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How to?

Stakeholder Transformation

Transformation braucht Menschen.
Menschen brauchen Potenzial.
Potenzial braucht Vorbereitung.

Let’s go.

Kontext

Mehr Austausch zum Thema jederzeit gern.

Im Community-Space Haltung & Verhalten:

<" https://connectshub.mn.co/spaces/18180895/chat

Impulsvortrag zum Thema Probleme & Potenziale.
£ https://connectshub.mn.co/posts/57970072?utm_source=manual
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Step 1

Warum und Wofur — 5 Minuten

Nenn es Antrieb, Vision, Purpose oder Narrativ. Eigentlich egal. Wichtig ist dieser Schritt,
weil er spater den Fokus und die Argumentationsgrundlage bildet, warum sich die
Organisation auf den Wandel einlasst. Ja, es ist nur eine Hypothese, eine Wette auf die
Zukunft. Wichtig ist diese Beobachtung, weil sie einen Status Quo im
Organisationsumfeld beschreibt, den die Organisation aus einem wichtigen Grund
andern mochte und kann.

Wir wollen weg von... ?

Warum wollen wir als Organisation diese Reise antreten?
Was ist das Kernproblem, das gelést werden muss?
Was wollen wir hinter uns lassen?

Wir wollen hin zu... ?

Wofur wollen wir diese Reise antreten?
Was wollen wir anders machen?
Welche Zukunftsfrage mdchtest du beantworten?
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Step 2

Potenzial-Felder — 5 Minuten
In welchen Potenzial-Feldern steckt der groBte Hebel fur Eure Transformation — und

warum? (Detail-Kategorien aus Markt, Okosystem, Organisation... zb. Marktangebote
oder Prozesse)

III. Markt & Kunde

i . - o . 3
}Wirtschaft ’Trends Markt- Kunden Konsumenten
| angebote
{ i
Partner Zulieferer |Mitbewerber

IV. Organisation

=

Struktur | Prozesse Mitarbeitende | Verhalten | Kultur |
‘ | | i |

Potenzial-Felder:

#Markt
#Okosystem

#Organisation
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Exkurs

2.2. Potenzial-Bewertung

Dieser Schritt ist an sich nach der Identifikation der Potenzial-Felder sinnvoll, da diese
bereits Hinweise auf konkrete MaBnahmen geben kdnnen und damit gleichzeitig
Informationen zu den Stakeholdern beinhalten, die involviert sein mussen (Siehe
nachster Schritt).

Welche Hebel sind operativ oder und strategisch dringlich oder
weniger wichtig?

1\ weniger bedeutend bedeutend

i
i Je nach Rolle und individueller

Expertise zu den Potenzial-Feldern
kann es aber auch vorkommen, dass
zunachst die Stakeholder identifiziert
dw?”ig?f und charakterisiert werden mussen,
ringlich
um die Bewertung gemeinsam mit
l ihrer Expertise vorzunehmen.

dringlich

Bewertung:

Bedeutend & Dringlich

Weniger Bedeutend & Dringlich

Bedeutend & Weniger Dringlich

Weniger Bedeutend & Weniger Dringlich
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Step 3

Stakeholder — 10 Minuten

Benennt und charakterisiert Eure Stakeholder (basierend auf dem gewahlten Potenzial-
Feld - Seite 3), die flir Euer Vorhaben relevant sind. Bildet Gruppen von Beflirwortern
und Skeptikern.

informiert

Wer ist bei Deinem Vorhaben in welcher
Rolle beteiligt?

involviert

Core Team
Wer steht positiv/negativ zum Projekt, ist
Sponsor kooperativ oder blockiert?

Wie denken die Stakeholder heute, wie
sollen sie denken?

Wer gehort zu welcher Gruppe?

Mein Potenzial-Feld (... Markt, Okosystem, Organisation): ........

Meine Stakeholder

Sponsor: Verantwortlich fur das Impact First-Projekt.

Core Team: Arbeiten Vollzeit im Projekt (z.B. Projektsteuerung,

Projektmanagement, Projektteam).

Involviert: Liefern regelmaBig Input oder helfen, die Arbeit voranzutreiben, aber das
Projekt ist nicht ihr einziger Fokus.

Informiert: Wollen auf dem Laufenden bleiben und bei Bedarf Feedback/Input geben.

... Name / Rolle / Haltung
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Step 4

Stakeholder-Transformation — Hausaufgabe

Du hast die wesentlichen Elemente vorbereitet, um die Potenziale fur mehr
unternehmerische Nachhaltigkeit in Bewegung zu bringen. Jetzt geht’s um das
Drehbuch.

Schritt 1 - Ubergeordneter Antrieb

Verdichte das Warum & Wofiir aus Step 1 und Step 2 in klare, prazise Worte. Halte Dich
zu so kurz wie maoglich und sei so prazise wie moglich. Das ist der zentrale Antrieb der
Transformation und gilt flr alle Stakeholder.

Schritt 2 - Haltung heute

Fur jede Stakeholder-Gruppe beschreibst Du das Mindset, dass sie HEUTE flr das
Potenzial-Feld haben.

... Was denken sie zu dem Thema, welche Haltung haben sie?

... Welche Bediirfnisse haben sie?

Schritt 3 - Haltung morgen

Fur jede Stakeholdergruppe beschreibst Du:
... Was sie zuklinftig sagen.
... Welche Haltung sie einnehmen sollen.

Schritt 4 - Kernbotschaften

Fur jedes Bedurfnis entwickelst du Kernbotschaften, welche die Morgen-Haltung fordern
und beglnstigen. Diese:

... Beziehen sich immer auf den Stakeholder

... enthalten einen spezifischen Nutzen fiir den Stakeholder.

... Dienen dazu, die Transformation zu erreichen.

Schritt 5 - Inszenierung

Du erreichst die verschiedenen Stakeholder meist nie auf die gleiche Art und Weise.
Plane die geeigneten Formate und Kontaktpunkte fur die verschiedenen Gruppen
voraus.
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Appendix

*Wie konnten wir...

“A good question is worth a million
good answers.“ Kevin Kelly

Wie wir Fragen formulieren, macht den Handlungsraum gréBer oder kleiner. Fur
moglichst viel Raum, empfiehlt sich folgendes Fragenmuster:

WIE

'Wie' deutet darauf hin, dass wir die Antwort noch nicht haben.

'Wie' hilft uns dabei, vorschreibende Vorgaben beiseite zu legen.

'Wie' hilft uns, Moéglichkeiten zu er6ffnen, anstatt einfach nur auszufiuhren, was wir
glauben, dass die Losung sein sollte.

KONNTEN

'Konnten' ermoglicht die Erkundung mehrerer moglicher Losungen, ohne sich mit der
ersten zufrieden zu geben, die einem in den Sinn kommt.

'Konnten' betont, dass unsere Antworten maglicherweise nur mogliche Losungen sind,
nicht die einzige Losung.

WIR

'Wir' deutet darauf hin, dass die Idee fur die Losung in unserer gemeinsamen Teamarbeit
liegt.
'Wir' bringt sofort das Element einer kollaborativen Anstrengung mit sich.



