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1 | Einleitung
EINE SACH- UND MENSCHENGERECHTE 
VERHANDLUNGSSTRATEGIE
Ob als Berater/in bei Kunden oder als Projektleiter/in: Verhandlungen spielen bei Namics eine wichtige Rolle. Berater/innen sind dafür verantwortlich, die Bedürfnisse und Erwartungen der Kunden zu ermitteln und zu erfüllen; Projektleiter/innen müssen die Kundenerwartungen um-setzen und dabei intern Termine und Aufgaben koordinieren. In diesen und weiteren Situationen ist ein optimales Ergebnis also stets von zwei oder mehr Parteien abhängig, die ihre jeweiligen Interessen einbringen wollen – eine klassische Verhandlungssituation. 

Allerdings wird oft intuitiv verhandelt, ohne (oder mit weit zurückliegender) fundierter Weiterbildung in der Disziplin des Verhandelns. Intuitiv lässt sich aber nur schwierig feststellen, ob man ‘gut’ oder ‘schlecht’ verhandelt hat. Man verlässt sich auf sein eigenes Bauchgefühl, was eine systematische und nachhaltig gute Verhandlungsführung erschwert.  

	»
	Obwohl die Firma in der Sache hart verhandeln muss, um wettbewerbsfähig zu bleiben, sollten Kunden dennoch gerne mit Namics verhandeln!



Dabei ist es für Namics wichtig, vorteilhafte und stabile Geschäftsbeziehungen mit Kunden aufzubauen. Obwohl die Firma in der Sache hart verhandeln muss, um wettbewerbsfähig zu bleiben, sollten Kunden dennoch gerne mit Namics verhandeln! Zudem sollten interne Verhandlun-gen so ablaufen, dass das positive Arbeitsklima gefördert, nicht beeinträchtigt, wird. Dies ruft nach der Beherrschung der von uns vermittelten sach- und menschengerechten Verhandlungs-strategie.






2 | Leitgedanke
NACHHALTIGER ERFOLG DURCH BLENDED LEARNING
Wir verstehen Verhandeln nicht als Kunst, sondern vielmehr als eine Disziplin, die auf nachvoll-ziehbaren Mechanismen beruht. Zudem fassen wir Verhandeln als einen Geschäftsprozess auf, der systematisch ‘gemanaged’ werden sollte. Neben einem soliden, sach- und menschengerechten Konzept erweist sich Strukturierung als das beste Mittel, um Qualität und Effizienz beim Verhandeln zu erhöhen.

	»
	Wir verstehen Verhandeln nicht als Kunst, sondern vielmehr als eine Disziplin, die auf nachvollziehbaren Mechanismen beruht.



Es ist uns ein besonderes Anliegen, die Nachhaltigkeit eines Trainings sicherzustellen. Diese bemisst sich daran, ob und inwieweit die Verhandlungskompetenz der Teilnehmenden dank dem Training gestiegen ist und in der tagtäglichen Praxis kontinuierlich weiter steigt.

Dies zu messen war allerdings bis vor kurzem schwierig bzw. unmöglich, weil der Begriff "Verhandlungskompetenz" nicht präzis definiert war. Eine Kompetenz, die nicht definiert ist, kann aber nicht gemessen werden! Diese Lücke hat Sumbiosis jetzt mit dem auf wissenschaftlich fundierten Kriterien beruhenden Lern-Instrument 'Added Insight' geschlossen. Es erlaubt Nutzenden, die eigene Verhandlungskompetenz im Alltag zu messen, zu bewerten, und somit nachhal-ig zu verbessern.
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Hiermit schlagen wir deshalb ein sog. integriertes ("blended learning") Programm vor. Es besteht aus einer Mischung von Präsenzworkshops und Selbsttraining mit dem digitalen Lernmittel Added Insight.





3 | Ausführung
DIE GESTALTUNG DES INTEGRIERTEN LERNPROGRAMMS

3.1 Ziele
Die Teilnehmenden werden
die zugrunde liegenden Mechanismen des Verhandelns bewusst wahrnehmen und ihre Kompetenz erweitern, Verhandlungen wirkungsvoll mitzugestalten und mitzulenken;
1. ihren eigenen Verhandlungsstil kritisch überprüfen;
die Effizienz und Gründlichkeit der Vorbereitung ihrer Verhandlungen steigern;
lernen, Verhandlungen besser zu strukturieren, um sowohl Risiken zu vermindern als auch Qualität und Effizienz erhöhen zu können;
den Umgang mit Macht beim Verhandeln besser beherrschen;
ihre Verhandlungskompetenz im Selbstlern-Modus nach dem Präsenztraining im 
Arbeitsalltag bewusst und kontinuierlich weiter steigern.








