auch da-
ran, wie unsere Mitarbeiter unsere 

Werte leben. In unserer Strategie ist 
„Wachstumskultur“ als einer von 
fünf Grundpfeilern fest verankert. 

Können Sie uns das näher erläu-
tern?

P. Goldschmidt: Nehmen wir den Wert 
Integrität als Beispiel. Es geht nicht 
darum, im Headquarter 50 Leute in 
der Compliance-Abteilung zu be-
schäftigen, sondern Integrität als 
Wert jedes einzelnen zu haben. Res-
pektvoller Umgang miteinander und 
das Richtige tun, wenn keiner zu-
sieht, lautet der Leitgedanke. Unsere 
Global-Compliance-Abteilung besteht 
aus drei Leuten bei 12.000 Mitarbei-
tern – das ist es. Wir haben keine 

Compliance-Armeen wie einige Blue 
Chip Companies oder Big Pharma. 

Entrepreneurship, also unterneh-
merisches Handeln, ist ein weiterer 
Firmenwert. Während andere Unter-
nehmen im Consumer Healthcare- 
Bereich 250 Leute in der Zentrale 
haben, sind es bei uns rund 20. Wir 

glauben an starke lokale Marken in 
unseren Ländern, nicht unbedingt 
nur an globale Brands. Auch das spie-
gelt sich in unserer Kultur wieder. 
Kurze Wege und schnelle Entschei-
dungen. Wenn ein Mitarbeiter einen 
guten Business Case hat, investieren 
wir das Geld und setzen das um. Um 

unser anorganisches Wachstum vo-
ranzubringen, berichtet der Leiter 
Busi ness Development direkt an mich. 
Ebenso der Leiter Mergers & Acqui-
sitions, damit wir agil und unterneh-
merisch Opportunitäten realisieren.  

„Die Transformation ist eine Riesenchance!“
Auf dem Weg in eine klimaneutrale Produktion setzt Currenta auf erreichbare Zwischenziele

Currenta ist Dienstleistungsunternehmen und Betreiber des Chempark, 

eines der größten zusammenhängenden Chemiepark Areale Europas. 

Damit ist Currenta in einer entscheidenden Rolle für die Transformation 

von über 70 Unternehmen an den Standorten Leverkusen, Dormagen und Kre-

feld-Uerdingen. Gegenüber CHEManager erklärt Hans Gennen, Chief Operating 

Officer (COO), wie sein Unternehmen in die Zukunft startet.

CHEManager:  Herr Gennen, ertap-
pen Sie sich manchmal bei dem Ge-
danken, dass die Transformation 
dreier großer Verbundstandorte 
im Rheinland in der aktuellen Zeit 
eine Nummer zu groß ist?

Hans Gennen: Nein, das tue ich wirklich 
nicht. Natürlich bin ich mir bewusst, 
dass wir morgen damit nicht fertig 
sein werden. Und klar ist auch, dass 
wir hier über eine Jahrhunderther-
ausforderung sprechen. Umso wich-
tiger ist es, dass wir uns mit unseren 
Kunden kleine und erreichbare Zwi-
schenziele auf dem Weg in eine kli-

maneutrale industrielle Produktion 
setzen. Und genau das machen wir 
mit unserer Roadmap für den nach-
haltigen Chemiepark der Zukunft.

Wie groß ist der Hebel bei Ihrem 
Unternehmen?

H. Gennen: Unsere Standorte machen 
gut ein Prozent des gesamtdeut-
schen Energieverbrauchs aus. Das 
verdeutlicht nicht nur, dass wir ei-
nen Unterschied machen können, 
sondern dass wir auch eine Verant-
wortung der Gesellschaft gegenüber 
haben.

Transformation braucht Investiti-
onen, die Konjunktur stottert al-

lerdings gerade. Macht Ihnen das 
Sorgen?

H. Gennen: Es ist richtig, dass struk-
turelle Veränderungen durch eine 
gute konjunkturelle Lage begünstigt 
werden. Aber wir müssen mit der 
wirtschaftlichen Ausgangssituation 
arbeiten, die wir vorfinden und das 
Beste daraus machen. Und es gibt 
ja durchaus Lichtblicke, so hören 
wir zum Beispiel von einigen Kun-
den, dass die Nachfrage allmählich 
wieder anzieht. Die ersten Berichte 
von Quartal 2 in 2024 zeigen diese 
anziehende Konjunktur bereits.

Pharma & Biotech

Erste Arzneimittel auf Basis 
der CRISPR/Cas-Technologie 
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Hans Gennen,  
Chief Operating Officer (COO), Currenta

Investitionen
Evonik hat seine Kapazitäten für 
Emollients in Hanau erweitert.

