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Serie: Nicht genieren, lobbyieren!

TEIL 3: Wer bei einer Lobby ,,andockt, erbdlt selten grofSere Gestaltungsfreibeiten, da mit zunehmen-
dem Einfluss auch die Abbingigkeiten steigen.

Eigene Lobbys aufbauen: Die Konigsdisziplin

anz gleich, ob Wahlaret,
Partmer
meinschaft oder Spitalschef,

einer  Praxisge-
zuerst versucht jeder angehende
Lobbyist an vorhandene Lobbys
anzudocken: mit einer bestimmten
Gruppe von Kollegen Mittagessen
gehen, Mitglied im Golfclub wer-
den, bestehende Verbindungen
vom Studium nutzen oder sich mit
Society-Journalisten befreunden ...

ALLES NUR ZEITVERSGHWENDUNG?

In jedem Fall gelten die Spielregeln
der gesetzlich vorgegebenen oder
ausgesuchten Vereinigungen wie
Arztekammer, Krankenkassa,
Krankenhausverband oder Fach-
gruppe. Und es gile, die dort vor-
handenen  Grundhaltungen  und
Machtverhilmisse zu akzeptieren.
Der Aufstieg in der ,angedockten®
Lobby bringt selten grofiere Gestal-
tungsfreiheiten, da mit zunehmen-
dem Finfluss auch die Abhingig-
keiten steigen. Viele geben sich
damit zufrieden und geniefien die
Vorteile und einen gewissen eige-
nen Machtzuwachs in der Stukeur.
Bei gar nicht so wenigen entsteht
mit der Zeit eine gewisse Verdrief3-
lichkeit tiber Verpflichtungen und
Barrieren, die Zeit kosten und
wenig bringen. Kreative und ambi-
tonierte Geister lésen das mit dem
Aufbau eigener neuer Lobbys, um
die eigenen Interessen oder neue
Projekte effizienter und gezielter
durchsetzen zu kinnen.

WENN DIE UNZUFRIEDENHEIT WACHST
Stellen wir uns einen Labormedi-
ziner vor, der als Chef eines Privat-
labors und Mitglied einer Gemein-
schaft von Labormedizinern etwas
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fiir sich und seine Kollegen bewe-
gen will: Zuerst einmal war er
unzufrieden mit seinem Standing
gegeniiber den Patienten — die ver-
standen seine labormedizinischen
Frkenntnisse oft nicht, Erklirun-
gen waren miihsam, immer musste
auf den zuweisenden Arzt verwie-
sen werden. Er war auch unzufrie-
den mit dem Standing der Labor-
medizin im Kreis der Gesamtme-
dizin, fiihlte sich als nicht direkt
Heilung bringender, ,blofie* Dia-
gnoschilfe leistender Arzt zuriick-
gesetzt, als Handlanger fiir die
yrichtige Medizin® missverstan-
den. Er war unzufrieden mit dem
politischen Standing seines Fach-
bereichs — Gespriichspartner fiir
die “Iop-Politiker kamen immer
aus anderen Bereichen.

Stellen wir uns vor, dass er eine
Strategie entwickelt, die darauf
abzielt, all diese Nachteile aufzul-
sen: Er griindet mit geschickt
erreichter ,Duldung® bestehender

Fachorganisationen  die  eigene

Aktionsgemeinschaft ,Labor tut
gut* (I’I'G) als Plattform fiir enga-
gierte Labormediziner und fiir die
Autwertung der Labormedizin. Er
bildet zuerst einen kleinen Kreis
von allseits anerkannten Primariirz-
Laborchefs, die die

geplanten Aktvititen der Gemein-

ten sowie

schaft diskutieren und entwickeln.
Der LT'G-Kreis fiihrt Befragungen
unter Kollegen und anderen Medi-
zinern durch. Er entwickelt eine
klare Botschaft an die relevanten
VIPs in Poliuk, Verwaltung, Wirt-
schaft und Medien. Er realisiert
einen Labormedizin-Ratgeber fir
Patienten und Arzte. Er verbessert
vorhandene Leitlinien. Er holt sich
die grofien medizintechnischen
Lieferanten mit ihren Netzwerken
und Budgets an Bord. Er veranstal-
tet Events zur Information und
Abstimmung tiber die LI'G-Aktivi-
titen. Er verbessert Schrict fiir
Schritt das Image seines Fachberei-
ches, das Wissen um dessen Quali-
tiit und wird damit zu einer positive

Leistungen schaffenden und kom-
munizierenden Lobby der Labor-
medizin. Stellen wir uns vor, der
['T'G gelingt es, thre Mitwirkenden
mit fachlich wertvollen Informatio-
nen, Prisentationen und Studien zu
unterstiitzen, (Gedankenaustausch
und  Zusammengehorigkeitsgetiihl
zu tordern, viel beachtete Presse-
auftritte hinzulegen — und dass
sich die Fihrungspersonlichkeiten
dabei auch ganz verdient personli-
chen Nutzen abholen.

Stellen wir uns vor, Lobbying
kann tiberall so funktionieren, auch
wenn hier viel Detail-Know-how
und Kommunikationstechnik  gar
nicht ausreichend dargestellt wer-
den kann. Jedenfalls sind gerade die
ersten Schritte dabei von enormer
Bedeutung: Nur wenn man die
richtigen und auch loyalen , Start-
VIPs* fiir seine Lobby gewinnt,
wird der Aufbau und die letetlich
Kommunikation
zugunsten des  dahinterstehenden

eigenstindige

Angebots gelingen. [ |

IN SECHS SCHRITTEN ZUM LOBBYINGERFOLG

Beim Start einer eigenen Lobby...

1 ...eine kleine Kerngruppe voen loyalen, hochkaréatigen Experten
und Branchen-Insidern gewinnen (mit der richtigen VIP-

Botschaft)

...mit diesen die Einladung zum ersten Expertenkreis bezlglich
weiteren Experten, Zielen, Motiven und Inhalten abstimmen
...am Anfang nie konkurrierende oder stark polarisierende
VIPs einladen (spater kann man die leichter integrieren)
...nicht alleine — privat oder als Firma — einladen, sondern ein
Medium, ein Institut oder eine dffentliche Diskussionsplatt-

form voranstellen

...offen den eigenen Nutzen wie auch die Vorteile der betei-

ligten VIPs ansprechen, die da sind: Erfahrungsaustausch/
Lernen, Netzwerkausbau/interessante Kontakte, Geschaftsan-
bahnung und 6ffentliche PR-Auftritte/image-Zuwachs

...events immer mit gemeinsamem Essen und Trinken abrunden

— schafft Wohlbefinden, Offenheit und Gemeinschaftsgeflihl.




