ARBEITSHILFE
Persona-Methode im HumanFactor Kompass

Zielgruppen verstehen: Kompass #1, Gewinner & Verlierer, Widerstand, Allianzen & Beziehungen

Diese Arbeitshilfe verbindet die Persona-Methode mit den Dimensionen des HumanFactor Kompass.
Anstatt Stakeholder-Gruppen nur abstrakt zu betrachten, entwickelt ihr flr zentrale Zielgruppen konkrete,
nachvollziehbare Personas. Anhand dieser Personas analysiert ihr anschlieBend, wie diese Zielgruppen auf
euer Vorhaben reagieren kénnten — zunachst entlang der drei Dimensionen des HumanFactor Kompass #1
(Fahigkeit, Umfeld, Motivation), anschlieBend entlang von drei vertiefenden Fragestellungen, die eng an

die HumanFactor Logik v.a. die Aspekte ,,Motivation®, ,Widerstand” und , Beziehungen/Allianzen”
anknlpfen (Kompass #1 & #2).

Die Persona-Methode macht abstrakte Zielgruppen greifbar. Statt ,,dltere Landwirt:innen” oder
ytouristische Betriebe” zu analysieren, arbeitet ihr mit ,,Herrn Berger, 58, Milchbauer in dritter
Generation“. Das schéarft den Blick fiir reale Bediirfnisse, Angste und Beziehungen — und verhindert, dass
Zielgruppen auf Kategorien reduziert werden.

Verbindung zu den HumanFactor Dimensionen

Fragestellung dieser Arbeitshilfe HumanFactor Dimension Verwandte Tools im Compass
Kompass #1 Reflexion Compass #1 —alle drei Guiding Questions Compass #1
(Wo steht die Persona bei Fahigkeit, Dimensionen

Umfeld und Motivation? Wo liegt das
grofte Hindernis?)

Gewinner & Verlierer Compass #1 — Motivation Gains and Losses Matrix (Tool, Kompass #2)
(Was befiirchtet die Person zu Compass #2 — Bedirfnisse

verlieren? Was kdnnte sie verstehen

gewinnen?)

Widerstand Compass #2 — Bedirfnisse Understanding Resistance / Vier

(Welche Art von Widerstand zeigt verstehen & Sinn entwickeln Dimensionen des Widerstands

sich? Wie geht man gut damit um?)

Allianzen & Beziehungen Compass #1 — Environment Netzwerk-Rollen-Analyse,
(Wer sind Brickenbauer:innen? Zu Compass #2 — Bedirfnisse Power-Interest-Matrix, Alliance & Coalition
wem bestehen verstehen Mapping

Vertrauens-beziehungen?)

Teil A: Persona entwickeln (20 min)

Ziel: Bevor ihr die Zielgruppen entlang der Kompass-Dimensionen und der drei Fragestellungen analysiert,
braucht ihr ein greifbares Bild der Person. Eine gute Persona ist keine reale Einzelperson, sondern ein
realistischer, gut begriindeter Archetyp einer Zielgruppe — gestiitzt auf Erfahrungswissen, Daten oder
Gesprache mit der Zielgruppe.

Schritt 1 — Zielgruppen auswdhlen

Wahlt 3-5 Zielgruppen aus, die fir euer Vorhaben besonders relevant sind. Priorisiert dabei Zielgruppen,
die:

e besonders stark vom Vorhaben betroffen sind

e groRen Einfluss auf Gelingen oder Scheitern haben



e aktuell unterreprasentiert oder schwer erreichbar sind
e vermutlich skeptisch oder ablehnend sind

— Nutzt dafiir ggf. Ergebnisse aus der Stakeholder- bzw. Power-Interest-Analyse (Kompass #2, Teil A).

Ggf. macht es Sinn hier vorzuarbeiten und grobe Vorschldge fiir die Personas bereits in den Workshop
mitzubringen. Im Workshop kann dann das Finetuning erfolgen.

Schritt 2 — Persona-Steckbrief ausfiillen

Erstellt fir jede ausgewahlte Zielgruppe eine Persona. Gebt ihr einen Namen und ein Gesicht — das
erleichtert es, sich in die Perspektive hineinzuversetzen und in den folgenden Schritten konkret statt
abstrakt zu diskutieren.