Air Liquide hat den 20 MW-Elektro- 
lyseur in Oberhausen eingeweiht.

Mehr auf den Seiten 2 und 3  ▶

M&A News
ICIG schließt den Kauf des  Evonik- 
Superabsorber-Geschäfts ab.

Kühne ist neuer Mehrheitseigner 
der Pharma-CDMO Aenova.

Mehr auf Seite 3   ▶

CHEManager International
Qemetica takes PPG‘s silica busi-
ness for about $310 million.

Biotech Recursion buys pharma-
tech Exscientia in an all-stock deal.

Mehr auf den Seiten 19 und 20  ▶

Personalia
BASF, Byk, Tesa, GDCh und VDI 
besetzen Führungsposten neu. 
VCI-Präsident Steilemann vor zwei-
ter Amtszeit.

Mehr auf Seite 35   ▶

hoeveler-holzmann.com I +49 211 - 56 38 75 - 0 I info@hoeveler-holzmann.com

Jetzt kontaktieren!

STEIGERN SIE DIE LEISTUNG IHRER SUPPLY 
CHAIN UND REDUZIEREN SIE KOSTEN.
spezialisiert für die Chemie- und Pharmaindustrie.

• Individuell zugeschnittene Optimierungsstrategien
• Nachhaltige Prozessverbesserungen 
• Digitale Transformation Ihrer Wertschöpfungskette

Fortsetzung auf Seite 28  

Fortsetzung auf Seite 6  

33. Jahrgang · 11. September – 15. Oktober 2024
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Wir haben viele Ideen  
für zusätzliches Wachstum.

Peter Goldschmidt,  
Vorstandsvorsitzender,  
Stada
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„Wir finden den Standort Deutschland gut!“

Wie es um unsere Kultur steht, mes-
sen wir zweimal jährlich in einer 
weltweiten Mitarbeiterbefragung. 
Wir hatten bisher immer eine Beteili-
gung um die 90 %, was deutlich über 
dem Branchenschnitt liegt. Vom Au-
ßendienstler in Portugal bis zum Fa-
brikarbeiter in Vietnam bekommen 
wir Feedback. Die Ergebnisse der 
Befragungen sind für mich genau-
so wichtig wie die Quartalsberichte. 
Hier sehe ich klar nach Ländern 
und Abteilungen, wie es um unser 
Engagement und Committment steht. 

Wie schlägt sich all das wirtschaft-
lich nieder? 

P. Goldschmidt: Wir wachsen bei Um-
satz und Gewinn schneller als der 
Wettbewerb. Unsere beiden Priva-
te-Equity-Eigentümer Bain Capital 
und Cinven gewähren uns viel un-
ternehmerische Freiheit und neh-
men das verdiente Geld nicht aus 
dem Unternehmen heraus – keinen 
einzigen Euro bisher. In den letzten 
sieben Jahren konnten wir dadurch 
ungefähr 1,3 Mrd. EUR in Zukäufe 
und unser Wachstum investieren 
und somit viele neue Jobs auch in 
Deutschland schaffen. 

Stada feiert 2025 den 130. Ge-
burtstag. Damit das Unternehmen 
noch weitere 130 Jahre existieren 
kann, muss man eben nachhaltig in 

die Zukunft investieren. Wir zeigen, 
dass man auch als deutsches Phar-
maunternehmen global erfolgreich 
sein kann. Wir arbeiten konstruktiv 
mit Politik und anderen Stakehol-
dern zusammen. Aber wir verlas-
sen uns nicht nur darauf, sondern 
sagen, dass man als Unternehmer 
auch viel unternehmen muss. Es gibt 
hierzulande manchmal ein Gejam-
mere, dass in Deutschland alles so 
schwierig sei. Natürlich braucht es 
wettbewerbsfähige Rahmenbedin-
gungen, aber es kommt eben dar-
auf an, was man daraus macht. Wir 
finden den Standort Deutschland 
gut, geben hier Gas und wachsen 
global. Und haben Stada von einem 
deutschen Mittelständler zu einem 

weltweit erfolgreichen Pharmaan-
bieter entwickelt. 

Sie sehen also die Lage der Phar-
maindustrie hierzulande deutlich 
optimistischer als manche Ihrer 
Kollegen?

P. Goldschmidt: Ja, genau.

Was macht für Sie einen guten 
Business Case, ein gutes Produkt, 
aus?

