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What we do as a BD manager

Alliance management

In-licensing

Co-
promotion

Out-
licensing

Business Makes money!!



Business model
In-licensing

 In-licensing can be considered at ANY step of product lifecycle.
 Since due diligence process has been completed, parties need to 

define contractual detail including deal terms and structure
 Adequate product valuation is not defined by only looking at 

financial valuation, but sales forecast is the major factor for value 
driver to estimate commercial attractiveness.
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• Scientific review, IP value analysis
• Business and financial analysis for business case: SF, investment, to 

figure out all relating costs
• Complete Licensing contract with internal and external communication



Business model
Out-licensing
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 Out-licensing can be considered at ANY step of product lifecycle.
 Even though 46-68 % of the deal value cannot be accounted for 

by defined quantitative parameters, deal value should be 
considered at the beginning stage

 Key factors for deal value (Arnold er al. 2002)

: Phase of development, therapeutic area, type of molecule, 
competitors   aligned with commercial attractiveness

• Strategic planning and preparation of supporting material: product 
evaluation along with TPP and developed evidence

• Targeting of potential opportunities and contact with potential partners
• Negotiation and business model development
• Complete Licensing contract and management of the deal



Business model
Co-promotion / Distribution
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 Needs for additional support and resources to maximize market 
penetration

 Supply price model, service fee model, etc.
 To share detailing and promotional efforts as well as profit 

(sometimes regulatory responsibility will be shared)
 To find mutual beneficial point is the most crucial for deal 
making

• Find potential opportunity in market
• Develop business proposal according to RFP by product owner 
• Negotiation and business model development
• Complete contract and management of business transition



사업성 분석

• 얼마나 벌 수 있을까
(매출, Revenue)

• 재료는 얼마나 사야할까
(원가, COGS)

• 고정비는 얼마나 들지
(판관비, SG&A)

• 마케팅에는 얼마나 써야 하나
(MKT expense)

• 로열티는 얼마나 줘야하지
• 그 외 배송비, 창고 보관료, 유

통 마진…etc.



Profit & Loss

Forecast 2023E 2024E 2025E 2026E 2027E 2028E 2029E 2030E 2031E 2032E

Net Sales
Volume Forecast

NSP
NHIP-VAT-

WS
% growth

COGS
Direct sales
B2B 

Gross Profits
% margin

Operating Expenses (incl D&A)
S&M
PMS+RMP
D&A

% Net Sales
EBIT

% margin



Top-down sales forecast

• Market based sales forecast
1) Reference market is available

- When commercial sales data or real-world evidence are 
available

2) Matured market 
- Drug’s sales have reached ‘steady state’

 Historical sales data (volume or revenue) to predict short-
and long-term future sales



Top-down sales forecast

• Narrow view. 
• Lack of understanding 

“cause” of the trends. 

Market-Based
Sales Forecast

• Accurate forecasting 
tools for in-line brands 

• Frequently updated and 
so provide timely insights 
that alert of changing 
market dynamics

• Correlations with patient 
behavior

Pros

Cons



Bottom-up sales forecast

• Patient based sales forecast
1) Reference market is NOT available
2) NCE for underdeveloped indication

When a product is new to the market, or where patterns of 
usage are complex (e.g. oncology) following the ‘patient journey’
Disease progression and treatment by focusing on the patient journey and how 
patients arrive to 

1) who has the disease,
2) how it’s typically detected, 
3) how patients are treated and by whom. 

Start with an epidemiology-based approach
: prevalence, persistence, compliance, and market share to determine how 
many patients are taking a drug



Patient journey

Giunti, Guido. (2018). 3MD for Chronic conditions: a model for motivational mHealth design. 



Bottom-up sales forecast

• Useful for building a 
commercial strategy 
base on causal 
relationship between 
patients and resulting 
commercial sales

• Able to validate key 
assumptions with 
real-time evidence

• Require a lot of research, 
and are often based on 
data that is difficult to 
collect and infrequently 
updated

• Difficult to reflect 
qualitative indicators in 
numbers

Pros Cons

Patient-Based
Sales Forecast



Sales Forecast exercise

Product Profile

 Previously treated, unresectable locally advanced or metastatic 
cholangiocarcinoma with a QWER deletion 

 Oral, 5mg, 10mg tablet, 21 tabs in a bottle
 10mg once daily for first 21 days of 28-day cycle 

The recommended dose reduction for adverse reaction: 5mg once daily 
for first 21 days of 28-day cycle

 DOR upon Phase 3 trial is 9 months



BD manager is a generalist, not a specialist
Wish your dreams come true 



김도영 센터장
대웅제약 글로벌사업본부

내 맘 같지 않은 수출 전략

“성공율 200% 올리는 BD 전략”
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자기소개



자기소개

제약업 18년

• 센터장, 일본 & 중국 법인장, 대웅제약

• 실장, 글로벌개발실

• 팀장, 글로벌전략팀

• 팀원, 라이센싱팀-사업개발팀



BD

Business Development



BD는 뭐다?

이해관계자를 활용해서

모두의 성과로 만드는 업무



이해관계



이해관해자 needs

협상 시 주요 쟁점을 나열하고,

프로젝트 담당자 (실무자), 
담당 부서장 (관리자), 
관련 부서장 (옆 관리자), 
대표자(의사 결정권자)

의 관점에서 선호하는 해결책을 표로 정리해 주세요.

• AI 에게 질문



이해관해자 needs 예시
• 기술료/로열티, out-licensing

항목 정의 (표준) 실무자 관리자 옆 관리자 (finance) 의사결정권자

계약금 계약 체결 시 초기 지급 높은 계약금을 통해 R&D 
비용 회수

파트너사의 관심을 유지
할 수 있는 유연한 계약
금

현금 흐름에 맞춘 분할
지급 선호

높은 계약금으로 파트너
의 의지를 확인

로열티 비율 순매출의 일정 비율 높은 로열티로 수익 극대
화

경쟁력을 유지할 수 있는
적당한 로열티

파트너사의 만족도를 고
려한 관리 가능한 비율
선호

높은 로열티로 수익 극대
화

마일스톤 지급 규제 승인 및 판매 목표
달성 시 지급

빈번하고 큰 규모의 마일
스톤 선호

장기적 이익을 위한 균형
있는 마일스톤

재무 계획과 일치하도록
분산된 마일스톤 선호

큰 규모, 적은 빈도의 마
일스톤 선호



이해관계 (권리)

