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Die neue Initiative , ProDialog”

will Parteien beim Dialog mit dem
Wahler unterstiitzen, nicht nur in
Wahlkampfzeiten. Im Gesprach mit
pak: die Vorsitzende Kerstin Plehwe.

politikgkommunikation: Frau Plehwe, wenig
Zeit und wenig Geld, Was wilrden Sie als Par-
teichefin |etzt machen?

Kerstin Plehwe: |ch wirde jetet den Start-
schuss fiir den Dizlog mit den Wahlern setzen,
Dafur misste ich alle maglichen Kanale nutzen
= Internet, Brief, persénliches Gesprach etc.
Denn gerade in wirtschaftlich wnd pelitisch
schwierigen Zesten reichen Massenmedien wie
Plakate und Anzeigen nicht mehr aus, um den
Blrgern erklirungsbedirfige Vorhaben wie
z.B. die Reformen zu vermitteln,

pEk: Was kann man denn jetzt noch ganz
kenkret tun?

Plahwe: Man muss die Instrumente einsetzen,
die die Wahler individusll ansprechen und
mabilisieren kdnnen, denn darum geht es ja
zurzeit. Mein Tipp wiére, sich gezielt den Dialeg
fikr zwoed, drei Zielgruppen und Themen vorzu-
nehmen und daran zu arbeiten. Auf den Ergel-
nissen kann man fir die Zukunft autbaven.
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pErk: Und was tun die Partelen?

Flehwe: Es gibt einzelne Projekte, die insge-
samt aber nichl ausreichen. Klar st Jetzt
im Wahlkampf ein paar SMS oder
Briefe verschicken, das ist zu kurz
gesprungen. Dabei ist bei den Wahlern
ganz klar ein Bedirfnis nach Infarmationen
und palitischer Beteligurg vorbanden. Unsere
jungste Umfrage von Infratest dimap hat erge-
ben, dass gerade die Altersgruppe rwischen 18
und 29 lahren wilnscht, Im Yorfeld ven Wahlen
won den Parteien direkt informiert zu werden,
Tatsachlich st diese Gruppe im Rahmen der
MEW-Landtagswahl aber nur zu 14 Prazent
angesprochen worden. Da ist ein erhebliches
Potenzial.

pEk: Das klingt nach Machholbedarf. Wir sehen
Sie denn die Situation in den Parteien?
Plehwse: In der Tat tun sich die meisten sehr
schwer, Auf einer Skala von 1 bis 10, wobed 10
Jsehr gut” ist, sind die Parteien im Durchschnitt
mamentan etwa bei 3. Lediglich die Kleinen
haben da schon einen Vorsprung, weil der
Dialog flr sle einfacher zu stemmen ist. Ein
Beispiel: Die FDP startet deszeit das maobile
Marketing.

pak: Woher kommt die Rickstandsgkeit? Was
sind die gréften Hinden?

Plehwe: Es mangelt an einer Grundsatzent-
schieidung: Wollen wir Dialog oder nicht? Wenn

ewinne ich

MR

j& = und das ist die einzige Wahl - dann missen
die Entscheider die Kanile via Telafan, Internet
und Co, ausbauen, Aber Dialog braucht Wissen
um die Instrumente wund deren Funktion. Und
Dialeg heilit, sich auf indwviduelle Interessen
einzustellen, Reaktionen und Fragen 2u provo-
zieren und diese auch zu beantworten.

p&k: Das bedeutet auch, dass Parteien mehr
aus der Hand geben mossen. Das falit den
meisten doch sichtlich schwer, Gibt es nicht zu
viele Angste, diesen Schritt inhaltlich wie orga-
nisatarisch nicht leisten zu kénnen?

Plehwe: Davon kann man leider ausgehen,
Aber fur die Partelen ist es hochste Zeit, wieder
mit dem Wahler zu reden, von ihm zu lernen,
‘Wie schon betont, technisch =t alles machbar,
aber es kommt auf das Umndenken an. Dig
Parteien missen einsehen, dass
sie nicht alles selbst kénnen. sie
sind keine Spezialisten fiir Datenbanken, son-
dern flr gesellschaftiche Problemlésungen. Es
braucht dzher Mut in den Partelen, die ausge-
tretenen Flade zu verlassen, die man jghralang
durch die Werbung wnd Prasenz in den Mas-
senmedien gegangen ist.

pErk: Was kann man denn guten Gewissens an
externe Profis ,outsourcen?