P. Goldschmidt: Bei Consumer Health-
care setzen wir auf starke Marken 
in unseren Ländern. Grippostad zum 
Beispiel gibt es in Deutschland oder 

Österreich, aber nicht in England, 
Frankreich oder Polen. Es muss ei-
nen Markt für das Produkt geben, 
sonst führen wir es nicht ein. Gene-
rika lieben wir einfach, weil durch 
diese Medikamente die Gesundheits-
versorgung der Bevölkerung garan-
tiert wird. 

Bei den Nachahmerpräparaten 
setzen wir auf ein Vollsortiment. 
Wenn immer ein Medikament seinen 
Patentschutz verliert, versuchen wir, 
als erster am Markt zu sein. Wirt-
schaftlich muss es natürlich Sinn 
machen. 

Im Spezialitätenbereich, unserer 
dritten Säule, sind wir hinsichtlich 
der Anwendungsgebiete agnostisch 
unterwegs. Entscheidend ist für mich 

nicht, ob es sich um ein Produkt aus 
dem Bereich Krebs oder Herz-Kreis-
lauf handelt. Wir analysieren im De-
tail jeden einzelnen Business Case. 
Wenn es Bedarf im Markt gibt und 
wir das Produkt zu vernünftigen 
Kosten produzieren können, gehen 
wir an den Start.

Stellen sie bestimmte Margen-
ansprüche an ein Produkt?

P. Goldschmidt: Natürlich muss ich eine 
vernünftige Marge erzielen. Aber im 
Endeffekt zählt bei uns im Priva-
te-Equity-Bereich mehr der absolute 
Profit als die Marge. Wer heute an 
der Börse ist, wird meist schon abge-
straft, wenn die Marge nicht auf Dau-
er wächst. Im Private-Equity-Umfeld 
ist man hingegen eher bereit, zwei 
Prozent mit der Marge runterzuge-
hen, wenn man dafür mehr absolute 
Euro in der Tasche hat.

Dabei beklagen sich Generikaher-
steller hierzulande doch oftmals 
über die Preisgestaltung. Bleibt 
da noch Raum für Margenzuge-
ständnisse?

P. Goldschmidt: Als Gruppe mit unse-
ren Dachmarken Stada und Aliud 
sind wir vor Bayer die Nummer 1 
im Consumer-Healthcare-Geschäft 
und die Nummer 2 im Bereich der 
verschreibungspflichtigen Generika. 
Wir haben im Gegensatz zu anderen 
keinen Portfolioanspruch. Am Ende 
agieren wir wie gute Kaufleute: Nur 
wenn ein Gewinn übrig bleibt, bie-
ten wir an. Hier muss die deutsche 
Politik aufpassen, dass sie nicht 
durch einen ruinösen Preiswettbe-
werb dafür sorgt, dass wir bestimm-
te Produkte vom Markt nehmen. Wir 
verkaufen nichts mit negativen Mar-
gen. Ein früherer Gesundheitsminis-
ter hatte mir mal vorgeworfen, wir 
sollten uns besser um unsere Lie-
ferfähigkeit kümmern. Ich habe ihm 
geantwortet, das mache ich gerne, 
wenn die Politik sicherstellt, dass 
wir Geld verdienen. Wenn nicht, 
hat die Politik den Lieferengpass zu 
verantworten. Das mag eine harte 
Aussage sein, ist aber so.

Verdient jedes Ihrer Produkte Geld?

P. Goldschmidt: Generell ist unser 
Credo, dass alle Marken und Pro-
duktgruppen Geld verdienen. Die 
einzige Ausnahme ist der Tender-
markt [Anm. d. Red.: Rabattverträ-
ge zwischen Arzneimittelherstellern 
und gesetzlichen Krankenversiche-
rungen]. Will man dort mitbieten, 
muss man das gesamte Portfolio 
einer Substanz vorhalten. Da kann 
es schon mal sein, dass sich eine 
bestimmte Darreichungsform nicht 
mit Profit verkauft. Aber alle Mar-
ken und Produktgruppen, die wir 
haben, verdienen Geld. 

Consumer Healthcare und Generi-
ka sind Ihre größten Bereiche, doch 
das stärkste Wachstum liegt bei den 
Spezialpharmazeutika – plus 25 
Prozent im vergangenen Jahr. Wer-
den Sie auf dieses Segment künftig 
einen besonderen Fokus legen?