• 실무자: 국가별, 장기, 독점, 소유

• 대표자: 글로벌, 단기, 비독점, 공동

항목 정의 (표준) 실무자 관리자 옆 관리자 의사결정권자

지역 권리 라이선시가 마케팅 가능
한 지역 정의

시장 충돌을 최소화하기
위해 제한된 지역 권리
선호

전략적 시장을 제한하는
유연한 권리 선호

경쟁 지역을 피하면서 유
연한 시장 권리 선호

더 높은 로열티를 위한
글로벌 권리 선호

계약 기간 계약 기간 및 갱신 조건
명시

안정성을 위한 장기 계약
선호

성과 검토를 통해 조정
가능한 기간 선호

다른 약속들과 조화를 이
루는 중간 기간 선호

단기 초기 계약 후 갱신
옵션 선호

독점권 독점 또는 비독점 마케팅
권리

프로젝트 관리 용이성을
위해 독점 선호

파트너가 강력한 경우 독
점권 유연성 제공

다른 지역 계약에 영향을
미치지 않도록 제한 선호

경쟁력을 극대화하기 위
해 비독점 선호

지적 재산권 (IP) IP 소유권 및 사용 권한
정의

IP 소유권 유지, 엄격한
사용 제한

파트너가 가치를 추가하
는 경우 공동 소유 유연
성 제공

부서 필요와 조화되는 IP 
소유권 선호

전략적 통제를 위해 IP 
소유 또는 공동 소유 요
구



이해관계 (제조/품질)

• 실무자: in-house, reasonable speed

• 대표자: fastest

항목 정의 (표준) 실무자 관리자 옆 관리자 의사결정권자

제조 권리 제조 권한의 내부 또는
외부 생산 여부

품질 관리를 위해 사내
제조 유지

품질이 보장되는 경우 제
3자 제조 수용

물류 용이성을 위해 현지
제조 선호

품질 통제를 유지하되 제
3자 생산도 수용 가능

품질 관리 기준 품질 및 준수 기준 준수
요구 높은 기준과 빈번한 감사 비용 효율성을 위해 적당

한 품질 점검 요구
부서의 품질 관리 정책과
일치하는 기준 요구

브랜드 평판을 유지하기
위해 엄격한 기준 요구



이해관계 (판매)

• 옆 관리자: 라이센서 기여 최대화, 통제를 원함

• 실무자: 라이센서 기여 최소화

항목 정의 (표준) 실무자 관리자 옆 관리자 의사결정권자

판매 목표 연간/분기별 판매 목표 설정 및
벌칙 또는 보너스 조항 높은 목표로 강력한 성과 요구 현실적이고 실현 가능한 목표 선

호
자원 용량과 일치하는 현실적 목
표 요구

시장 점유율 극대화를 위한 높은
목표 선호

마케팅 예산 마케팅 캠페인 비용 분담 라이선서의 기여 최소화 ROI에 기반한 유연한 분담 전략적 캠페인에 라이선서 기여
필요

라이선시가 모든 마케팅 비용 부
담 선호

공동 브랜딩 마케팅 자료에 라이선서 브랜드
사용

브랜드 가시성을 위해 공동 브랜
딩 선호

글로벌 시장에서 신뢰성 확보를
위한 허용

현지 시장 요구와 조화를 이루도
록 조정 필요

브랜드 이미지를 보호하기 위해
강력한 통제 필요

가격 통제 특정 지역의 최저가 또는 최고가
설정

시장 안정성을 위한 가격 하한
설정 선호

경쟁력 있는 가격 책정을 위한
유연성 필요

브랜드 가치 저하를 방지하기 위
해 과도한 할인 반대

프리미엄 시장 포지셔닝을 위한
전략적 가격 설정

시장 진입 일정 목표 지역에서의 출시 일정 명시일정 지연 시 벌칙 포함 명확한
일정 요구

시장 준비 상태에 따라 유연성
허용

규제 및 현지 물류와 일치하는
출시 일정 요구

글로벌 롤아웃 계획과 연계된 강
력한 일정 요구

행사 후원 의료 또는 산업 행사 후원 의무 가시성을 위한 광범위한 행사 후
원 선호

비즈니스 목표와 연계된 전략적
후원 지원

비용 통제를 위한 주요 시장 행
사에만 제한 필요

높은 영향력 있는 행사 후원만
승인



이해관계 (해지/분쟁)

• 실무자: 엄격, 신속, 명확

• 관리자: 상호, 중립, 유연

• 대표자: 조건, 비용, 전략

항목 정의 (표준) 실무자 관리자 옆 관리자 의사결정권자

계약 해지 조건 양측의 계약 해지 조건 성과 미달 시 해지 가능
한 엄격한 조건 요구

상호 유리한 해지 조건
수용

회사 이익을 보호할 수
있는 해지 전략 요구

마일스톤 실패 시 조기
해지 가능한 강력한 조건
요구

분쟁 해결 조정, 중재, 소송 옵션 신속한 해결을 위해 현장
조정 선호

중립적 위치에서의 중재
선호

회사 분쟁 해결 전략과
일치 요구

비용 효율적인 해결 방식
선호

갱신 조건 계약 갱신을 위한 조건과
조항

연속성을 위한 명확한 갱
신 조건 요구

성과에 따른 갱신 유연성
제공

재무 목표와 일치하도록
갱신 요구

전략적 가치와 연계된 엄
격한 갱신 조건 요구



사례



사례 (팀원 vs 팀장)

• 상황
사우디아라비아를 포함한 중동 10개국 판권 협상 마무
리를 해서 팀장님 보고를 했더니, 왜 10개나 했냐고, 5
개로 줄이라고 했다.

• 원인
우리 팀장님의 중동 계획은, 올해 5개국 내년에 5개국
을 판권 계약하는 것이었다.



사례 (팀 vs 팀)

• 상황
사우디아라비아를 포함한 중동 10개국 판권 협상 마무
리를 해서 팀장님 보고를 했더니, 왜 10개나 했냐고, 5
개로 줄이라고 해서, 재협상 통해 5개국으로 줄이고, 유
관부서에 얘기했더니 사우디는 수출 못하니 빼라고 했
다. 

• 원인
우리 GMP는 사우디 GMP 인증을 받은 적이 없어서, 업
그레이드 리소스가 부족하다는 것이다.



