JIch bin Vollblut-Dienstleister”

ein Schritt in die Pharma-Welt vor mittlerweile gut 30 Jahre geschah eher aus einer neugierigen Laune heraus.

Das heute zu Pfizer gehdrende Freiburger Pharmaunternehmen Godeke (,,Hexoral”, ,Gelonida®) suchte per Anzeige

junges Blut fiir das Projektmanagement. Dr. Wolfgang Hartmann, zu diesem Zeitpunkt iiber seiner Promotion zu
einem Thema aus der makromolekularen Chemie schwitzend, wollte eigentlich nur wissen, wie so eine Bewerbung ablauft.
Denn an der Uni Freiburg hatte der diplomierte Chemiker und heutige Geschaftsfiihrer der Medical Tribune Deutschland
und Prasident und CEO der Medical Tribune Group ein gutes Standing mit Perspektiven, managete damals ein grol3es
Forschungsprojekt im chemischen Anlagebau, das spdter erfolgreich vermarktet werden konnte.

Er bekam den Job, konnte
sogar selbst wahlen, ob er ins
Projekt- oder Produktmanage-
ment eintreten wollte. Zu diesem
Zeitpunkt, so bekennt er ehrlich,
wusste er von ,,Pharma” nur soviel,
dass ,Pharma” ohne Chemie nicht
auskommt. Er entschied sich fiirs
Projektmanagement und kam unter
die Fittiche von Dr. Walter Mobus,
der auch Lehrmeister seines Freun-
des Dietmar Miiller war. ,Das
war ein Gliicksfall. Das Arbeiten
unter seiner Fiihrung hat mir in
den ersten Jahren unheimlich
gut getan.” In dieser Zeit lernte
er die Grundlagen von Unter-
nehmens-Management kennen,
erzahlt er heute mit dem Abstand
eines erfolgreichen Managers in
unterschiedlichen Positionen, er
befasste sich mit zentraler Pla-
nung und Koordination zwischen
Forschung und Vorstand. Netzplan-

<< Steuern und ver-
netzen hat mich schon
immer fasziniert >>

technik, Prozessdenken - das sind
Begriffe, mit denen er dank Mobus
umzugehen lernte.

Nach zwei Jahren wurde er
gebeten, ins Marketing einzutre-
ten, erhielt die Chance, die Quali-
fikation gepriifter Pharmareferent
zu erwerben und bestand darauf,
ein halbes Jahr ganz hautnah im
AuRendienst zu arbeiten. Dann
tibernahm er das Produktma-
nagement fiir den Herz-Kreislauf-
Bereich. Es dauerte nicht lange,

bis Boehringer-Ingelheim anrief
und ihm die Leitung der Marke-
ting-Abteilung anbot: ,Boehringer
war und ist ja nicht Schmidtchen,
sondern Schmidt”, sagte er sich,
so dass der Wechsel nach Ingel-
heim keine Frage fiir ihn war. Das
war 1983.

Drei Jahre spdter stand der
gebiirtige Bremer und ehema-
lige Leistungssportler im Rudern
(Norddeutscher Meister im Achter,
Teilnehmer an deutschen Mei-
sterschaften) vor der Entschei-
dung, einen erneuten Wech-
sel des Fachgebietes zu wagen.
Peter Selinka, im vergangenen
Jahr verstorbener Altvorderer
der Pharma-Werbung und aner-
kannter Kunst-Mdzen, brachte
ihn mit Giinter Stroh, damaliger
Geschaftsfiihrer der deutschen
~Medical Tribune” zusammen.
Hartmann hielt sich bedeckt, weil
er, wie er sich sagte, von Presse-
dingen keine Ahnung hatte. Doch
Stroh lies nicht locker. Der Verlag
wollte unbedingt jemanden mit
Industrieerfahrung im Manage-
ment haben. Hartmanns Ehrgeiz
obsiegte schlielRlich, als Stroh
ihm den Wechsel mit der Aussicht
aufs seine Nachfolge schmackhaft
machte. Als erstes wurde Hartmann
dann zu einem weiteren ,Lehrmei-
ster” abgeordnet. Er lernte den
Griinder der ,Medical Tribune”,
den us-amerikanischen Verleger
Arthur M. Sackler Sen., kennen:
»Sackler Sen. und seine Einstel-
lung hat mich regelrecht begei-
stert und mich fiir die Zukunft
stark geprdgt”. Noch heute pflegt
Wolfgang Hartman private Kon-

takte mit der Griinderfamilie der
Medical-Tribune-Gruppe, die sich
aber ganz aus dem medizinischen
Verlagsgeschdft zuriickgezogen

