SumbiOSiS Fallbeispiel Nr. 2

Your Access to Efficient Negotiations

)

Ausgangslage

Eine Firma im deutschsprachigen Raum, die Konsumgtter fiir den Handel entwickelt, produ-
ziert und vermarktet, stellte fest, dass sie ihre Prioritdten neu setzen musste. Wahrend sie
urspringlich als Produktionsbetrieb stark wurde, konnte sie sich auf Grund ihrer Herstel-
lungskompetenz nicht mehr geniigend von ihren Mitbewerbern differenzieren. lhr Erfolg
hing immer mehr von der Fahigkeit ab, Trends friihzeitig zu identifizieren und dementspre-
chend neue Produkte und Marketingkonzepte zu entwickeln, die ihre Handelskunden auf ihren
eigenen Markt wettbewerbsfahiger machen wirden. Um ihre Ressourcen vermehrt auf
Marketing fokussieren zu kdnnen, entschied sie sich deshalb, die Produktion mehrerer Pro-
dukte (sowie den eher technischen Teil ihrer Entwicklung) auszulagern. Zu diesem Zweck
baute sie eine strategische Geschiaftsbeziehung mit einem franzosischen Lohnhersteller auf.

Die ersten Meilensteine dieses Projekts wurden ohne grossere Pannen erreicht. Beide Part-
ner waren allerdings mit ihrer Zusammenarbeit nicht wirklich zufrieden: die Qualitat der
Kommunikation zwischen den Beteiligten liess zu wiinschen Ubrig (nicht zuletzt aus sprachli-
chen Griinden), einige Teilprojekte kamen in die Klemme und der tagtagliche Geschaftsver-
kehr war standig mit stérenden Problemen belastet. Es wurde schliesslich klar, dass man aus
der Kombination der jeweiligen Ressourcen mehr herausholen kénnte, wenn man besser
zusammenarbeiten wiirde.

Deshalb wurde der Entscheid gefasst, ein kleines Team aus Schlisselpersonen von beiden
Seiten aufzubauen, das sich einmal pro Monat treffen wiirde.

Unsere Rolle
Wir wurden beauftragt, dieses Team zu unterstiitzen.

Zuerst wohnten wir dem ersten Treffen des Teams als Beobachter bei. Dabei stellten wir fest,
dass es viel Raum fir Verbesserungen gab: die Tagesordnung war notdiirftig und deshalb nicht
hilfreich; wir sassen in einem sehr kleinen, fensterlosen Raum, in dem niemand sich komforta-
bel flihlte; die Teilnehmenden blatterten immer wieder in ihren Unterlagen und bezogen sich
auf dort enthaltene Daten in der ungepriften (und manchmal falschen) Annahme, dass ihre
Gesprachspartner die gleichen Unterlagen und Daten vor sich hatten; usw. Am Schluss des
Treffens teilten wir den Anwesenden die Beobachtung mit, dass die Mitglieder des Teams zwar
neben einander gearbeitet hatten — aber nicht wirklich zusammen.

Auf Grund dieser Feststellung wurden im Januar 2006 wir beauftragt, die Vorbereitung und
Durchflihrung des nachsten Meetings zu "lotsen".
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Unser Ziel war, den Mitgliedern des Teams zu zeigen, wie sie mehr erreichen kdnnten, wenn
sie ihre Meetings — und ihre Verhandlungen wahrend solcher Meetings — véllig anders ge-
stalten wiirden:

Wir bereiteten eine sehr strukturierte Tagesordnung vor, die feststellte, wer / was / wann
zu tun hatte und wie / warum.

Wir wahlten einen viel grosseren Raum (der leider immer noch fensterlos war, aber im-
merhin viel komfortabler).

Wir stellten mehrere Pinwande und Flipcharts bereit, um die zu erledigenden Aufgaben,
sowie die Gedanken und Schlussfolgerungen der Teilnehmenden standig zu visualisieren.

Wenn das Gesprach sich in eine Richtung entwickelte, die der Tagesordnung nicht mehr
entsprach, machten wir die Teilnehmenden darauf aufmerksam und fragten, ob sie sich
bewusst in diese Richtung bewegen wollten. Wenn nicht, brachten wir das Gesprach auf
die richtige Spur zurick.

Wenn eine Person etwas sagte und wir das Gefiihl hatten, dass die Gesprachspartner auf
der anderen Seite nicht wirklich verstanden hatten, was damit gemeint war, fragten wir
selber nach, um eine Klarung sicherzustellen. Nach jedem Punkt auf der Tagesordnung
fassten wir die Diskussion und die getroffenen Entscheide zusammen, um zu priifen, ob
alle Mitglieder des Teams einverstanden waren.

Ergebnisse:

Am Schluss oder nach dem Meeting machten die Teilnehmenden folgende Kommentare:

"Heute gab es eine Struktur."

"Wir haben einen Weg gefunden, um gut zusammen zu arbeiten und Missverstandnisse
oder Fehler zu vermeiden."

"Es ist uns gelungen, neue Regeln fiir unsere Kooperation zu erarbeiten."

"Wir haben uns mit strategischen Fragen befasst. Unsere jeweiligen Erwartungen sind
klarer geworden. Diese Themen hatten wir bisher nicht mit einer solchen Klarheit be-
sprochen."

"Diesmal wissen wir nach dem Meeting alle, wer / was / bis wann tun muss... und bis
jetzt haben sich alle daran gehalten."

Wir selber gewannen die folgenden Eindriicke:

Die Mitglieder des Teams entdeckten wirklich, was sie Gber den Partner wissen mussten.

Dank der Art, wie strategische Fragen besprochen und behandelt wurden, konnten die
Vertreter des Lohnherstellers offen und kreativ diskutieren, wie sie ihre eigenen Res-
sourcen einsetzen konnten, um die Wettbewerbsfahigkeit ihrer Kunden zu verstarken.

Die Personen, die fir das tagtdgliche Gelingen der Kooperation verantwortlich sind,
flihrten zum ersten Mal eine lebhafte Diskussion liber praktische Wege, ihre Zusammen-
arbeit zu verbessern.

Die Teilnehmenden arbeiteten diesmal wirklich zusammen — und nicht nur nebeneinander.
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