사례 (팀 vs 회사)

• 상황
사우디아라비아를 포함한 중동 10개국 판권 협상 마무리를
해서 팀장님 보고를 했더니, 왜 10개나 했냐고, 5개로 줄이
라고 해서, 재협상 통해 (2개월 추가) 5개국으로 줄이고, 유
관부서에 얘기했더니 사우디는 수출 못하니 빼라고 해서, 
사우디를 빼는 것으로 경영진 보고하니, 사우디를 포함해서
10개국으로 다시 협상 지시받았다.

• 원인
경영진은 사우디가 중동의 상징 거점국이니 필수적이고, 큰
성과를 위해서는 10개국이 필요하다고 판단, 계약부터하고
도중에 GMP 업그레이드를 하도록 지시.



사례 (회사 vs 파트너)

• 상황
중동 10개국 수출 계약서에 GMP 승인을 전제하고 사우
디를 추가해서, 결국 계약 체결 성공하고 회사 우수직원
포상도 받았고, 대리로 승진했다. 

2년후 실사통과를 못함, 파트너가 손해배상을 제기

• 원인
당연히 업그레이드될 줄 알고 우리의 “의무＂로 계약서
에 합의한 것이다. 



실전



실전 (recommended)

- 미리 팀장과 연초에 목표를 정한다.

- 팀장을 통해 유관부서간 이해관계를 명확히 한다. 

- 경영진 중간보고를 통해, 목표를 하나씩 달성한다.

- 파트너 사와 수시 소통해서 우리 팀/유관부서/경영
진의 이해관계를 Align 시킨다.



실전 (계획)

- 팀장: 목표 25년 중동 5개국 + 사우디

- 유관부서: 완제수출 or 기술이전

- 경영진: 25년 중동 5개국 완제수출 + GMP 업글

- 파트너: 26년까지 GMP안되면 기술이전 전환



실전 (모두의 성과)

- 팀장: 25년 5개국, 26년 5개국

- 유관부서: 사우디 GMP 승인 기록 + 투자비 확보

- 경영진: 중동 진출 거점국 사우디 확보

- 파트너: 완제든 현지제조이든 제품 확보

- 나: 사업개발 성과 확보



마무리



마무리

• 우리 회사의 사업개발 표준이 있는지? 
없으면 만들어 볼 것 (부서장 주도)

• 완성본을 만들지 않더라도 만들어 볼 것을 추천하는
것은, 이해관계를 공식적으로 합법적으로 확인해 볼
수 있는 과정이기 때문.

• 방식은 계약서 조항별 유관부서를 나열하고, 원칙과
기준을 정리 (경영진 컨펌이 best)



BD 상담 과 고민 연락하세요

김도영
01074744247



BD팀에서 성공적인 협상을 위해
꼭 알아야 할 것들

SK케미칼 바이오투자팀

이현수 팀장
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3. 자주 사용되는 협상 용어와 그 의미

4. 협상 준비에서 필요한 것들

5. 협상의 기술

6. 마무리 하면서…



서로 다른 이해관계와 목표를 가진

당사자들이 의견을 교환하여

공통의 합의점을 찾는 과정

협상이란? 

1. 협상의 개념 / 정의



분배적 협상분배적 협상

통합적 협상통합적 협상

크기가 정해진 파이 안에서 최대한 내 것을 많이 챙기는 협상
• 한쪽이 이기면 다른 쪽이 지는 승-패(win-lose) 구조
• 당사자들이 적대적이고 자신의 이익만을 추구하는 경향

파이의 크기를 키워, 협상 당자자 모두가 윈윈하는 결과를 도출하는 협상
• 협상 당사자 모두가 이익을 얻는 승-승(win –win) 구조
• 당사자 들이 개방적이고 친화적인 관계를 유지

나에게 가장 가치 있는 게 무엇이냐를 판단한 후, 

이를 위해 상대방의 심리적 만족감을 극대화 시키는 의사 결정을 내리는 협상

가치중심 협상가치중심 협상

2. 협상의 유형



3. 자주 사용되는 협상 용어와 그 의미

ZOPA 
(Zone of Possible Agreement)

ZOPA 
(Zone of Possible Agreement)

: 협상 당사자들이 합의할 수 있는 가능한 영역

BATNA 
(Best Alternative To a Negotiated Agreement)

BATNA 
(Best Alternative To a Negotiated Agreement)

: 협상이 결렬될 경우 선택할 수 있는 최선의 대안

구매자

판매자
판매자 범위

2만원 10만원

최고 조건최악 조건

구매자 범위

5만원 15만원

최악 조건최고 조건

ZOPA

12만원 제시

다른 판매자 - A

다른 판매자 - B 

다른 판매자 - C 

7만원 제시

15만원 제시

11만원 제시

BATNA



3. 자주 사용되는 협상 용어와 그 의미

앵커링 (Anchoring)앵커링 (Anchoring)

: 사람들이 의사결정을 할 때,

처음 접한 정보나 수치에 과도하게 의존하는
심리적 현상

[주요 특징]

• 처음 제시된 정보가 기준점(앵커)이 되어
이후의 판단에 영향을 줌

• 비합리적이고 무관한 정보라도 기준점으로
작용할 수 있음

• 협상, 가격 책정, 추정 등 다양한 상황에서
나타남



3. 자주 사용되는 협상 용어와 그 의미

욕구와 요구욕구와 요구

요구
- 수면 위로 들어난 것
- 겉으로 표현된 입장, 거래조건

욕구
- 수면 아래로 감춰진 것
- 충족되길 바라는 내면적 바램 or

숨겨진 진정한 필요나 동기

핵심은 상대방의

“숨겨진 욕구”를

파악하라

요구
(Position)

욕구
(Interest)



4. 협상 준비에서 필요한 것들

1. 협상의 목표 설정하고, 우선순위를 정리해두자
- 무엇을 달성하고자 하는지 파악하여 정리함
- 주요 목표, 우선순위, 평가요소를 정립함
- 첫 제안지점, 마지노선 지점, 원하는 지점을 미리 결정함

2. 사전조사를 통해 최대한 정보를 수집하자
- 정보수집 : 시장 상황, 업계 동향, 관련 법규 등
- 상대방 분석 : 목표, 우선순위, 강점, 약점, 협상스타일 등
- 숨겨진 이해관계자들을 파악함

3. 다양한 상황을 상상해보고 미리 대비책을 준비하자
- 상대방의 입장에서 생각해보고 예상가능한 반대의견에 대한 대비책을 준비함
- 다양한 시나리오를 예상해보고, 각각에 대한 대응방안을 준비함
- Yes일 경우, 확정되도록 쐐기를 받고, maybe or No일 경우 그 근거를 파악함

4. BATNA 준비와 BATNA의 강화
- 협상이 결렬될 것을 대비하여 BATNA를 마련해 둠
- BATNA를 강화하면, 나의 협상력은 더욱 강해짐



5. 협상의 기술들 - 1) 첫 제안은 겸손하지 마라 (feat. 앵커링 효과) 

한미 방위비 분담금 협상한미 방위비 분담금 협상

트럼프의 첫 제안은?