<< Ich weif3, was
ich meinen ,Lehrmei-
stern’ verdanke >>

hat. In den folgenden acht Jahren,
in denen er seine erste Runde bei
»Medical Tribune” drehte, legte
er, wie Hartmann riickblickend
mit Respekt vor gliicklichen und
glinstigen Fiigungen sagte, durch
seine Kontakte zur Industrie die
Basis seines beruflichen Erfolges.
Auch wenn danach weitere beruf-
liche Stationen folgten - zum
Teil wieder mit neuen berufli-
chen Schwerpunkten, so z.B. im
internationalen Management der
Gemini Consulting, der Geschafts-
fiihrung bei IMS Health oder in
mehreren Aufsichtsratspositionen:
Immer standen die Pharma-Indu-
strie und ihr Markt aus unter-
schiedlichen Gesichtspunkten im
Zentrum seiner Aufgaben. Immer
war Wolfgang Hartmann als Mittler
und, worauf er sehr grofRen Wert
legt, als Dienstleister zwischen
und fiir die unterschiedlichen
Interessensphdren der betreuten
Partner und Kunden tdtig.
Natiirlich lief es auch fiir ihn
nicht immer so glatt, wie sich
das anhdren mag: Wechsel in
den Unternehmensleitungen und
neue strategische Ausrichtungen
beispielsweise ndtigten auch ihm
die Entscheidung ab: Unterord-

nung, gepaart mit Zahneknirschen
- oder Neuanfang und Neuorien-
tierung. Er entschied sich immer
fiir Letzteres. Dabei half ihm
zweifellos seine Weltoffenheit, die
er sich mit den Jahren im standi-
gen Kontakt mit ausldandischen
Gesprdchs- und Geschéftspartnern
erworben hat: ,Ich bin neugierig
auf andere Menschen.” Geholfen
hat ihm sicher auch sein Naturell,
das ihn als angenehmen Zeitge-
nossen charakterisiert. Freunde
und Freundeskreise, so urteilt
er iiber sich selbst, sind fiir ihn
sehr wichtig. Und Klavierkonzerte
und Jazz. Und seine Ehefrau
Ute. ,Sie ist immer frohlich” und
gewinne den Dingen immer etwas
Positives ab. Grundlage fiir ,eine
Super-Partnerschaft”, sagt er mit
einer Selbstverstandlichkeit, die
heutzutage leider so hdufig nicht
anzutreffen ist.

2005 holte die Verlagsspitze
den heute 59-Jdhrigen wieder in
den Hafen der Medical-Tribune-
Gruppe zuriick. Wieder wurde
ihm neben dem internationalen
Geschdft auch die Geschéftslei-
tung der deutschen MT Ubertragen,
nicht zuletzt, um damit einen
Schlussstrich unter das Auf und
Ab in der Fiihrung der deutschen
MT in den letzten drei, vier Jahren
zu ziehen.

War er schon wahrend seiner
ersten MT-Runde an wichtigen
Geschaftsprozessen beteiligt - so
am Verkauf der Gruppe zundchst
an den Axel-Springer-Verlag, dann
- nach Riickzug der Hamburger - an
die Siiddeutsche Verlagsgruppe,
so setzte er auch jetzt zumindest



zwei wichtige zukunftsorientierte
Akzente. Die ersten, eher zaghaf-
ten Versuche der MT mit Patien-

tenzeitschriften via Verteilung
in Arztpraxen hob er dank seiner
Kontakte auf die Erfolgsschiene:
~Medical Tribune - von Arzten fiir
Sie” als Beilage beim Arzneimittel-
versand an die DocMorris-Kunden,
aus Verlegersicht ein Gliicksgriff.
Dann im Dezember vergange-
nen Jahres der zweite Coup, die
»Medical Tribune Gesundheit &
Medizin” als Magazinbeilage der
LStiddeutschen Zeitung”. Dieser
Erfolg freut ihn besonders. Denn
damit liegt erstmals ein Verlagsob-
jekt aus einer ,fremden” Redaktion
dem Flaggschiff des Siiddeutschen
Verlages bei, was die Redaktion
der Siiddeutschen bisher partout

ablehnte. Nimmt man dann als
dritten Aspekt die Forcierung der
Facharzt-Titel in letzter Zeit mit
hinzu, darf sich Wolfgang Hart-
mann durchaus einmal zufrieden
zuriicklehnen. Doch zum Ausruhen
bleibt ihm keine Zeit.

