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Fordernde Faktoren starken, hemmende schwéachen

Mit der Kraftfeldanalyse
PrObIeme IOsen Geschéaftsfihrende Gesell-

schafterin und Chefredak-
teurin des projektmagazins

Management Summary

e Die Kraftfeldanalyse beruht auf der Erkenntnis, dass es moéglich ist, férdernde Krafte zu
starken und blockierende Krafte zu schwachen, um so eine Situation zu verandern.

e Das Vorgehen beruht auf acht Schritten und beginnt damit, das Problem zu definieren,
das mit dem Projekt gelost werden soll. Es folgt eine Auflistung der Faktoren, die dem
Ziel entgegenstehen und eine Auflistung der Faktoren, die die Zielerreichung foérdern.

e Basierend auf der Analyse erarbeitet man schliel3lich einen Aktionsplan mit MalRnahmen
sowie Verantwortlichkeiten und Terminen.

Wenn Schwierigkeiten im Projekt auftreten, liegt die Losung in der Regel nicht sofort auf der Hand.
Mit der Kraftfeldanalyse ist es moglich, die Ursachen eines Problems zu analysieren und konkrete
MalRnahmen zu entwickeln. Insbesondere Probleme, die auf zwischenmenschliche Faktoren, auf Be-
denken und Beflirchtungen zuriickzufiihren sind, lassen sich mit der Kraftfeldanalyse aufdecken.

Die Kraftfeldanalyse

Die Kraftfeldanalyse (engl.: force-field-analysis) geht auf den Psychologen Kurt Lewin zurick
und wird u.a. in der Psychologie, in den Sozialwissenschaften, im Prozessmanagement und im
Change Management angewendet. Sie ist ein einfaches Verfahren, um die férdernden und blo-
ckierenden Faktoren in einer Situation zu untersuchen. Ziel ist es u.a., in einer Problemsitua-
tion auf Handlungsmoglichkeiten aufmerksam zu machen. Das Verfahren beruht auf der Er-
kenntnis, dass die Veranderung einer Situation auf zwei Mechanismen beruht:

Es ist moglich, ...

e fordernde Krafte zu starken.

e blockierende Krafte zu schwéachen.
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Vorgehen in 8 Schritten

In Bild 1 ist die Kraftfeldanalyse schematisch dargestelit.

(1)
\_,r Was ist das Problem? Was ist das Ziel?

RN /

(
AN 2 /' Listen Sie Faktoren auf, die

dem Ziel entgegen wirken.

'Listen Sie Faktoren auf, die die

(f“\\ Zielerreichung fordern.
4
'Legen Sie die drei wichtigsten
hemmenden Faktoren fest. Y
/ Legen Sie die drei wichtigsten
y férdernden Faktoren fest.
\6_/’I Legen Sie Malnahmen fest,
die die hemmenden Faktoren
abschwachen konnen. ﬁ\.
~/ Legen Sie MaRnahmen fest,

die die fordernden Faktoren

verstarken.
(8)
\_T/ Legen Sie einen Aktionsplan fest.
Bild 1: Schematische Darstellung der Kraftfeldanalyse
Quelle: AFW Wirtschaftsakademie Bad Harzburg GmbH
1. Im ersten Schritt definieren Sie das Problem, das mit dem Projekt geldst werden soll,

und gleichen es mit dem definierten Projektziel ab.

2. Im zweiten Schritt werden die Faktoren aufgelistet, die dem Ziel entgegenstehen, z.B.
nicht kooperatives Verhalten von Stakeholdern, offene Urlaubsanspriche der Teammit-
glieder, Fehlzeiten wegen Krankheit oder mangelnde Management Attention.

3. Im dritten Schritt listen Sie die Faktoren auf, die die Zielerreichung férdern. Hierbei kann es sich
um hohe Management Attention handeln, ein motiviertes Team oder zuverlassige Lieferanten.

4.+5. Im vierten und funften Schritt wahlen Sie die drei wichtigsten hemmenden bzw. for-
dernden Faktoren aus. Auf diese konzentrieren Sie sich und Uberlegen sich MaRhahmen,
welche die hemmenden Faktoren abschwéachen und die férdernden Faktoren verstarken.