테슬라에서

초기 출시 자동차인

모델S에 대한 가격 전략은?

테슬라의 모델 S테슬라의 모델 S



5. 협상의 기술들 - 1) 첫 제안은 겸손하지 마라 (feat. 앵커링 효과) 

1. 첫 제안은 협상의 기준점을 설정한다
: 겸손한 첫 제안은 협상의 전체범위를 좁힐 수 있음

2. 첫 제안은 자신감을 보여주며, 이는 협상에서 유리한 위치를 차지하게 한다

3. 높은 첫 제안은 더 많은 협상여지(≒양보의 범위)를 제공한다

4. 강력한 첫 제안은 상대방의 기대치를 조정하는데 도움이 된다

5. 첫 제안은 협상의 분위기와 방향을 설정한다



5. 협상의 기술들 - 2) 상대방 BATNA를 분석하고, 나의 BATNA를 강화하자

구매자판매자
“강하게 9만원 요구”

BATNABATNA

“다른 판매자가

7만원에 가능한데요?”

다른 판매자 - A

다른 판매자 - B 

다른 판매자 - C 

10만원 제시

9만원 제시

7만원 제시

“7만원에 하시지요”

“우리 것만 신선합니다”

BATNABATNA

“9만원에 살게요”



5. 협상의 기술들 - 2) 상대방 BATNA를 분석하고, 나의 BATNA를 강화하자

• 협상협상 전략 수립
: 상대방의 대안을 이해함으로써
그들의 협상 전략과 한계점을 예측할 수 있음.

• 압박점 파악
: 상대방의 BATNA가 약하다면, 이를 활용하여
더 유리한 조건을 요구할 수 있음

• 합의 가능성 평가
: 양측의 BATNA를 비교함으로써
합의 가능한 영역(ZOPA)을 파악할 수 있음

• 협상력 증대
: 강력한 BATNA는 협상에서 더 큰 영향력을
행사할 수 있게 함.

• Poor Deal 회피
: 좋은 BATNA는 불리한 조건의 합의를 거부할
수 있는 힘을 제공

• Walk Away 전략 사용
: 강력한 BATNA를 바탕으로 협상 결렬 위협을
통해 상대방의 양보를 이끌어낼 수 있음

• 협상 목표 설정
: BATNA는 협상의 최소 수용 가능 조건을
설정하는 기준이 됨

나의 BATNA는 왜 강화해야 하나요?상대 BATNA는 왜 분석해야 하나요?



5. 협상의 기술들 - 2) 상대방 BATNA를 분석하고, 나의 BATNA를 강화하자

• 대안 탐색 및 발굴
: 새로운 대안을 모색 or 창의적인 대안 개발.

• 역량 강화
: 자신의 능력과 자원을 향상시켜 더 나은 대안을 만듬

• 네크워크 확대
: 다양한 관계를 구축하여 잠재적 대안을 늘림

• 시장조사
: 관련 시장과 업계동향을 지속적으로 파악

나의 BATNA는 어떻게 강화할 수 있나요?



5. 협상의 기술들 - 3) 라포 (Rapport)를 먼저 형성하라

당신은 누구에게 속마음을 털어놓나요 ….?

VS

결국, 사람들은 자신이 좋아하는 사람들과 거래하기를 좋아함.



5. 협상의 기술들 - 3) 라포 (Rapport)를 먼저 형성하라

• 공통점 찾기

• 적극적 경청과 공감 표현

• 비언어적 소통

• 신뢰 구축

• 유연성 유지

라포를 왜 형성해야 하나요?

• 의사소통이 원활해짐

• 협력적인 분위기 조성

라포는 어떻게 형성 하나요?
라포 (Rapport) 란?  

상호 간의 신뢰와 이해, 감정적 유대를 의미

협상의 성공가능성을 높이고,
모두가 만족스러운 결과 도출에

도움이 됨.



5. 협상의 기술들 - 4) 창의적인 대안을 마련하자

문제점과 입장 차이에 대해서

어떠한 접근 방식, 임하는 태도가

논의 중인 협상을 조금 더 좋은 결과로 이끌 것인가?

협상에서 문제점/입장 차이가 발생한다면….?

VS



5. 협상의 기술들 - 4) 창의적인 대안을 마련하자

거란의 Needs
• 영토 확장 : 고구려 옛 땅에 대한 권리주장
• 고려의 외교정책 변화요구

: 송나라와의 관계 단절 요구

고려의 Needs
• 영토보전 : 거란의 침공으로 부터 영토보전
• 독립성 보전

: 거란에 대한 항복이나 종속관계 거부

고려의 북진정책와 친송외교에 불만을 가진 거란이 고려 침공을 결정함

서희와 소손녕의 담판

: 영토 문제 + 여진족 문제 + 외교관계 개선을 이끄는 창의적 대안으로의 해결
- 강동6주를 고려에게 주되, 강동6주에 살고 있는 여진족을 몰아냄
- 고려에서의 송나라 관계 단절을 통해, 송나라 고립을 유도
- 거란의 명분(송과의 단계 단절) + 고려의 실리(영토 확장) 조화의 예시



5. 협상의 기술들 - 4) 창의적인 대안을 마련하자

거란 입장에서의 협상 포인트

[창의적인 대안을 위한 접근법/논리]

• 고려의 제안을 받아들여 여진족 문제 해결

• 고려와의 직접적인 외교관계 수립

• 고려-송 관계 단절을 통한 송 고립화 달성

[내부설득 논리]

• 고려를 활용한 여진족 문제해결 유도

• 고려와의 관계개선을 통한 동아시아 정세

변화 도모

고려 입장에서의 협상 포인트

[창의적인 대안을 위한 접근법/논리]

• 역사적 정통성을 통한 강동 6주의 권리요구

• 거란이 껄끄러워 하는 여진족 문제해결 제안

• 조건부 외교 관계 수립

: 거란과의 교류를 약속하되, 조건제시

[내부설득 논리]