P. Goldschmidt: Alle drei Segmente ha-
ben für uns den gleichen Fokus, 
werden aber unterschiedlich wach-
sen. Mit Generika bleiben wir geo-
grafisch in Europa und werden nicht 
in die USA, China oder nach Japan 

gehen. Wir halten diese Märkte nicht 
für attraktiv genug, sie sind zu volatil 
und die Margen sind grenzwertig. In 
Europa sind wir für die Zukunft von 
Generika bestens gerüstet, wir haben 
uns bereits jetzt rund 80 % jener Pro-
dukte gesichert, die in den nächsten 
Jahren den Patentschutz verlieren. 

Bei Consumer Healthcare haben 
wir ein gutes Portfolio aufgebaut, 
neue Produkte eingeführt und ar-
beiten gut mit den Apotheken zu-
sammen. Die Online-Vermarktung 
unseres Consumer-Healthcare-Ge-
schäftes entwickelt sich sehr dy-
namisch. Wachstumsmöglichkeiten 

sehen wir aber vor allem außerhalb 
von Deutschland. 

Bei den Spezialprodukten werden 
wir noch deutlich mehr machen. Wir 
haben das siebte Biosimilar einge-
führt – da geht es richtig voran. Zu-
dem haben wir Leute in Indien und 
in den USA engagiert, in China haben 
wir gerade ein Business Develop-
ment- und Licence Team eingestellt. 
Wir möchten ein Partner sein für Fir-
men, die Produkte zum Beispiel in 
China entwickeln. Als Partner sehen 
wir uns in der Rolle des Beraters bei 
der Entwicklung, aber vor allem bei 
der Vermarktung in Europa. 

Allerdings sind wir bei Speziali-
täten in einem Nischenbereich der 
seltenen Erkrankungen unterwegs 
und widmen uns Produkten mit 
einem Umsatzpotenzial von 50 bis 
150 Mio. EUR. Wir machen also das, 
was für Big Pharma tendenziell zu 
klein ist, weil diese Produkte trotz 
ihrer Bedeutung für die Patienten 
keine Peak Sales bringen.

In den USA sind Sie bisher kaum 
am Markt vertreten, nur marginal 
mit einigen Consumer Healthcare- 
Produkten bzw. Spezialitäten. Wol-
len sie da reingehen?

P. Goldschmidt: Potenziell sind wir dort 
heute schon mit Partnern vertreten. 
Wir haben zum Beispiel gerade ein 
Antihistaminikum namens Daosin 
über einen Partner in den USA ein-
geführt. Gleiches gilt für ein Parkin-
sonprodukt oder für Ranibizumab, 
ein Biosimilar aus der Augenheil-
kunde. Grundsätzlich ist der Markt-
eintritt in die USA im Bereich Spe-
zialtherapeutika eine strategische 
Option für die Zukunft.

Das heißt, Sie machen mit ihren 
Partnerschaften dort erste tasten-
de Schritte?

P. Goldschmidt: Das könnte man so be-
zeichnen. Wenn wir weltweite Rechte 
für ein gutes Produkt haben, suchen 
wir natürlich auch jemanden, der es 
in den USA verkauft. Im Übrigen ken-
nen wir den US-Markt sehr genau. 
Ich habe das zweitgrößte Generi-
kaunternehmen in den USA geleitet, 
unser Head of Specialty ist Amerika-
ner. Also: Wir haben die Kompeten-
zen, aber der Business Case und die 
richtige Option müssen passen.

Der Schritt in die innovative Arz-
neimittelentwicklung steht bei ih-
nen nicht an, oder?

P. Goldschmidt: Nicht, was eigene For-
schung angeht. Wir werden nicht in 
den klassischen innovativen Markt 
hineingehen, auch nicht bei der Ver-
marktung. 

Was hält Sie davon ab?

P. Goldschmidt: Mit unseren drei Be-
reichen stehen wir viel stabiler da 
als manches innovative Pharmaun-
ternehmen. Wenn die bei einem 
oder mehreren Produktkandidaten 
Fehlschläge erleiden, kann das im 
Extremfall die gesamte Firma ge-
fährden. Wir hingegen sind breit 
aufgestellt, wir haben 25.000 ver-
schiedene Produkte. Im Übrigen 
wäre es bei unserer Größe unver-
antwortlich, alles auf eine Karte zu 
setzen. 

Viele Generikahersteller beziehen 
ihre Wirkstoffe zu einem erhebli-
chen Teil aus China, mit den be-
kannten Problemen. Oft gibt es nur 
einen Hersteller. Fällt dieser aus, 
kommt es zu Lieferproblemen. Trifft 
Sie das auch?