Name & Alter

Rolle / Zielgruppe

Zitat

Hintergrund

Werte & was ihr wichtig ist

Bezug zum Vorhaben

Aktuelle Haltung

Tipp: Erstellt die Persona nicht am Schreibtisch allein — nutzt bestehendes Wissen aus Gespréichen, Beteiligungsformaten
oder Stakeholder-Interviews, damit die Persona realistisch bleibt und keine Stereotype verstdirkt.

Teil B: Kompass #1 — Verhalten verstehen (15 min)

Ziel: Bevor ihr in die drei vertiefenden Fragestellungen einsteigt, verortet ihr eure Persona entlang der drei
Dimensionen des HumanFactor Kompass #1: Fahigkeit, Umfeld und Motivation. Verhalten verandert sich
nur, wenn alle drei Dimensionen zusammenspielen. Die Reflexion zeigt euch, wo fiir eure Persona die
groRten Hindernisse — und damit die wirksamsten Hebel — liegen.

Schritt 1 — Die drei Dimensionen reflektieren

Diskutiert flr eure Persona die folgenden Leitfragen:

Dimension Leitfragen fiir eure Persona

Fahigkeit — Versteht die Persona das Problem und was zu tun ware?

Haben sie die ndtigen — Verflgt sie Gber das notige Wissen und Kdnnen?

Fahigkeiten? — Kann sie widersprichliche Informationen, Mythen und Fehlinformationen
einordnen?

— Hat sie die emotionale Kompetenz, sich auf Verdanderung und Kooperation
einzulassen?




— Fehlt es an Training oder Ubung?

Umfeld — Sind Materialien, Infrastruktur, Zeit und Geld vorhanden?
Bietet das Umfeld passende — Gibt es Ruickhalt aus dem sozialen Umfeld (Familie, Kolleg:innen, Verein)?
Moglichkeiten? — Fordern Regeln, Anreize, Vorbilder und soziale Normen das gewtinschte Verhalten?

— Ist relevante, verlassliche und evidenzbasierte Information zugéanglich?

Motivation — Welche Geflihle (z.B. Angst, Freude, Stolz, Verlustangst) und welche Gewohnheiten
Was treibt sie an oder halt sie fordern oder hemmen das Verhalten?
zurlick? — Gibt es Ausldser, Routinen oder Anreize, die das Verhalten wahrscheinlich machen

(automatische Motivation)?
— Sind Ziel und Sinn des Vorhabens fiir die Persona klar und nachvollziehbar
(reflektierte Motivation)?

— Vertiefende Leitfragen zu allen drei Dimensionen findet ihr im HumanFactor Compass (,,Guiding Questions Compass #1°).

Schritt 2 — Position einschatzen (1-5)

Bewertet fir jede Dimension, wo eure Persona aktuell steht: 1 = groRRes Hindernis (hier hakt es deutlich), 5
= kein Hindernis (gut aufgestellt). Einschatzungen zwischen 1 und 2 sind ein Hinweis, dass ihr diese
Dimension in den folgenden Teilen vertieft anschauen solltet.

Schritt 3 — Hebel identifizieren

Haltet fest, in welcher Dimension das grofSte Hindernis liegt. Diese Erkenntnis begleitet euch durch die
folgenden Teile — und hilft spater bei der Auswahl passender MaRnahmen (Kompass #2). Achtung: Oft
wird vorschnell auf , fehlendes Wissen” getippt — priift bewusst, ob nicht Umfeld oder Motivation die
eigentliche Hiirde ist.

Arbeitshilfe: Kompass #1

Fahigkeit (1-5 & Umfeld (1-5 & Motivation (1-5 &

RSO Beobachtungen) Beobachtungen) Beobachtungen)

Teil C: Gewinne und Verluste (20 min)

Ziel: Mit dieser Analyse versteht ihr, was die Persona durch euer Vorhaben gewinnen und verlieren kdnnte.
Relevant sind dabei materielle wie nicht-materielle Verluste (Identitat, Status, Autonomie, Zugehorigkeit
u.a.) — diese werden oft unterschétzt, sind aber entscheidend fir Einstellung und Verhalten. Daraus leitet
ihr Ansatzpunkte ab, wie die Persona zum Mitmachen motiviert werden kann.

Schritt 1 — Was konnte die Persona gewinnen?

