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Deep Impact: Was wann wirkt

Bevor Unternehmer an die Umsetzung ihrer

Lobbying-Aktivitaten gehen kénnen, miissen sie sich

uberlegen, wie sie das jeweils geeignete Instrument
auswahlen. Ein Beispiel zeigt, wie es ablaufen kann.

Ein steirisches Unternehmen hat ein
Weltpatent. Es geht um noch ékonomi-
schere Breitband-Technologie, also um
optimale Kabel fiir Internet, TV und Tele-
fon. Es wurden schon Lizenznehmer in
allen wichtigen Staaten der Welt unter
Vertrag genommen und die Umsétze
steigen rasant. Nur im eigenen Land, in
Osterreich, stehen die steirischen Mana-
ger vor den verschlossenen Tiren des als
Lizenzpartner am besten geeigneten und
staatnahen IT-Unternehmens. Irgendwie
werden sie hier weniger ernst genommen
als im Ausland. Doch sie miissen mit dem
Unternehmen zusammenarbeiten, weil
eine globale Innovation ohne Erfolg am
Heimmarkt ziemlich komisch wirkt.

Weil nichts mehr geht, musste Lob-
bying her. So dachten die Steirer und ver-
starkten sich mit einem Lobby-Coach. Bald
hatten sie die relevanten VIP erfasst und
eine klare Lobby-Botschaft formuliert, die
auch den immensen Nutzen fiir Offent-
lichkeit und Staat herausstrich. Dann kam
die Frage, mit welchen Instrumenten die
VIP angesprochen werden sollen.

Wahl der Waffen

Da sie mit den vorangegangenen
Anldufen bei dem abgeneigten Mittelma-
nagement des Zielunternehmens stecken
geblieben sind, entschieden sie sich fiir
drei Instrumente: 1) Den Expertenkreis
der Fachleute auf die neue Technolo-
gie einschwdren, der dann als Eisbre-

cher in der Branche fungieren soll. 2)
Ein ,Going Public* mit der bewegenden
Stary ,tberall erfolgreich nur zu Hause
nicht — warum?* 3) Ein Direktkontakt zu
fachlich und fiir den staatsnahen Betrieb
zustindigen Politikern.

Manchmal wirken Lobby-Instrumente
sich gegenseitig verstirkend, manchmal
landet man auch nur mit einem den ent-
scheidenden Treffer. In diesem Fall fiihrte
der politische Kontakt zum Durchbruch.
Denn es wurden ohne jemand aus der
Regierung zu strapazieren einfach die
Breitband-Sprecher der beiden GroBpar-
teien im Nationalrat angesprochen. Die
Termine waren relativ leicht zu bekom-
men, die VIP-Botschalten gut prisentiert.
Unterstiitzung wurde zugesagt und dann
passierte zwei Monate gar nichts. Danach
trudelte aber eine Einladung zu einem
Breithand-Event der einen Partei ein und
der steirische Geschéftsfiihrer ging hin. Er
traf dort den obersten Boss des Zielunter-
nehmens, der sogar sehr freundlich und
offen — intern gut vorinformiert — auf ihn
zukam, Die Verstindigung auf ein Test-
Projekt erfolgte sehr rasch. Nach einem
weiteren Halbjahr war das Unternehmen
mit seinem Weltpatent auch Lizenzge-
ber des einen ganz groBen heimischen
IT-Unternehmens. Eine echte politische
Intervention hatte gar nicht statigefun-
den, einfach zum richtigen Zeitpunkt am
richtigen Ort gewesen zu sein, brachte
den Erfolg.
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Wenn Profi-Lobbyisten
versagen

Sie erzahlen es einem mit dieser eigenartigen
Mischung aus Spott des Unbeteiligten und
Ratlosigkeit des Betroffenen: ,Wir haben uns ja
einen Profi geholt. Einen, der die richtigen Ver-
bindungen hat. Der im Club neben Ministern
sitzt und ein Bliro in Briissel hat. In der Partei
hat es auch geheiRen, das ist ein guter Mann.
Aber letztlich ist nichts dabei herausgekom-
men, auBBer hohe Honorare und Spesen. Von
einer Durchsetzung unserer Interessen sind
wir weiter weg denn je” Solche Geschichten
kann man immer ofter horen von Managern,
Unternehmern und Interessenvertretem.

Bis vor einiger Zeit konnten diese ja ihre
Anliegen relativ leicht bei den eigenen Leuten
vorbringen und es wurde ihnen geholfen. Aber
das ist jetzt vorbei: Regionale und nationale
Parteien und Institutionen haben so viel von
ihrer Macht in einem Europa der EU und in
einer Welt der globalen Netzwerke abgeben
miissen, dass sie den eigenen Mitgliedern

bei vielen Projekten nicht helfen kdnnen. Was
tun? Bald war die idee da: Wir nehmen uns so
einen Profi-Lobbyisten. Was manchmal klappt.
Aber auch ziemlich haufig in die Hose geht.
Die Ursachen des Versagens von Profi-Lobby-
isten: Sie treten fachlich zu schwach auf, weil
ihnen die Thematik vielfach zu spezifisch und
komplex ist. Sie bringen es nicht zur gleichen
Glaubwirdigkeit wie ihre Auftraggeber, was
gerade in emaotionalen Entscheidungssituati-
onen sehr hilfreich wire. Sie behindem sich
manchmal durch andere, in Interessenkollision
stehende Lobbying-Auftrage selbst. Sie haben
oft Angst vor der Uberstrapazierung der ihnen
zugéanglichen VIPs. Sie geben tiberhaupt ihre
Kontakte und Methoden nicht oder zu wenig
preis, um gegeniiber dem Auftraggeber an
Unersetzlichkeit zu gewinnen. Das macht sie
letztlich zu schwer kontrollierbaren Satelliten.
Der Gedanke der Auftraggeber, dass ,wir das
alleine nicht schaffen” war durchaus richtig,
aber das komplette Delegieren so heikler und
existenzieller Aufgaben an Externe war der
Fehler. Daher wird sich am Markt das Heran-
ziehen von Lobby-Coaches verbreiten, welche
Know-how und Anleitung in professionellem
Lobbying einbringen, das konkrete Kontakten
aber dann ihren Klienten iiberlassen. So dass
diese sich letztlich selbst erfolgreich am Par-
kett der neuen Netzwerke bewegen kdnnen.
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