Plehwe: Ein geeignetes Feld ware die Adress-
generiersng; Fundralsing, die zeitliche Kampa-
gnenplanung, as gibt visle Beispiele, Die Partel




muss sich fragen: Kénnen wir sinen guten
Spendenbrief schreiben? Oder gibt es je-
manden, der das professionell beherrscht?
Das Level der Professionalitit ist eben noch
viel Zu gering. Im Kampagnenmanagement
erleben wir einen ahnlichen Zustand; Man
kann mit gutem Know-How planen und
interpretieren, mit welcher Frequenz und
wealchen Themen man welche Zielgruppe
anspricht. Nur, es geschieht leider noch
Zu selten.

p&k: Gibt es fir die Parteien demnach die
Notwendigkeit, sich mehr Profis einzukau-
fen oder mehr an externe Dienstleister
abzugeben?

Plehwe: Strategisch halte ich es nicht fir
richtig, alles Organisatorische auszulagem.
Wenn ich alles ,outscurce”, bin lch wiel
zu sehr auf einen externen Dienstleister
angewiesen. Ich denke, eine verninftige
Mischung macht’s.

p&k: Was bieten Sie mit der neu gegrin-
deten Initiative ,ProDialog” an? Kénnen Sie
den Parteien denn jetzt noch im schnellen
Wahlkampf helfen?

Plehwe: Wir bieten allen Parteien
momentan eine schnelle Bera-
tung an, den ,Dialog-Audit”,

bet dem wir den Status Qua uberprifen
und Verbesserungsvarschldge machen. Wir
waollen Informations- und Kompetenzzentrum
sein, das jetzt kurzfristig hilft, aber nach dem
Wahtkampf prasent ist.

pak: Also viel Wissen fir eing  Politik-Bran-
che”, die wenig Geld hat. Der erste lagische
Schritt fir die Parteien ware folglich, mehr
Spencen zu akquirieren?

Plehwe; Das ware ein wichtiger Schritt. Spen-
dengenerierung ist wie eine Maschine, die
—richtig ,aufgestelt” - vom ersten Tag an Geld
generiert. Professionelles Fundraising schafit
viele Miglichketten, wie uns die Dean-Kampa-
gne in den U5A gezeigt hat. Und warum hat es
bei Dean funktioniert? Weil sie die Logistik und
das Know-how hatten, weill sie den Umgang
mit dem Wahler als Individuum verstanden
haker,

Kerstin Plehwe
ist seit frighr als zehn Jahren
Beraterin vgr allem im Direkimar-
keting uesd CAM aktiv, Sie
April 2002 bis 2005 Praside
des Deutschen Direktmarketings
werbandes und arbeitete . &, fir
Microsoft (Database Ma q
Spezialist). Pehwe ist Gasd

pik; Etwas, was higrzulande noch fehit?
Plehwe: Ja. Es fehlt oft die richtige Wertschét-
zungen des Wahlers. Weder hort man ihm
richtig zu, noch wird er gezielt angesprochen.
Es ist wie in der Markenartikehwerbung: Wenn
ich weilt, was mich ein Wahler kostet, den ich
verliere ader hinzugewinnen will, dann weil
ich auch, was ich investieran muss. Die Partel
kann davan dreifach gewinnen: beim Fundrai-
sing, dadurch, dass sie viele freiwillige Helfer
bekommt und natirlich am Wahliag.

pEk: Ist es jetzt im Wahlkampf nicht zu spat, in
den Dialog 2u treten?

Plehwe: Es ist zum Gliick nie zu spat. Wir sto-
fBen ja auch bei allen Parteien auf offene Tiren
Aber die Bindungsversuche dirfen nicht aus
dem Nichts kammen, sondern missen vorbe-
reitet sein, Wenn ich wie jetzt zu viel Distanz

vom Wahler habe, dann kann ich nicht auf
ginern Schlag versuchen, das zu andern. Das
bedeutet: Langsame, permanente Annahenung
ist natig.

pak: Ein Pladoyer fir dauerhaften Dialog?

Plehwe: Selbstverstandlich, Parteien mussen
lernien, auch jenseits von \Wahlkampfer mit
ihren Wahlern zu kommunizieren. Was muss
denn nach passieren? Wir haben unterfinan-
zierte Parteien, eine alarmierende Nichtwahler-
quote, Verstandnislosigkeit in der Bevalkerurg.
Cer Trend hin zum Dialog |3sst sich chnehin
nicht aufhalten. Er kommt so oder so. Fir die
Parteien stellt sich nur die Frage, wann sie sich
dafir entscheiden, Je eher, desto besser. Denn
die verschlossene Partei hat keine Zukundt,
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