Gewinne sind meist sichtbar und oft materiell greifbar. Pruft fir eure Persona, welche der folgenden
Kategorien zutreffen — und was das konkret bedeutet:

Was die Persona gewinnt (meist sichtbar, oft materiell)



Ressourcen: Budget, Zeit, Personal, Fordermittel, Sachmittel, Arbeitserleichterung.

Sichtbarkeit & Anerkennung: positive Aufmerksamkeit, Vorzeigeprojekt, 6ffentliche Wertschatzung.
Entlastung: ein Problem ist gelGst, eine Aufgabe erledigt, weniger Druck.

Sicherheit: rechtliche/regulatorische Absicherung, geringeres Risiko, mehr Klarheit.

Neue Allianzen & Moglichkeiten: Zugang zu Netzwerken, neue Perspektiven, persénliche oder berufliche
Entwicklung.

Schritt 2 — Was befiirchtet die Persona zu verlieren?

Verluste sind meist unsichtbar und selten materiell — gerade deshalb werden sie oft unterschatzt. Sie sind
aber haufig entscheidender fiir Einstellung und Verhalten als die sichtbaren, materiellen Aspekte:

Was die Persona verliert (meist unsichtbar, selten materiell)

Identitit & Selbstverstindnis: ,Das bin ich / das sind wir“ — z.B. Berufsethos, Selbstbild, Rollenverstdndnis.
Autonomie & Kontrolle: eingespielte Verfahren, eigene Entscheidungsspielraume, ,,Ich bestimme selbst”.
Status & Zustandigkeit: Rolle, Verantwortungsbereich, Hierarchie — ,, Daflir werde ich respektiert”.

Expertise & Deutungshoheit: Fachwissen verliert an Exklusivitdt, andere reden mit.

Zugehorigkeit & Loyalitat: Verhaltnis zu Kolleg:innen, Vorgesetzten, langjdhrigen Partnern, zur Gemeinschaft.

Bedeutung/Sinn & Vertrautheit: Gefiihl, einen Beitrag zu leisten; gewohnte, angenehme Routinen.

— Materielle Verluste (Einkommen, Zeit, krperliche Belastung) sind meist offensichtlich — haltet in eurer
Analyse trotzdem bewusst auch nach den unsichtbaren, nicht-materiellen Verlusten oben Ausschau.

Schritt 3 — Emotionale Dimension einordnen

Welches Gefiihl dominiert bei dieser Persona in Bezug auf das Vorhaben — Angst, Wut, Hoffnung, Stolz,
Verwirrung, (Ohn-)Macht? Diese emotionale Grundtdnung erklart oft mehr Gber das Verhalten als rein
rationale Argumente.

Schritt 4 — Ansatzpunkte ableiten

Wie lassen sich beflirchtete Verluste adressieren — durch Ausgleich, Milderung, Anerkennung oder
konkrete MalRnahmen? Wie lassen sich mogliche Gewinne sichtbar machen, um die Persona zum
Mitmachen zu motivieren?

Arbeitshilfe: Gewinner und Verlierer

Befiirchtete Verluste Mogliche Gewinne Emotion & Ansatzpunkte

Persona . . . . o . N
(materiell & nicht-materiell) (materiell & nicht-materiell) zur Motivation




Teil D: Widerstand verstehen (20 min)

Ziel: Widerstand ist keine Stérung, sondern Information: Er zeigt, welche Bediirfnisse, Angste oder
Perspektiven bislang nicht ausreichend bertlicksichtigt wurden. Ziel dieses Schritts ist es, die Art des
Widerstands bei der Persona zu verstehen, statt ihn zu Gbergehen oder zu ,,iiberzeugen”.

Schritt 1 — Widerstandsdimension einordnen

Widerstand zeigt sich haufig auf mehreren Ebenen gleichzeitig. Ordnet ein, welche der vier Dimensionen
bei eurer Persona vermutlich dominiert — rational, strukturell, emotional oder identitatsbezogen — und
nutzt die passenden Schritte im Umgang damit:

