KONGRESS Lobbying ist erlernbar und erfordert Mut, Geld, Zeit und Know-how
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Netzwerken ist noch

Wie man sich bei Ge-
setzgebung, Férderun-
gen oder Auftragen
durchsetzt, ist Thema -
des Lobbying-Kongres-
ses in Wien. Netzwer-
ken allein reicht jeden-
falls nicht aus.

kein Lobbyieren

»Alle netzwerken ein biss-
chen. Aber das ist nicht lob-
byieren”. Lobby-Coach Wolf-
gang Lusak muss es wissen.
Seit 20 Jahren bringt er jenen,
die es wissen wollen, das Ein-
maleins des Lobbyings bei —
das nichste Mal am 14. und 15.
Miérz 2013 beim 3. Lobbying-
Kongress ,Lobbying - Die
Managementdisziplin“ von
Seminaranbicter ARS (siche
Kasten). Nachholbedarf sieht
er jedenfalls noch jede Men-
ge - bis hin zu Ein-Personen-
Unternchmen, die dieses Auf-
gabengebiet besonders gern
unterschitzen.

»Nachdem man das klassi-
sche Marketing erledigt hat,
also gutes Produkt, Verkauf,
Vertrieb etc., ist der entschei-
dende Punkt das erfolgreiche
Lobbying mit den sechs
Michtigen®, sagt Lusak. ,Das
Kerniibel ist, dass viele gar
nicht erkennen, dass man

»Der Grofiteil ist
schon schlecht beim
Netzwerken*

Wolfgang Lusak
Lobby-Coach ~

Lobbying braucht®, und meint
mit den ,Michtigen* Politi-
ker, Beamte, Manager, Jour-
nalisten, Verbandschefs und
Experten. Er ist iiberzeugt:
Lobbying kann man lernen. Es
erfordert allerdings ein ge-
wisses Maf an Mut, Zeit, Geld
und Know-how.

Geduld ist gefragt

Mut deshalb, weil viele es
nicht - gewohnt sind, neue
Plattformen zu schaffen. ,Der

Grofiteil ist schon schlecht

beim Netzwerken und beim-

Lobbying erst recht iiberfor-
dert.“ Auch jede Menge Ge-
duld ist gefragt. ,,Je nach Pro-
jekt dauert es drei Monate bis
eineinhalb Jahre, bis man die
richtigen Leute mit den ent-
scheidenden Kontakten an ei-
nem Tisch hat*, weifs Lusak.
Geld wiederum ist erfor-
derlich, um beispielsweise
Studien und 6ffentliche Be-
fragungen in Auftrag zn ge-
ben oder Kooperationen an-
zugehen. ,Eine Lobbying-Bot-
schaft muss immer einen 6f-
fentlichen Nutzen beinhalten.
Wenn zwei sich auf etwas ei-
nigen, ist das nur Freunderl-
wirtschaft®, betont Lusak.

Loyale Mitarbeiter

_ Entscheidend fiir ein erfolg-

reiches Lobbying ist das
Know-how: Wer ist fir mich
in Zukunft relevant? Mit wem
redet man zuerst (,,Viele ma-
chen den Fehler, unbedingt
mit der Spitze reden zu wol-
len.“)? Wie kann man das ei-
gene Anliegen aufrollen? Aber
auch die Besetzung des eige-
nen Lobbying-Teams darf laut
Lusak nicht unterschitzt wer-
den. ,Besonders am Anfang
muss ich behutsam auswih-
len und loyale, konstruktiv ar-

beitende Leute suchen. Spi-
ter kann man sich auch Que-
rulanten im Team erlauben.“

Eine von Lusak initiierte

Studie zeigt jedenfalls, dass
sich das Lobbyingengagement
durchaus auszahlt: Von jenen
50 Prozent der osterrei-
chischen Unternehmen, die
sich in seiner Umfrage als
»sehr* bzw. ,ziemlich“ er-
folgreich einschitzen, betrei-
ben 70 Prozent Lobbying. Von
denen, die sich als eher nicht
erfolgreich einschitzen, ver-
zichten hingegen 60 Prozent
auf Lobbying.
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3. Lobbying-Kongress
ARS Seminarzentrum

um Lobbying als Manage-
mentaufgabe geht es beim 3.
Lobbying-Kongress am 14.
(Kongress) und 15. Marz (Work-
shop) 2013 in Wien. Das Ticket
fiir beide Tage kostet 980 €. In-
fos und Anmeldung unter

www.ars.at /
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