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Nachgefragt In der Heimat des Lobbying, den USA, gibt die Pharmaindustrie das meiste Geld fur ,Politoeeinflussung” aus; Google ist Nr. 2 bei Einzelfirmen

Eher okosozial als ,Jeufelswerk"
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Experte Wolfgang Lusak: ,,GroBlobby-
isten mit den eigenen Waffen schlagen.

Viele 6sterreichische FUhrungskrafte sind skeptisch; Lusak: ,Dann spuren sie, was sie bewegen kénnen.”

Wien/Washington. Am Mittwoch be-
richtete Spiegel online tiber die
neuesten Daten der US-Organisati-
on Center for Responsive Politics,
die regelméfig tiber die Lobbying-
ausgaben fiir die Beeinflussung
von US-Politikern berichtet. Fazit:
Nach Branchen gereiht, ist die
Pharmaindustrie der unangefoch-
tene Spitzenreiter — mit fast 120
Mio. USD im ersten Halbjahr 2014.
Und: Nur ein Einzelunternehmen
gibt noch Geld mehr fiir Lobbying
aus als Google (9,3 Mio. USD) — und
das ist die Chemiefirma Dow Che-
mical (10 Mio. USD). ,Biggest Spen-
der” tiberhaupt ist die US-Handels-
kammer mit 54 Mio. USD.
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Besuchen Sie uns am

30. September in Wien
Vienna Marriott Hotel

Parkring 12A
1010 Wien

Melden Sie sich an unter

www.elo.com/kongress-at

Zum Thema Lobbying fiihrten
wir ein Gesprach mit dem Exper-
ten und Lobby-Coach Wolfgang
Lusak, der in den letzten 15 Jah-
ren Uber 150 Lobbying-Projekte
gesteuert hat.

medianet: Europa und die Welt
befinden sich in der Dauerkrise:
Warum sollen Firmen und Orga-
nisationen gerade jetzt Lobbying
betreiben?

Lusak: Wir lesen téglich davon,
wie viel in Krisenzeiten aufbricht,
wie rasch sich Machtstrukturen
dndern. Auch Grof3-Lobbies wie
Konzerne und etablierte Interes-
senvertretungen geraten dabei ins

Schlingern. Genau in solchen Situa-
tionen entstehen Freirdume flir neu
aufgestellte Kooperationen, Clus-
ter, Plattformen und Lobbys. Wer
gute Ideen hat — ganz gleich, ob mit
sozialen, wirtschaftlichen oder kul-
turellen Zielen —, fiir den ist jetzt die
Zeit gekommen, um mit Business-
Lobbying Erfolg zu haben; syste-
matisch muss man es halt angehen.

,Linke” oder,rechte” Taktik?

medianet: Sehen Sie Lobbying
eigentlich eher als politisch rechts
oder links dominiert?

Lusak: Zu Beginn war es ein reines
Instrument der ,reichen Konzerne'.
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Heute wird es rechts wie links ein-
gesetzt. Und das von mir gecoachte
Business-Lobbying ist eigentlich
eine 6kosoziale Entwicklung, wel-
che von innovativen, nachhaltigen,
aber durchaus auch gewinnorien-
tierten Entrepreneuren gestaltet
wird. Irgendwie wendet sie sich
gegen alle verharrenden Struk-
turen, weil diese zu sehr mit dem
rechten oder linken Establishment
verflochten sind und kaum neue
Bewegungen in der Gesellschafts-
mitte zulassen wollen.

medianet: Was bedeutet Lobby-
Coaching? Was machen Sie kon-
kret?

Lusak: Ich verhelfe meinen Kli-
enten dazu, dass sie selbst erfolg-
reich lobbyieren kénnen. Das heif3t,
dass ich sie bei der Entwicklung
einer geeigneten Lobbying-Stra-
tegie berate, dass ich ihnen helfe,
mit den richtigen Aussagen und
Instrumenten an die fir sie wirk-
lich relevanten Entscheidungstra-
ger heranzukommen, dass ich die
Bildung von eigenen Lobbyisten-
Teams und externen VIP-Foren zu
gemeinsamem Nutzen und Erfolg
hin moderiere und begleite.

medianet: Viele Fiihrungskrdfte
sind ja gute Netzwerker, gegen-
liber Lobbying aber skeptisch, sind
sie insofern iiberhaupt empfing-
lich fiir Lobby-Beratung?

Lusak: Also manche glauben echt,
dass das Teufelswerk ist. Aber
man muss eben sehen, wie perfekt
es von Konzernen wie eben Google,
GroRbanken und Gewerkschaften
betrieben wird. Man kann es ihnen
nicht verbieten, aber man kann sie
mit den eigenen Waffen schlagen.
Ich bin davon tiberzeugt, dass die
zumeist nur netzwerkenden Fiih-
rungskrafte Lobbying nicht ver-
meiden oder delegieren diirfen,
sondern selbst in die Hand nehmen
miissen; der Einstieg dazu ist oft
ein Vortrag oder ein Workshop, da
spliren sie dann plétzlich, was sie
alles bewegen konnten. (sb)

Bene AG Sales & Marketing

Neuer Vorstand

Wien. Die Bene AG hat seit Diens-
tag mit Michael Fried einen neuen
Vorstand fiir Sales & Marketing.
Fried tibernimmt die Agenden von
Michael Feldt, der sein Vorstands-
mandat ,vorzeitig aus gewichtigen
personlichen Griinden zurtickgelegt
hat”. Auerdem seien die Planungen
fiir die neue Vertriebsstrategie beim
angeschlagenen Biiromo6belherstel-
ler fortgeschritten; man werde iiber
diese friiher als geplant zeitgleich
mit den Halbjahresergebnissen am
18. September informieren. (APA)
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Auch die Planungen fiir eine neue Ver-
triebsstrategie sind in der Zielgeraden.