• 침공에 대한 위기해결과 동시에 영토 확장의

기회 모색

시사점시사점
• 상호 이해 : 양측의 핵심 이해관계 파악 및 존중

• 창의적 문제 해결 : 영토와 외교 문제를 연계한 해결책 도출

• 명분과 실리의 조화 : 양측 모두 명분과 실리를 얻을 수 있는 해결책 마련

• 유연한 협상 태도 : 상황에 따른 강경과 유연의 적절한 조화



5. 협상의 기술들 - 4) 창의적인 대안을 마련하자

• 교착 상태 타개
: 양측의 입장이 팽팽히 맞서는 상황에서
돌파구 역할

• 상호 이익 증대
: 단순한 타협이 아닌 양측 모두에게 이익이
되는 해결책 도출

• 협상의 범위 확장
: 기존 틀을 벗어나 새로운 가치 창출 가능

• 문제 재정의
: 기존 문제 정의에서 벗어나 새로운 관점에서 접근

• 이해관계 파악
: 표면적 요구 너머의 진정한 이해관계 탐색

• 가치 창출
: 협상 대상을 확대하여 새로운 가치 창출

• 조건부 합의
: 불확실성을 관리하기 위한 조건부 합의 제안

• 패키지 딜
: 이슈를 묶어 전체적으로 만족스러운 해결책 제시

• 브레인스토밍과 역할을 바꿔 생각하기

창의적인 대안은 어떻게 마련하나요?창의적인 대안은 왜 중요한가요?



5. 협상의 기술들 - 5) 곧바로 YES는 삼가하자

곧바로 OK
제안 거절

OR 시간요청

구매자와 판매자는 각각 상황에서 어떤 생각을 하게 될 것인가?



5. 협상의 기술들 - 5) 곧바로 YES는 삼가하자

• 협상력 약화
: 첫 제안에 바로 동의하면 더 나은 조건을 얻을 기회를
놓칠 수 있음

• 신뢰도 하락
: 상대방이 제안이 너무 쉽게 받아들여졌다고 느껴 의심을
품을 수 있음

• 후회가능성
: 충분한 검토 없이 동의했다는 후회가 들 수 있음

즉각적인 YES를 피해야 하는 이유

시간적인 이슈만 없다면,

더 많이 고민하고,

더 많이 논의하면

훨씬 더 좋은 결과를

충분히 만들 수 있음



5. 협상의 기술들 - 6) MESO 전략을 활용하자

협상 상황에서

상대방이 우유부단 하거나…

어떠한 결정도 보류하고

있다면?

MESO 전략을 활용하자
(Multiple Equivalent Simultaneous Offering)

: 하나의 제안 대신 여러 개의 동등한 가치를
지닌 제안을 동시에 제시하는 전략

[실행 방법] 

• 여러 개의 제안을 동시에 제시

• 상대방이 모든 제안을 거절할 경우, 
어떤 제안이 가장 나았는지와 그 이유를 물어봄

• 상대방의 피드백을 바탕으로
제안을 개선하거나 새로운 옵션을 함께 모색



5. 협상의 기술들 - 7) 적극적으로 Trade Off를 진행하라

판매회사 입장

: 최대한 높은 가격으로

판매하길 원함

구매회사 입장

: 최대한 낮은 가격으로

구매하길 원함
교착 상황

적극적인 Trade Off 진행

높은 가격 포기 낮은 가격 구매

더 큰 규모로
구매 물량 보장

안정적이고 높
은 수익 확보



5. 협상의 기술들 - 7) 적극적으로 Trade Off를 진행하라

Trade Off란?

• 한 가지를 얻기 위해 다른 것을 포기하거나 교환하는 것

• 양측의 이해관계를 조율하기 위해 서로 다른 가치를 교환하는 과정

Trade Off를 잘 하기 위한 방안

• 우선순위 파악 : 자신과 상대방의 우선순위를 정확히 파악함

• 가치 차이 활용 : 양측이 다르게 평가하는 항목을 찾아 교환함

• 패키지 딜 구성 : 여러 이슈를 묶어 전체적으로 만족스러운 해결책을 제시함

• 조건부 양보 : 한 가지를 양보하는 대신 다른 것을 얻는 방식으로 제안

• 창의적 옵션 탐색 : 기존 틀에서 벗어나 새로운 교환 가능성을 모색함



6. 마무리 하면서…

협상은….

노력하고 고민할 수록

모두가 만족하는 결과를 가질 수 있습니다.

창의적인 대안을 잘 만든다면

기대 이상의 목적도 달성할 수 있을 것입니다.



경청해 주셔서, 감사합니다.



기술이전 계약사례소개
및 제약산업 신사업개발 전략

양경석, Ph.D., MBA 

Steering Committee / BD, R&D

㈜ 아주약품



Disclaimer

❖ 강의 자료와 내용은 강사의 경험에 따른 주관적인 견해이며, 특정 회

사의 입장과는 다를 수 있음.

❖ 예시 및 사례로 사용된 내용은 Public Domain에 공개된 자료를 기

반으로 강의의 목적에 맞게 각색하여 사용함. 
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1. 제약·바이오 부문의 사업개발(Business Development)

❖ 교육목표

- 계약의 중요성 고취

- 제약·바이오 사업부문에서의 사업개발의 역할과 중요성에 대한 향상된 이해



들어가며1) 우리 일상속의 수 많은 계약(서), 잘 보고 계신가요??

❖ 핸드폰 통신사 가입계약서 ❖ 보험 가입계약서

그저 시키는 대로 열심히 서명만 하고 계시진 않나요?



들어가며2) 회사에서 맺는 계약… 과연 공평한 걸까요?

❖ 글로벌 제약사 국내 제약사와의 유통·판매 계약

: 삼성바이오에피스, 美 머크와 바이오시밀러 개발 협력 (2013)

“너는 나만 믿어! 
다 잘 될꺼야!! 에헴!!”

* 출처 : 카카오톡 이모티콘 플러스



들어가며2) 회사에서 맺는 계약… 과연 공평한 걸까요?

❖ 대기업  중견기업 간의 유통·판매 계약

: 삼성바이오에피스, 유한 및 대웅과 바이오시밀러 Co-promotion 계약 (2018)

“어디 얼마나 잘하는지
두고보겠어~ 각오해!”