Dimension Klingt z.B. so Dahinter steckt So gehst du vor
Rational ,Das funktioniert nicht. Echte Zweifel an der 1. Priifen, ob echt: Welche Evidenz wiirde
Wo ist die Evidenz?“ Machbarkeit — oder Uberzeugen? Reaktion beobachten.
,Das haben wir schon Schutz fur andere, 2. Belege liefern: Studien, Praxisfille,
probiert.” unausgesprochene konkrete Daten — nicht allgemein.
Sorgen. 3. Risiko schrumpfen: Pilot, Test auf Zeit,
Ausstiegsklausel anbieten.
Strukturell ,Kein Budget.” , Die Reale Hurden — 1. Hirde prazisieren: Welche Norm genau?
Regelung lasst das nicht rechtlich, finanziell, Welche Stelle entscheidet?
zu.” ,,Uns fehlen die organisatorisch. 2. Workaround suchen: Pilot, Ausnahme,
Kapazitaten.” anderer Fordertopf, bestehende AG nutzen.
3. Koalition bauen: Wer hat den Hebel? Auf
Regeléanderung hinwirken.
Emotional ,Das macht mich Angst, Trauer oder Wut 1. Gefuhl anerkennen: ,Ich sehe, dass das
witend.” ,Das zerstort Uber (beflirchteten) belastet” — nicht wegerklaren.
unsere Lebensweise.” Verlust und 2. Raum geben: nicht sofort in Losungen
Sichtbarer Schmerz. Veranderung. gehen, sondern aushalten.
3. Verlust wiirdigen: Was geht verloren?
Erst dann zur Sache kommen.
Identitat ,S0 sind wir nicht.“ ,Das | Bedrohung der 1. Identitat wirdigen: nicht angreifen, nicht
war schon immer so.” individuellen oder modernisieren wollen.
kollektiven ldentitat. 2. Als Weiterentwicklung rahmen: ,Wir
bleiben uns treu, indem wir ...“
3. Hiter:innen einbinden:
Identitdtstrager:innen zu Mitgestaltenden
machen.

Hinweis: Die vier Dimensionen schliefSen sich nicht gegenseitig aus — oft wirken zwei oder drei gleichzeitig. Das
Poster-Template am Ende dieser Arbeitshilfe hilft, das im Workshop gemeinsam sichtbar zu machen.

Schritt 2 — Frilhwarnzeichen beobachten

Achtet — auch aulRerhalb formaler Analysen — auf frithe Signale von Widerstand bei dieser Persona, z.B.:

e Die Person nimmt an wichtigen Terminen nicht teil

e Haufige ,Ja, aber...“-Aussagen

e Ausweichen auf andere Themen

e Passive Teilnahme (Nicken ohne eigenen Beitrag)

e Verschlossene Kérpersprache, Riickzug




Schritt 3 — Umgang planen

Haltet fiir eure Persona konkret fest: Welche legitimen Anliegen stecken hinter dem erwarteten
Widerstand? Wo missen wir unseren Ansatz tatsachlich anpassen — nicht nur unsere Kommunikation?

Arbeitshilfe: Widerstand

Vermutete
Widerstandsdimension Wie duBert sich das Wie gehen wir gut damit

Persona .
(rational, strukturell, konkret? um?

emotional, Identitat)

Teil E: Allianzen und Beziehungen (20 min)

Ziel: Menschen lassen sich selten durch abstrakte Kommunikation ,,liberzeugen” — viel wirksamer sind
vertrauensvolle Beziehungen und glaubwirdige Vermittler:innen. In diesem Schritt identifiziert ihr, wer die
Persona tatsachlich erreichen kann und welche Allianzen dafiir genutzt oder aufgebaut werden sollten.

Schritt 1 — Vertrauensbeziehungen erfassen

Fragt flir eure Persona:

e Zu wem hat die Person eine vertrauensvolle, glaubwiirdige Beziehung (Familie, Kolleg:innen,
Vereine, lokale Autoritdten)?

® Welche Akteure genielRen bei ihr besonderes Ansehen oder Vorbildfunktion?

e Uber welche (auch informellen) Kanle erreicht Information diese Person tatsachlich?

Schritt 2 — Briickenbauer:innen identifizieren

Wer konnte als Brickenbauer:in zwischen eurem Projekt und der Persona fungieren — jemand, der/die
beiden Seiten vertraut wird?

e \Welche Beziehungen fordern die Zusammenarbeit und sollten aktiv gestarkt werden?
® Wo bergen fehlende oder schwache Verbindungen Risiken fiir das Vorhaben?
® Wer spielt eine wichtige Brickenfunktion zwischen Gruppen oder Sektoren?

e Ist die Person eher isoliert und bendétigt Unterstiitzung bei der Kontaktaufnahme?