Nicht nur ihn, auch seine Kol-
legen aus anderen medizinischen
Fachverlagen, treibt die Ertrags-
lage - gemessen am mageren
Anzeigenaufkommen fiir Pharma-
Kommunikation - um. Dabei
musste die MT im Wettbewerb mit
den fiihrenden Konkurrenztiteln im
letzten Jahr noch die wenigstens
Federn lassen. Umso mehr, sagt
Hartmann, ,miissen wir uns auf
unsere Kernkompetenzen kon-
zentrieren. Und das ist Qualitat,
Qualitat, Qualitat.” Damit und mit

der Betonung auf seiner Lieblings-
vokabel ,Dienstleistung” will er
trotz allen Gerangels um Rabatte
und Kompensationsgeschidfte
mit PR-Beitrdgen den Kunden
»Industrie” von der unverzicht-
baren Plattform ,Arztpresse” fiir
deren Kommunikationsanliegen
tiberzeugen: ,Wir haben fiir uns
das Ziel vor Augen, die MT zum
unverzichtbaren Leseobjekt der
Zielgruppe zu machen”, womit er
sich gleichzeitig der Uberforde-
rung der drztlichen Leserschaft
durch die enorme Titelfiille in der
Medizinpresse bewusst ist.

Fiir ihn steht es auRer Frage,
dass der Kunde ,Industrie” ohne
die Fachpresse nicht zu Recht
kommen wird: ,Trotz Online,
AuRendienst und sonstiges Direkt-

marketing wird die Arztepresse
unverzichtbar bleiben, weil sie
eine gewisse Mittlerrolle zwischen
den verschiedenen Kommunika-
tionsstrangen inne hat.” Dafiir
spricht - nur am Rande erwdhnt
- die Krisensituation, in die das
Paradestiick des Pharma-Marke-
tings, der AuRendienst, aktuell
geraten ist. Einen Wunsch an den
»Partner Industrie” hat er schon:
»Es ware hilfreich fiir beide Seiten,
wenn man sich in den Fiihrungs-
etagen der Pharma-Unternehmen
der besonderen Rolle der Fachan-
zeige wieder bewusster wiirde.”
Damit will Hartmann nicht ins
Horn derjenigen stofRen, die die
Fachpresse als abhdngig von der
Anzeige apostrophieren (was ja
keine bahnbrechende Erkenntnis
ist), sondern er mdchte Mut
machen, sich mit der Wirkungs-
weise des Kommunikationsinstru-
mentes ,Anzeige” stdrker ausein-
anderzusetzen. ,Dazu gehort fiir
mich die Erkenntnis, dass Anzeige
dann wirkt, wenn Kommunikati-
onsdruck aufgebaut wird.” HeiRt
konkret: Mut zur Anzeigenstrecke.
Dabei erinnert er sich etwas weh-
miitig: ,Was waren das fiir Zeiten,
als regelmdRig durchgebucht
wurde, und zum Jahreswechsel,
spatestens im Januar die Etats ein-
geplant waren.” ,Aber”, so fahrt
er fort, ,wir wollen und werden
keine Bittsteller sein. Wir wollen
iberzeugen - mit Leistung, und

<< Wir miissen uns fiir
unsere Leser unver-
zichtbar machen >>

die fuBRt auf unserer Einstellung,
in erster Linie Dienstleister zu
sein, fiir den Kunden Industrie
und fiir die Zielgruppe, den Leser
Arzt.” An dieser Grundeinstellung
lasst er nicht riitteln, und ist
wild entschlossen, sie auch in
den ausldandischen Schwesterti-
teln durchzusetzen. Gelegenheit
dafiir sollte er bald bekommen:
Wolfgang Hartmann wird sich,
wenn die Geschaftsleitung bei der
deutschen MT endgiiltig geklart
ist, wieder starker um das inter-
nationale Geschaft der Gruppe
kiimmern. <<