* 출처 : 카카오톡 이모티콘 플러스



계약(transaction)은…

❖ 계약(서)은 절대 공평하지 않다. (어쩌면 파워게임? 일수도…)

❖ 계약은 ‘다양한 내&외부 환경’속에서, 지극히 ‘이해득실 관계’에 입각하여, 각 계약주체가 

‘원하는 것’을 얻기 위해, ‘다양한 전략’을 가지고, 수 차례 ‘네고(negotiation)’를 하여, 

‘Give & Take’ 하는 것이다.

❖ 계약서는 위의 ‘합의사항’에 대해 혹시 모를 ‘법률적 분쟁’이 발생시, ‘법적 구속력’을 보장

받기 위한 장치이다.

❖ 계약 사항(조건)은 ‘시간의 흐름’에 따라 ‘내&외부적 환경변화’에 의해 ‘이해나 적용에 영

향’ 미쳐 그 ‘해석의 변화가 발생’할 수 있다.

* 지극히 개인적 경험에 의한 의견입니다.



제약바이오 부문의 사업개발의 핵심 기능

❖ 시장 조사 및 전략수립 (Market Research & Strategy Establishment)

– 시장 동향, 규제변화, 경쟁사 개발 동향분석 등을 통해 성장 기회를 발견하고, 단/장기적인 비즈니스 전략

을 수립

❖ 포트폴리오 관리 (Portfolio Management)

– 의약품 및 연구개발 파이프라인을 평가하고 최적화하여 자원의 효율적 배분과 수익성을 극대화

❖ 경쟁사 분석 (Competitor Analysis)

– 경쟁사의 기술 및 개발전략을 파악하여 자사 전략을 조정하고 경쟁성 확보

❖ 계약 (Transaction)

– 전략적 파트너쉽, 공동연구/개발, M&A 등 다양한 계약을 통해 사업 확장을 추진

❖ 라이센싱 (License-in/out)

– 외부 기술 도입 또는 자사 기술 수출을 통해 시장 진입과 수익 창출을 도모

❖ 제휴협력 (Alliance)

– 프로젝트를 모니터링하며, 의사소통 관리, 목표조정, 갈등해결 등 파트너십을 관리/조정하여 당사자의 이

익을 극대화



사업개발(Business Development)의 중요성

“사업개발은 회사의 장기적인 성장(Growth)과 성공(Success)을 보장하고,

시장 내 경쟁력(Competitiveness)과 유연성(agility)을 유지하며, 

다변화하는 제약〮바이오시장의 충족되지 않은 요구(unmet needs)에 대응

할 수 있도록 기여하며, 회사의 개발전략 (Business strategies)을 조정하

고 공통목표를 달성하기 위해 유관부서와의 긴밀한 협력을 촉진함”



2. 기술이전(License-out) 성공사례 소개 

❖교육목표

- 기술이전 프로세스에 대한 지식 향상: 기술이전 프로세스의 주요단계,

특히 초기 개발단계(Pre-clinical, Phase I) 및 규제 고려사항에 대해 명확

한 이해

- 기술이전 과정에서의 주요 사항/문제에 대한 인식: 성공적인 기술이전에 

영향을 미치는 지적재산, 규제문제 및 상용화 위험과 같은 주요사항 및 

문제에 대한 인식고취



제약라이선스 계약 종류 및 사례 소개 

* 출처 : “성과도출로 가는 협업을 위한 사업개발에 대한 이해, 임종진 (2023)



㈜지놈앤컴퍼니 (Genome & Company)

❖ 주요연혁 및 제약라이선스 사례

일시 진행사항

2015. 09 ㈜지놈앤컴퍼니 설립

2019. 12
[공동개발] 1차 공동개발계약체결 (GEN-001, Merck & Pfizer)
[기술이전] 항암마이크로바이옴 기술이전 (GEN-001, LG화학)

2020. 08 [M&A] 미국 Scioto Biosciences 인수 (바이오텍)

2021. 02 [공동연구] Antibody 공동연구계약 체결 (Debiopharm)

2021. 03 [공동개발] 2차 공동개발계약체결 (GEN-001, Merck & Pfizer)

2021. 09 [M&A] 미국 List Biological Laboratory 인수 (CDMO)

2021. 10 List Biotherapeutics (List Bio) 설립

2022. 03 [공동개발] 공동개발계약 체결 (GEN-001, MSD)

2024. 05 [기술이전] 신규타깃 ADC용 항체 기술이전 (GENA-111, Debiopharm)

* 출처 : Genome & Company IR 일부 발췌 및 수정

사례 1

사례 2

사례 3-1

사례 3-2



[사례 1] 美기업 인수, ‘新파이프라인〮플랫폼’ 확보 (2020년)

* 출처 : Genome & Company IR 자료 일부 발췌



[사례 1] 美기업 인수, ‘新파이프라인〮플랫폼’ 확보

❖ 단계 1: 전 세계 바이오텍 중 마이크로바이옴 기반 신약후보물질 개발중인 
회사 및 ASSET 검색 (Long-list 확보, 약 400여 곳 파악) 
✓ Targeted TA, 개발 단계, 직접개발물질? Licensed product? 등 파악



[사례 1] 美기업 인수, ‘新파이프라인〮플랫폼’ 확보

❖ 단계 2:  Short-list 확보(약 40여 곳) 및 해당사 질의사항 준비
✓ PoC data, Safety, CMC, 개발 Plan 등



[사례 1] 美기업 인수, ‘新파이프라인〮플랫폼’ 확보

❖ 단계 3:  Partnering event (e.g. JP Morgan, Bio International/Europe 
등)을 통해 해당사와 미팅 및 기술실사 진행 (Due Deligence) 수행
✓ NDA 체결 및 7개월간의 세부 실사를 통한 세부 연구개발 사항 확인
✓ Scioto사의 연구/기술력 + Genome의 개발역량

❖ 단계 4: 미국 싸이오토(Scioto Biosciences)社 지분 52%를 인수 (약 77억원)

출처: 관련 기사보도자료



[사례 2] 미국 List Biological Laboratory 인수 (CDMO) (2021년)

리스트랩 지분 60% 인수

* 출처 : Genome & Company IR 자료 일부 발췌



[사례 2] 미국 List Biological Laboratory 인수 (CDMO) (2021년)

❖ 단계 1: 마이크로바이옴 CDMO 시장에 대한 예측
✓ 전 세계 마이크로바이오 개발 물질 파악 및 임상 3상/상업화 물질에 대한 생산수요 예측

