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TEIL 2: Gebe nie mit einem Anliegen zu emmem VIP, sondern irmmer mit einem Vorschlag mit Nutzen fiir viele.

Die ,,Dreifaltigkeit” des Lobbying-Erfolgs

er Biirochef des Landes-
hauptmanns, der gerade

einen harten Tag mit
Abstimmungen,  Interventionen
nnd  Medienarbeit  hinter sich

sracht hatte, sagte zu mir mit
cinem Glas Rotwein in der einen,
einer Zigarette in der anderen
Hand und mildem Spott auf den
Lippen: ,Wenn da einer kommt
und glaubt, der Landeshauptmann
setzt sich fiir sein Anliegen ein,
nur weil er sooo eine tolle Idee hat
oder sooo benachteiligt ist, dann
hat er immer noch nicht verstan-
den, worum es geht. Der Landes-
hauptmann kann keine Wunder
wirken. Er braucht einfach eine
offendichkeitswirksame — IHand-
habe: Ein Problem, {iber das die
Medien gerne berichten, und eine
Lasung, die Zustimmung bei den
Wihlern findet.”
Die Rede war von einem lob-
_.erenden Unternehmer — das
hitte aber auch der Chef einer
grofien Klinik, der Primar cines
Landeskrankenhauses
oder der Vorstand einer Arztepra-

kleinen

xis sein kénnen —, der es mithilfe
Parteizugehérigkeit und  einer
grofien Portion Harmickigkeit
wirklich gleich direkt zum Termin
beim Landeshauptmann gebracht
hat. Eine Reihe von durchdachten
Expansionsplinen und sogar eine
innovative medizinische Methode
wurden dabei vorgestellt. Drama-
dsch wurde iiber die Barrieren
berichtet, die das Projekt noch
behindern. Vermeintlich schlau
wurde dem Landeshauptmann
sogar die ,sicherlich® medien-
wirksame Rede bei der Eroffnung
des neuen Ausbaus angeboten.
Aber dann blieb die unmittelbare
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Reaktion seltsam kurz und unver-
bindlich, der folgende Brief des
Landeshauptmanns  eine  reine
»Verwendungszusage”. Auf spi-
tere Nachfrage beim Kabinettchef
spricht der von leider, leider*
noch wichtigeren Priorititen und
den leider, leider” notwendigen

Sparmafinahmen.

WAS WAR DA FALSCH GELAUFEN?

Ja, sehr viel! Man hiitte sich vor-
her im Umfeld des Landeshaupt-
manns erkundigen miissen, wel-
che Schwerpunkte und Wahlthe-
men jetzt angesagt sind, um the-
matisch richtig ,anzudocken®. Es
wire vermutlich besser gewesen,
auf einer unteren Ebene einzu-
steigen, zum Beispicl beim zustin-
digen Beamten des Amtes der
Landesregierung, beim Manager
oder Funkdonir des zustindigen
Krankenkassen- oder Krankenan-
staltenverbands, der direkt betrof-
fen, fachlich up to date ist und
nicht gerne tibergangen wird. Es
hitten geeignete ,Mitstreiter aus

verwandten Kompetenzbereichen
mitgenommen werden kénnen.
Die blofle Darstellung eigener
Probleme und Chancen, ohne
diese mit den Problemen und
Chancen des Politikers zu ver-
kniipfen, ohne Lésungen im poli-
tisch-gesellschaftlichen
menhang zu bieten, ist zu wenig.

Zusam-

Die Einladung zur Rede war wohl
etwas plump.

Der Hauptfehler aber: Die
wDreifaltigkeit hat in dem Ansu-
chen gefehlt. Denn 1. neben dem
des

Unternehmers,

Nutzen Jobbyierenden®
medizinischen
Leiters oder fachlich zustindigen
Arztes und 2. dem des angespro-
chenen VIPs muss 3. immer auch
ein Nutzen fiir eine relevante
Zielgruppe oder Offentlichkeit
angeboten werden. Wie der Kabi-
nettchef es gesagt hat: Damit ein
Politiker einen Finger rithrt, muss
man ihm neben unmittelbaren
persénlichen Vorteilen (zum Bei-
spiel Themenfiihrerschaft oder
Medienauftritt) auch einen echten
withlerwirksamen Nutzen bzw.
Losungen fiir klar darstellbare
Bediirfnisse  der  Gesellschaft
anbieten. Schliefilich will ein Lan-
deshauptmann ja wiedergewihlt
werden. Dafiir braucht er her-
zeigbare Leistungen fiir grofiere
Wihlergruppen.

VISION EINES VORTEILS

Wenn also unser Lobbyist in eige-
ner Sache auch aufgezeigt hitte,
wie sehr das zu fordernde Projekt
das Ansehen des Landes heben
wiirde, welche messbaren Impulse
auch in verwandten oder mitein-
bezogenen Branchen wie etwa
Pharma oder Medizintechnik zu

erwarten wiren und wie viele
dabei

kénnten, wenn also zumindest die

Arbeitsplitze entstehen

Vision eines Allgemeinvorteils
dargestellt worden wire, dann
wiire das schon viel besser gelau-
fen. Wenn er noch dazu in Beglei-
tung von Fachleuten, Managern
und Regionalpolitikern gekom-
men wire, die seine Pline gepriift
und ihre jeweilige Unterstiitzung
bestitigt hiitten, sein Ansuchen
hiitte noch abgesicherter und rea-
lisierbarer gewirkt. Merke: Gehe
nie mit einem ,Anliegen® zum
VIP, sondern immer mit einem
Vorschlag mit Nutzen fiir viele.
An dem anfinglich erwihnten
Abend mit dem Biirochef des Lan-
deshaupumanns sagt der mir spi-
ter, die Stimme von Rauch und
Alkohol schon leicht belegt, mit
dem Kopf nither kommend und
sehr eindriicklich: ,,Bevor die dem
Landeshauptmann dreifiig Minu-
ten stehlen, sollten’s ein bisserl
nachdenken. Und noch spiiter,
die Augen zum Himmel verdreht:
~Wann werden die das endlich
begreifens* |

CHECKLISTE
Checklist fur die Formulie-
rung einer durchsetzungs-
féhigen Lobby-Botschaft
— nie auf die ,Dreifaltigkeit*
vergessen!
Ich stelle ehrlich mein
elgenes Interesse klar,
Ich erklare den Nutzen
fir den angesprochenen
VIR,
lch beschreibe den
Nutzen einer fir mich
und den VIP relevanten,
moglichst groBen Zielgruppe
oder Offentlichkeit.