P. Goldschmidt: Na klar betrifft uns 
das auch. Das gilt für die gesam-
te Pharmaindustrie weltweit, und 
zwar nicht nur für APIs, also die 
Wirkstoffe, sondern auch für Hilfs- 
und Beistoffe. Wir haben allerdings 
bereits vor Corona angefangen, für 
unsere Kernprodukte sogenannte 
Dual Sourcings aufzubauen, um 
eben nicht nur von einem Anbieter 
abhängig zu sein. Im Vergleich zu 
anderen Unternehmen haben wir 
damit eine unterproportionale Ab-
hängigkeit von China. 

Außerdem verfügen wir über vie-
le API-Produzenten in Europa. Und 
man darf nicht vergessen, dass wir 
eine seit über 100 Jahren gewach-
sene Firma sind, die weltweit 17 ei-
gene Produktionsstätten besitzt. Wir 
haben ein großes neues Werk in Viet-
nam gebaut. Von dort werden wir 
auch Europa beliefern. Außerdem 
errichten wir in Rumänien gerade 
unser weltweit größtes Verpackungs-
zentrum, welches im Oktober eröff-
net wird. 50 % von allem, was wir 
verkaufen, produzieren wir selber. 
Der Rest ist Lohnherstellung rund 
um den Planeten.

Wie aufwändig ist es, alternative 
Produzenten für einen bestimmten 
Stoff zu finden?

P. Goldschmidt: Einfach ist das nicht, 
und es dauert sehr lange. Anderer-
seits hat dieser Aspekt für uns stra-
tegische Bedeutung. Während Covid 
hatten wir eine hohe Lieferfähigkeit 
und damit keinen Umsatzeinbruch. 
Letztlich ist es eine Frage der Kos-
ten. Da muss man manchmal auch 
in den sauren Apfel beißen und ak-
zeptieren, dass Dual Sourcing eben 
ein bisschen teurer ist.

Wohin wird der weitere Weg des 
Unternehmens führen? 

P. Goldschmidt: Wir haben so viele Ide-
en für zusätzliches Wachstum, dass 
sich für mich eher die Frage stellt, 
wo wir Prioritäten setzen und wo 
wir die besten Möglichkeiten ha-
ben. Ich glaube, wir sind mit unserer 
Pipeline jetzt schon so breit aufge-
stellt, dass wir uns um die nächsten 
Jahre keine große Sorgen machen 
müssen.

 n www.stada.com
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Peter Goldschmidt ist seit September 
2018 Vorstandsvorsitzender von Stada. 
In über 30 Jahren in der Pharmaindus-
trie war er in verschiedenen Führungs-
funktionen in den Bereichen OTC, Gene-
rika und dem innovativen Pharmage-
schäft in Asien, Europa und den USA 
tätig. Seine Berufslaufbahn begann er 
1990 im Novartis-Konzern. Vor seinem 
Eintritt bei Stada war er von 2013 bis 
2018 President of Sandoz US und Head 
of North America. 

Peter Goldschmidt, Vorstandsvorsitzender, Stada

Wir wachsen bei Umsatz und Gewinn  
schneller als der Wettbewerb.

Wir haben uns bereits jetzt rund 80 %  
jener Produkte gesichert, die in den nächsten  

Jahren den Patentschutz verlieren.
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Stada Arzneimittel

Stada hat seinen Sitz im hessischen Bad Vilbel. Das Arzneimittelunternehmen setzt auf 
die drei Säulen Consumer Healthcare (z. B. Grippostad), Generika und Spezialpharma-
zeutika. Weltweit beschäftigt der Konzern fast 11.700 Mitarbeiter und vertreibt Produk-
te in 115 Ländern. Im Geschäftsjahr 2023 erzielte das Unternehmen einen Umsatz von 
3,75 Mrd. EUR. Seit 2017 gehört Stada den Private-Equity-Unternehmen Bain Capital 
und Cinven. Seit geraumer Zeit gibt es Spekulationen über einen Ausstieg der Eigentü-
mer. Dabei stehen ein Verkauf wie auch ein erneuter Börsengang im Raum.
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Der Karriereservice  
für Chemie und Life Sciences

Von Chemikern für Chemiker

Nutzen Sie das Netzwerk der GDCh: 

 Stellenmarkt – Online und in den Nachrichten aus der Chemie 

 CheMento – das GDCh-Mentoringprogramm  
   für chemische Nachwuchskräfte 

 Publikationen rund um die Karriere 

 Coachings und Workshops

 Jobbörsen und Vorträge 

 Einkommensumfrage und  
   Rechtsberatung

www.gdch.de/karriere · twitter.com/GDCh_Karriere
Gesellschaft Deutscher Chemiker

http://www.chemanager.com
http://www.gdch.de/karriere
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