❖ 단계 2: ‘빠른 시장 출시 와 선점의 중요성‘ 기반 CDMO 확보 결정
✓ CDMO 매출 창출을 통한 신약개발 속도 높힘으로 마이크로바이옴 업계 퍼스트 무버(First 

mover)가 되고자 하는 전략수립

* 출처 : Genome & Company IR 자료 일부 발췌



[사례 2] 미국 List Biological Laboratory 인수 (CDMO) (2021년)

❖ 단계 3: 마이크로바이옴 CMO long-list → short list 확보
✓ 자체 GMP생산시설 보유 여부 및 CDMO 위탁처 파악 등

❖ 단계 4: 최종 후보회사 4곳 contact 및 기술실사 진행
✓ 생산시설 위치, 생산 Capa. 확장성, FDA/EMA 실사(규제준수 등) 등 확인

❖ 단계 5: 리스트랩 (List Biological Laboratory) 인수
✓ 지분 60%를 약 314억원(2700만달러)에 인수

* 출처 : Genome & Company IR 자료 일부 발췌



[사례 3] 신규타겟 ADC용 항체 공동연구에 이은 기술이전

❖ 지놈앤컴퍼니의 신약후보물질 발굴 플랫폼 ‘지노클(GNOCLETM)’ + 디바이오팜의 
ADC 링커기술 ‘멀티링크(MultilinkTM)’ 기술을 접목해 ADC 기술에 최적화된 임상물
질 발굴

* 출처 : Genome & Company IR 자료 일부 발췌



[사례 3] 신규타겟 ADC용 항체 공동연구에 이은 기술이전

* 출처 : Genome & Company IR 자료 일부 발췌

❖ 단계 1: 신약후보물질 발굴 플랫폼(지노클, GNOCLETM)의 사업화 모색
✓ Bio International/Europe등 파트너링 이벤트를 통해 플랫폼 소개 및 기대효과 

설명

❖ 단계 2: 스위스 제약회사인 디바이오팜(Debiopharm)과 공동연구계약 체
결 (2021년 2월~2024년 6월, 약 3년)
✓ 지놈앤컴퍼니의 플랫폼 기반 ADC 向 항체 발굴 제공
✓ 디바이오팜의 멀티링크에 결합하여 ADC 임상물질 발굴 및 효능평가 

(In vitro & In vivo)

* 출처 : Genome & Company IR 자료 일부 발췌



[사례 3] 신규타겟 ADC용 항체 공동연구에 이은 기술이전

❖ 단계 3: 신규 ADC 후보물질의 임상개발 및 라이센싱 논의
✓ 전 임상시험과 동시에 향후 개발 및 라이센싱 방향 논의
✓ 타겟 적응증 및 시장분석

❖ 단계 4: 긍정적인 전임상 결과에 따라 지놈앤컴퍼니 보유 항체에 대한 기
술실사(due diligence) 진행
✓ 안정성, 독성, 생산(CMC), 특허 등

❖ 단계 5: 2024년, 기술이전 (License-out) 계약 체결
✓ 총 4억 2,600만달러 (약 5,860억원) 규모, 계약금 500만달러 (약 70억원)

출처: 관련 기사보도자료

➢ 시사점

• 계열 내 최초 (First-in-class)물질이지만 early 

stage (전임상단계)에서 기술이전

• ADC완전체가 아닌 신규 항체만으로도 라이센

싱 가능

• 단순 물질 아닌 플랫폼에 대한 기술력입증



3. 신(新) 사업개발 전략 사례 소개

❖ 교육목표

- 신사업 개발의 전략적 사고 함양: BD가 새로운 기회를 식별하고 회사의 포트폴리오

를 확장하기 위한 전략을 개발하는데 어떻게 도움이 되는지, RA 활동을 보다 광범위

한 비즈니스 목표에 맞추는 방법습득.

- RA와 BD간의 협력강화: 성공적인 기술이전과 비즈니스 성장을 촉진하기 위해 규제

업무가 어떻게 사업개발과 협력할 수 있는지 보다 명확한 이해.

- 사례 연구 적용: 실제 기술이전 및 신사업개발전략 사례를 통해 사업개발의 전략과 

결정이 어떻게 성공적으로 구현되었는지 확인하고 유사한 사고를 자신의 업무역활

에 적용.



[사례소개] Bora Pharmaceuticals

❖ Executive Summary

➢ 대만에서 가장 큰 CDMO 제약 회사로, 글로벌 규제가이드*에 충족한 다수의 생산시설을 보유함.

- Market cap : 1.65 B, 약 2조 1,450억원* (2023년 5월 기준)

➢ 빠르게 성장하는 글로벌 제약 산업에 있어 “이중 엔진 (Dual-engine)” 성장 전략으로 경쟁 우위를 

확보함.

- 글로벌 ‘CDMO’ & ‘Commercial’ operations

➢ 다양한 modalitya 의 글로벌 cGMP 생산시설b 및 S&Mc조직을 보유(인수)하며, 전 세계 100개국 

이상에 공급을 통해 매출 극대화를 꾀함.

- 2023 revenue: 456 M USD (‘19-23 CAGR: 74%) , Net income : 93 M USD

➢ 빠른 판단력 및 실행력으로 다수의 M&Ad 실행 및 이의 시너지 효과를 통해 기업 가치 극대화함.

- 다수의 생산시설 인수 (e.g. Eisai(TW), GSK(CA), Impax/Amneal(US), Eden’s facility(US))

- 다수의 제약사 및 유통판매사 인수를 통해 미국 시장 진출 (e.g. TWi pharma., Upsher-Smith

Laboratories)

a small molecule, biologics

b 대만, 캐나다, 미국

* US FDA, EU EMA, JP PMDA, Canada, etc.

c S&M (Sales & Marketing); 미국, 대만

d 13~24년 주요 deal : 7개 (Acquisition, Asset Transaction)

* 500 billion NTD (신 대만달러, 1 NTD = 0.031 USD = 42.76 원)



I. Company Introduction : Key Facts 

❖ Company Summary

: Bora Pharmaceuticals Co., Ltd. focuses on the development and manufacturing of 

pharmaceutical products including novel drugs, generic drugs, and over-the-

counter(OTC) healthcare products. The company is headquartered in Taipei City, Taipei, 

Taiwan.

Source: Company’s Investor Relations (2023)



I. Company Introduction : Financials

❖ Company revenue and net income (US$M) for the past five years. 