6. +7. Im sechsten und siebten Schritt legen Sie jeweils die MaRhahmen fest, die hemmende
Faktoren abschwéchen bzw. fordernde Faktoren verstarken.

© 2019 projektmagazin. Vervielfaltigung, auch auszugsweise, nur mit schriftl. Genehmigung der Redaktion

www.projektmagazin.de — Das Fachportal fiir Projektmanagement 2/5


http://www.projektmagazin.de/

Ausgabe 19/2019

8. Im achten Schritt legen Sie einen Aktionsplan fest, in dem Sie die konkreten MalRnah-
men sowie Verantwortliche und Termine mitaufgefihren.

Kraftfeldanalyse

. Cian Identifizieren und visualisieren Sie die treibenden und bremsen-
s [ den Einflusse auf Ihr Vorhaben! Leiten Sie aus dem Kraftfelddia-
| 1 r gramm den optimalen Aktionsplan ab, der den gro3tmaoglichen
S ﬁ

Netto-Effekt fur lhr Ziel bewirkt! ...
@ Methodensteckbrief

Beispiel

In einem Unternehmen stagniert das Umsatzwachstum, die Umsatzziele wurden nicht erreicht. Die
Vertriebsabteilung soll daher die Prozesse straffen und die Arbeitsschritte starker automatisieren. Um
den Status Quo festzustellen, bittet das Projektteam die Vertriebsmitarbeiter, s&mtliche Prozesse zu
dokumentieren. Die Vertriebsmitarbeiter boykottieren das Projekt aber, indem sie erforderliche Infor-
mationen nicht weiterleiten. Der Abteilungsleiter hat permanent Einwande zu den Verbesserungsvor-
schlagen und verweigert die Erfassung der Arbeitsprozesse mit der Begrindung, die Mitarbeiter sollten
sich lieber um die Kunden und den Umsatz kiimmern, anstatt "Bildchen in Visio zu malen".

Der Projektleiter soll nun mit Hilfe der Kraftfeldanalyse dem Konflikt mit der Vertriebsabteilung auf
den Grund gehen. Im Aktionsplan sind die Ergebnisse des Beispiels dokumentiert (Tabelle 1).

Im Anhang finden Sie fur den Aktionsplan eine Vorlage, die Sie fur Ihre eigenen Analysen
verwenden kdnnen.

Datum:
9. Januar

Projekt Sales Pro

Problem Ziel

Die Vertriebsabteilung erreicht die an-

gestrebten Umsatzzahlen nicht, der
Umsatz stagniert schon seit langerem.
Kunden werden nicht systematisch
analysiert und ihren Umsatzen und Po-
tenzialen entsprechend behandelt.

Umesatzsteigerung um 20%. Daher
sollen die Prozesse der Vertriebsabtei-
lung deutlich verschlankt werden. So
soll mehr Zeit zur Kundenakquise und
-betreuung ubrigbleiben.

Hemmende Faktoren

1. Der Vertriebsleiter und die Mitarbeiter beflirchten einen Stellenabbau
in der Abteilung nach erfolgreicher Prozessumstellung.

2. Der Vertriebsleiter soll sich nach der Umstellung ausschlie3lich um die
wichtigen Kunden (Key Accounts) kimmern; die Betreuung soll per
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Telefon und E-Mail erfolgen. Der Abteilungsleiter ist aber noch ein Ver-
kaufer der alten Garde: Er ist viel bei seinen Kunden vor Ort und schatzt
den personlichen Kontakt. Dabei beschrankt er sich nicht auf die wichti-
gen Kunden (Key Accounts), sondern pflegt seine alten Netzwerke. Er
mochte auch weiterhin "seine" Kunden besuchen.

3. In der Abteilung gibt es kein System, um die Kunden entsprechend
ihres Umsatzes und Potenzials zu gewichten. Der Vertriebsleiter
wehrt sich gegen die Einfuhrung eines CRM-Systems fur eine syste-
matischere Kundenabwicklung. Nach der Umstellung kann er nicht
mehr selbst entscheiden, welchen Kunden er besondere Aufmerksam-
keit schenkt, sondern muss sich nach Umsatz und Potenzial der Kun-
den richten. Er méchte aber lieber so weiterarbeiten wie bisher.

