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5 Schritte vom Problem zur Maf3nahme

Bei der Losung von Problemen ist in der Praxis hdaufig zu beobachten, dass die Tendenz be-
steht, von der Beschreibung eines Problems direkt in die Umsetzung von MalBnahmen zu
springen. Diese Vorgehensweise mag tiblich und schnell sein, ein Garant fiir gute Losungen
ist sie nicht. Denn oft greifen umgesetzte MaBnahmen zu kurz, lassen entscheidende De-
tails aus oder sind im Extremfall sogar falsch oder gar von kurzer Dauer. Die dann notwen-
digen Korrekturen der erfolgten Malnahmen kosten viel Zeit, weitere Anstrengungen und
Mitteleinsatz, und haufig wurden in der Zwischenzeit aus kleinen Problemen grof3e. Alles
in allem ist das eine Vorgehensweise, die also weder ratsam noch zielorientiert ist.

Viel besser ist der bewahrte Ansatz,5 Schritte vom Problem zur MaBnahme”, deren Vor-
gehensweise hier beschrieben wird. Als Teil der Vorgehensweise macht es in der Regel Sinn,
die geplante Vorgehensweise allen Beteiligten kurz zu erldautern und auch zu begriinden,
warum von der Losungsbeschreibung nicht direkt in die MaBnahmenumsetzung zu sprin-
gen ist. In der Praxis hat sich diese Vorgehensweise als oft wichtige Voraussetzung bewabhrt,
bevor mit dem ersten Schritt begonnen werden sollte. Es ist sozusagen die Basis, auf der
die folgenden fiinf Schritte aufsetzen.

1. Schritt — Beschreibung der Ist-Situation: Das Problem ist detailliert darzustellen,
wobei der Kern des Problems zu beschreiben und das Ausmaf3 genau zu quantifizie-
ren ist.

2. Schritt — Beschreibung der Ziel-Situation: Welcher Zustand soll durch die
spateren MaBnahmen erreicht werden? Wie genau sieht der zukiinftige Zustand aus,
welche Verbesserung stellt sich ein, was ist daran attraktiv? Die Situation wird mit
ihren Auswirkungen detailliert beschrieben. Welcher Nutzen wird fiir die verschiede-
nen Zielgruppen und die eigene Organisation hierdurch erzeugt?

3. Schritt — Welche Hindernisse stehen im Weg: Hier ist zu untersuchen, welche
Hirden oder Schwierigkeiten, welche Gewohnheiten bei Prozessen und Ablaufen,
welche Angste der Betroffenen oder innerhalb der Organisation bestehen, die einer
Erreichung der zukiinftigen Ziel-Situation im Wege stehen. Dieser Schritt ist wichtig,
um eine genaue Kenntnis dariiber zu erlangen, von welcher Seite mit Schwierigkei-
ten zu rechnen ist. Je besser dieser Schritt erfolgt ist, desto besser und passgenauer
konnen die zukiinftigen MaBnahmen ausgestaltet werden.



4. Schritt — Welche unterstiitzenden MaBnahmen existieren: Zwei Dimensio-
nen gilt es zu untersuchen;

a. wer kann innerhalb oder auBerhalb der eigenen Organisation die geplanten
MafBnahmen aufgrund seiner gefestigten hierarchischen Position oder seiner
Projekt- oder fachlichen Expertise als Unterstiitzer gewonnen werden oder hat
ein ahnliches Projekt schon einmal zum Erfolg gefiihrt, und

b. welche unterstiitzenden Aktivitaten sollten zusatzlich zur Verstarkung einge-
setzt werden, um die Wirkung der geplanten Manahmen zu verstarken. Gemeint
sind z.B. Aktivitaten wie eine besonders aktive Kommunikation tber verschiedene
Kanale zu den verschiedenen Zielgruppen hin, Veranstaltungen mit Workshop-
Charakter oder Dialogveranstaltungen und dergleichen.

5. Schritt — Die Entwicklung des Aktionsplans: Jetzt werden die passenden
MaRBnahmen auf Basis der bisher gewonnenen Erkenntnisse und vorherigen
Schritte zu einem schlissigen Aktionsbiindel zusammengeschnirt. Alle MaB3-
nahmen sollten dabei daraufhin untersucht werden, ob sie einen wesentlichen
Beitrag zur Erreichung der gewiinschten Zielsituation liefern kénnen. Tun sie dies
nicht, sind sie durch bessere geeignete MaBnahmen zu erfiillen. Dieser fiinfte
Schritt wird dadurch abgerundet, dass genau definiert wird, wer fiir die Teil-
malnahme verantwortlich ist, bis wann sie umgesetzt werden soll und welches
genaue Ziel durch sie erreicht werden soll.
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