3.2 Methodik und Struktur
Das Trainingsprogramm besteht aus vier Elementen:
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1) Selbsteinschätzung
Alle Teilnehmenden schätzen ihre Verhandlungskompetenz ca. 1 Monat vor dem Präsenz-training mit dem digitalen Tool Added Insight* ein und sammeln ihre dabei gewonnen Er-kenntnisse.

2) Präsenztraining (2 Tage) 
Mit einer Mischung aus Reflexion der Selbsteinschätzung, Lehrgesprächen, Rollenspiel mit Videoanalyse und Diskussionen vermitteln wir theoretische Inhalte stets mit einem Pra-xisbezug. Insbesondere die Rollenspiele erlauben den Teilnehmenden, Verhandeln nicht nur strategisch zu betrachten, sondern sich auch mit verhaltensbezogenen Aspekten aus-einanderzusetzen.

3) Selbstevaluation
Alle Teilnehmenden nutzen eigenständig nach von ihnen durchgeführten Verhandlungen Added Insight, um ihre Stärken und Schwächen beim Verhandeln zu messen. So entsteht eine langfristige Auswertung der Entwicklung ihrer Verhandlungskompetenz.

4) Reflexionsworkshop ca. 3 Monate nach dem Präsenztraining (0.5 Tage)  
In einem Workshop werden die Selbstevaluationen mit ihren jeweiligen Stärken und Schwächen gemeinsam reflektiert. In der Gruppe erarbeiten wir Tipps und Handlungswei-sen, wie die Schwächen verbessert und die Stärken systematisch eingesetzt werden kön-nen.
























Added Insight ist ein digitales Tool zur Messung und Entwicklung von Verhandlungskompetenzen. 

4 | Investition
LEISTUNGSANGEBOT
Für die Vorbereitung und Leitung der Präsenzworkshops schlagen wir einen Preis von 
CHF 3'500.00 pro Workshoptag vor (mehrwertsteuerfrei).

Für die Verwendung von 'Added Insight' Self-Learning während der Dauer des Programms schlagen wir einen Preis von CHF 200.00 (+ MwSt.) pro Person vor. 

Daraus würde sich für zwei Gruppen aus je 15 Personen die folgende Gesamtinvestition (ohne Reise- und Übernachtungskosten) ergeben:

	01
	2 x zweitätiger Präsenzworkshop 
(4 Workshop-Tage à 3'500.00 pro Tag)
	CHF
	14‘000,00

	02
	2 x halbtägiger Reflexionsworkshop 
(1 Workshop-Tag à 3'500.00 pro Tag)
	CHF
	3‘500,00

	03
	Verwendung von 'Added Insight' 
(30 Personen à CHF 200.00 pro Person)
	CHF
	6‘000,00

	04
	Zzgl. MwSt. (7.7% von CHF 6'000.00)
	CHF
	462,00

	
	Total
	CHF
	23‘962,00





5| Appendix
Erläuternde Hinweise

Added Insight
Added Insight ist ein digitales Tool zur Messung und Entwicklung von Verhandlungskompetenzen.


Sach- und menschengerechtes Verhandeln
Dank der Forschungsarbeiten, die bereits in den achtziger Jahren im Rahmen des Program on Negotiation an der Universität Harvard starteten, kennen wir heute die Mechanismen, die erklären, was beim Verhandeln passiert. Insofern ist allgemein bekannt, was zu tun ist, um ein Ergebnis zu erarbeiten, das die Interessen aller Parteien berücksichtigt.

Bei Sumbiosis setzen wir deswegen auf die so genannte sach- und menschengerechte Verhandlungsstrategie. Diese erlaubt, Qualität und Effizienz beim Verhandeln zu erhöhen.





6 | Kontakt
IHR ANSPRECHPARTNER
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	Jérôme Racine | Partner
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	+ 41 61 723 0540
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	jerome.racine@sumbiosis.com
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	Therwil, Schweiz
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	Sumbiosis.com



















	Sumbiosis 
Sumbiosis unterstützt Sie darin, mit anderen gemeinsam gute Lösungen zu finden: Durch Training, Moderation und mehr. 


	Sumbiosis GmbH
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	+ 41 61 723 0540
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	info@sumbiosis.com
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	Falkenstrasse 80, CH – 4106 Therwil/Basel
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	Sumbiosis.com
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	Linkedin-Profil
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	Werkzeuge für Ihre Verhandlungen
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	Sumbiosis Tools
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