4. Zwar steht der Stellvertreter des Abteilungsleiters dem Projekt positiv
gegeniber und ist bestrebt, den Mitarbeitern die Vorteile zu vermitteln.
Allerdings findet er wenig Gehor, weil er neu im Unternehmen ist und der
Abteilungsleiter ihm nicht den Ricken starkt.

Férdernde Faktoren 1. Der externe Prozessberater unterstiitzt die Vertriebsmitarbeiter bei der Pro-

zessanalyse, um den Aufwand fir die Mitarbeiter Gberschaubar zu halten.

2. Das Projekt ist ein Pilotprojekt. Nach erfolgreichem Abschluss sollen
auch die anderen Abteilungen folgen. Der Vertriebsleiter hatte somit
eine hervorgehobene Position als Vorreiter.

3. Durch die Einfihrung neuer Vertriebsprozesse und starkerer Unter-
stltzung durch das CRM-System werden Mitarbeiter von administrati-
ven Arbeiten entlastet.

4. Durch die durchzufihrenden Schulungsmaflnahmen wirden die Mitar-
beiter mehr fachliche und personliche Kompetenz entwickeln und hat-
ten in Folge bessere Karriereaussichten und Vorteile in der Entlohnung
(z.B. in Form von Bonuszahlungen).

AktlonSplan 1. Die Vertriebsabteilung umfassend tUber die Ziele und den Inhalt des

Projekts informieren. Den Mitarbeitern dabei vor allem die Angst neh-
men, dass Stellen abgebaut werden.

2. Vorteile fur die Mitarbeiter aufzeigen (z.B. fachliche und personliche Wei-
terentwicklung durch Schulungen, weniger Administrationsarbeiten).

3. Als Pilotprojekt steht die Abteilung im Fokus des Interesses. Dem Vertriebslei-
ter und den -mitarbeitern ihre Signalwirkung auf die Folgeprojekte aufzeigen
und ihre hervorgehobene Position. Aufzeigen ihrer Verantwortung sowie
maoglichen Konsequenzen fur das Unternehmen, falls das Projekt misslingt.

4. Dem Stellvertreter mehr Gewicht verleihen, so dass er seinen positi-
ven Einfluss auf das Team vergroé3ern kann.

5. Der Vertriebsleiter muss im personlichen Gesprach vom Projekt uberzeugt
werden. Ziel ist es, seine Unterstitzung fir das Projekt zu gewinnen. Ist
das nicht mdglich, folgt die Eskalation zum Geschéftsfuhrer.

Was? Wer? Bis wann?

Einzelgespréach mit Vertriebsleiter fuhren Erstgesprach Projektleiter evtl.
- hemmende Aspekte abschwachen Zweitgesprach mit Geschaftsfuhrer

14. Januar

Marketingkonzept fur die Prasenta-
tion des Projekts vor der
Vertriebsabteilung aufsetzen

- hemmende Aspekte abschwachen

Projektleiter mit externem Berater
und Vertriebsleiter, Abstimmung 3. Februar
mit Geschaftsfuhrer
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Termin fur die Prasentation des
Projekts organisieren und
Prasentation durchfihren

- hemmende Aspekte abschwachen

Projektleiter und Team 17. Februar

Den externen Prozessberater fur zusatzli-
che Stunden buchen, um die Unterstiit-
zung fur die Mitarbeiter zu erhdhen

- fordernde Aspekte verstarken

Projektleiter 17. Februar

Den Stellvertreter (und bei Kooperation
auch den Abteilungsleiter) mit ausfuhrli-
chen Informationen und mit Hinter-
grundwissen zum Projekt, dessen Nut-
zen und Auswirkungen ausstatten

- fordernde Aspekte verstarken

Projektleiter 15. Januar

Tabelle 1: Aktionsplan auf Basis des Aktionsplans der AFW Wirtschaftsakademie Bad Harzburg GmbH

Hat lhnen dieser Artikel gefallen?

Bewerten und kommentieren Sie den Artikel auf projektmagazin.de!
@ zum Artikel
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