Schritt 3 — Allianzen strategisch nutzen

Uberlegt, wie sich bestehende Vertrauensbeziehungen gezielt fiir Beteiligung, Kommunikation oder
Konfliktbearbeitung nutzen lassen — und wo neue Allianzen aufgebaut werden missten.

— Nutzt bei Bedarf ergéinzend die Power-Interest-Matrix und die Netzwerk-Rollen-Analyse aus Kompass
#2, Teil A, um das Gesamtbild der Stakeholder-Beziehungen zu vervollsténdigen.

Arbeitshilfe: Allianzen und Beziehungen



Vertrauensvolle Akteure / Mogliche Wie lasst sich die Beziehung

Persona . . .
Beziehungen Briickenbauer:innen nutzen?

Teil F: Synthese und nachste Schritte (15 min)

Ziel: Im letzten Schritt schaut ihr Gber die einzelnen Personas hinweg auf Muster, Gemeinsamkeiten und
Spannungsfelder — und leitet daraus konkrete MalRnahmen ab.

Reflexionsfragen

e Gemeinsame Gewinne: Was gewinnen mehrere Personas gemeinsam? — mogliche gemeinsame
Basis fiir Beteiligung.

e Gemeinsame Verluste: Welche Verluste werden von mehreren Personas geteilt? — Ansatzpunkt
fiir kollektive Anerkennung oder gemeinsame Problemldsung.

e |Interessenskonflikte: Wo ist der Gewinn der einen Persona der Verlust einer anderen? — hier sind
die schwierigsten Kompromisse zu erwarten.

e Wiederkehrende Widerstandsmuster: Welche Widerstandstypen tauchen bei mehreren Personas
auf? Was sagt das Uber unser Vorhaben aus?

® Beziehungsnetz: Gibt es Akteure, die flir mehrere Personas gleichzeitig als Briickenbauer:in wirken
kdnnten?

e Liicken: Welche Zielgruppen sind noch nicht durch eine Persona abgedeckt, obwohl sie relevant
waren?
Wie geht's weiter?
e Nutzt die Erkenntnisse flr die Planung von Beteiligung: wen, wann und wie zusammenbringen?

e Nutzt sie zur Vorbereitung, wenn Widerstand zu erwarten ist — als vorbereitete, konstruktive
Antworten statt Uberraschung.

e Bezieht euch darauf, wenn Konflikte auftreten, um zu verstehen, worum es wirklich geht.

e Aktualisiert eure Personas im Projektverlauf — sie sind Arbeitshypothesen, keine endgiiltigen
Kategorien.

Teil G: Poster-Vorlage fiir die Workshop-Session

Ziel: Fir die gemeinsame Arbeit im Workshop — z.B. an Pinnwanden, im World-Café-Format oder in
Kleingruppen — fasst dieses Poster den Persona-Steckbrief, die Kompass #1-Reflexion sowie die drei
Fragestellungen (Gewinne & Verluste, Widerstand, Allianzen & Beziehungen) auf einer Seite zusammen.
Die nachfolgende Seite ist als Druckvorlage im Querformat A3 angelegt.

So nutzt ihr das Poster im Workshop

e Druckt das Poster fiir jede Persona einmal in A3 aus (oder projiziert es und arbeitet digital, z.B. auf
einem Whiteboard-Tool).



e Arbeitet in Kleingruppen von 3-5 Personen pro Poster/Persona — das erleichtert unterschiedliche
Perspektiven auf dieselbe Zielgruppe.

e Fillt zundchst gemeinsam den Persona-Steckbrief links aus und nehmt dann die Kompass
#1-Einschatzung vor, bevor ihr zu den drei Fragestellungen libergeht.

e Bei der Kompass #1-Reflexion: Markiert fiir jede Dimension die Einschatzung auf der Skala 1-5 —
die Dimension mit dem niedrigsten Wert zeigt, wo eure MalBnahmen ansetzen sollten.

e Nutzt Sticky Notes fiir Ideen, die noch diskutiert werden, und schreibt direkt auf das Poster, was
sich das Team bereits einig ist.

e Bei der Widerstands-Dimension: Markiert (z.B. mit einem Punkt oder Kreuz), welche der vier
Farben/Dimensionen bei eurer Persona am starksten zutrifft, bevor ihr die Notizen erganzt.

e Hangt die fertigen Poster nebeneinander auf, um in Teil F (Synthese) Muster Gber mehrere
Personas hinweg zu erkennen.

Poster-Vorlage (Querformat A3):
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