Year
Total Revenue, 

US$ (m)
Net Income, 

US$ (m)
EPS
($)

2019 50 10 0.1

2020 61 20 0.1

2021 176 27 0.3

2022 352 47 0.5

2023 456 97 1.0

50
61

176

352

456

10 20 27
47

97

2019 2020 2021 2022 2023

Bora Pharmaceuticals Co Ltd Financials 
(US$M)

Total Revenue

Click here to view more
Source: GlobalData’s Intelligence Center

https://pharma.globaldata.com/Company/Financials/bora-pharmaceuticals-co-ltd_2355665?swot


II. Company History

❖ Bora – Largest Pharma CDMO in Taiwan with Global Research 

* 창업자(John Shen)의 지병으로 아들
(Bobby Sheng, 30세)이 새 CEO로 취임

Source: Company’s Investor Relations (2023)



[Appendix] Company Deals (Major)

Announced
Date

Headline
Deal
Type

Deal Value
(US$m)

Licensor Comments

Jan-2024

Bora Pharmaceuticals Com
pletes Acquisition of Upsh
er-Smith Laboratories from 
Sawai Group and Sumitom
o Corporation of Americas 
for USD210 Million

Acquisition 210.00
Upsher-Smith Lab

oratories LLC
(US)

The acquisition cost was USD 210 million. This move significantly expands Bora's 
presence in the US market, enhances its CDMO business, and supports its comm
ercial prescription business through its subsidiary TWi Pharmaceuticals. The faciliti
es offer a combined annual capacity of 3.5 billion doses, including oral solids, liqui
ds, and topical powders.

Aug-2023

Bora Pharma Acquires Six 
US Brand Product from Al
matica Pharma for USD38.
5 Million

Asset 
Transaction

38.50

Almatica Pharma
(US, a subsidiary 
of Alvogen Group

)

The acquisition was valued at USD 38.5 million. The deal aims to leverage Bora's 
sales platforms to enter the brand product market, create new revenue drivers, 
and improve profit margins. The six drugs collectively had US sales of approximat
ely USD 220 million in the prior year.​ 

Sep-2022
Bora Pharma Acquires TWi
Pharma

Acquisition 195.7
TWi Pharmaceuti

cals Inc

The acquisition was valued at approximately USD 195.7 million. This strategic mov
e was intended to enhance Bora’s formulation development and niche manufact
uring capabilities, further establishing Bora as a leading pharmaceutical group in T
aiwan​. 

May-2022
Bora Pharma Acquires CD
MO Assets from Eden Biol
ogics

Asset 
Transaction

100.00
Eden Biologics
(JHL Biotech)

This acquisition marked Bora's entry into the biologics sector, further diversifyin
g their service offerings and enhancing their capabilities as a comprehensive CDM
O.

Mar-2020
Bora Pharma Acquires Mis
sissauga Based Facility fro
m GlaxoSmithKline (GSK)

Asset 
Transaction

n/a
GlaxoSmithKline 

(CA, GSK)

The financial details were not disclosed. However, the deal included a minimum fiv
e-year agreement to continue manufacturing GSK's product lines at the facility​. 
This acquisition doubled Bora's workforce and broadened its manufacturing capabil
ities, allowing the production of 50 different products for over 100 markets glo
bally.

Dec-2018
Bora Pharma Enters into Li
censing Agreement with Vi
truvias Therapeutics

Licensing 
Agreement

n/a
Vitruvias Therape

utics LLC
(US)

While specific financial terms of the agreement were not disclosed, such licensing a
greements typically involve milestone payments based on product development pr
ogress, regulatory approvals, and sales performance, along with royalties on net sal
es. This strategic partnership with Vitruvias Therapeutics marked a significant step f
or Bora Pharmaceuticals in its efforts to expand its global footprint and enhance 
its product offerings in the dermatological and semi-solid pharmaceutical mark
et segments​.

Dec-2017

Bora Pharma to Acquire M
anufacturing Facility from I
mpax Labs for USD18.5 Mi
llion

Asset 
Transaction

18.50
Impax Labs

(US) 
This move significantly increased Bora's capacity to produce USFDA-regulated p
roducts, enhancing their global market reach​.

Feb-2013
Eisai Taiwan Sells Tainan P
roduction Plant To Bora

Asset 
Transaction

n/a Eisai Taiwan 
The acquisition details were not disclosed, but the deal involved transitioning arou
nd 50 employees to Bora and expanding Bora's manufacturing capabilities in or
al solid dose drug products ​.



III. Company Structure

❖ Well-structured Portfolio Companies with Dedicated Function 

Source: Company’s Investor Relations (2023)



IV. Business Structure

❖ Dual -Engine Growth Strategy to “Race to the Top” 

Source: Company’s Investor Relations (2023)



IV. Business Structure – Global CDMO (1 of 2)

❖ Well-positioned with Competitive Edge to Win

Source: Company’s Investor Relations (2023)



IV. Business Structure – Global CDMO (1 of 2)

❖ Largest CDMO in TW with Well connected Global Distribution

Source: Company’s Investor Relations (2023)



IV. Business Structure – Global CDMO (2 of 2)

❖ Making Success More Certain with Value added Services

Source: Company’s Investor Relations (2023)



IV-I. Two transformative Transaction in 2022: Bora Biologics

❖ Value creation by gaining complex technology in the most cost-efficient 
way

Source: Company’s Investor Relations (2023)



IV-I. Biologic Platform

❖ The Only CDMO Offering Both ‘Small Molecule’s & ‘Biologics’

Source: Company’s Investor Relations (2023)



IV-II. Two transformative Transaction in 2022: TWi

❖ Value creation by adding another strong catalyst to fuel the growth

Source: Company’s Investor Relations (2023)

Focuses on developing and 
commercializing "High Barrier 

to Entry" generic drugs.



IV-II. Two transformative Transaction in 2022: TWi

❖ Value creation by adding another strong catalyst to fuel the growth

Source: Company’s Investor Relations (2023)



IV-II. Superior S&M Recognized by Major Channels in the US

❖ Accessible to ~90% of the demand in the US through well connected 
customers

Source: Company’s Investor Relations (2023)



IV-II. Well-connected Global Partnership



IV-II. … with Comprehensive Product Portfolio



V. Growth into a Global Pharmaceutical Company (1 of 2)

❖ … Driven by both Organic & Inorganic Growth

Source: Company’s Investor Relations (2023)



V. Growth into a Global Pharmaceutical Company (1 of 2)

❖ Creating Substantial Value for All Shareholder

Source: Company’s Investor Relations (2023)



감사합니다
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