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academy

Weiterbildungskurs 2026
21. Oktober 2026, Vatter Business Center Bern
als Halbtages- (nur Vormittag) oder Tageskurs buchbar

Vormittag:
Souveran und erfolgreich bei Verhandlungen

Mit System, Wirkung und klarer Strategie zu besseren Ergebnissen

Im FM-Umfeld gibt es viel zu verhandeln: Vertrage mit Partnerfirmen, Preise und Konditionen mit
Lieferanten, Vereinbarungen mit Mitarbeitenden sowie Absprachen mit Behdérden und
Versicherungen —um nur einige Beispiele zu nennen.

In diesem kurzweiligen und praxisnahen Seminar erhalten Sie das notwendige Rustzeug, um
sich gezielt vorzubereiten, souveran aufzutreten und bessere Ergebnisse zu erzielen. Sie lernen,
wirkungsvoll zu argumentieren und auch anspruchsvolle Verhandlungssituationen erfolgreich zu
meistern.

Zielgruppe

Fuhrungskrafte, Teamleiter/innen und FM-Spezialist/innen, die ihre Verhandlungsergebnisse
nachhaltig verbessern mochten.

Kursziel
Die Teilnehmerinnen und Teilnehmer ...
e wissen, worauf es bei Verhandlungen wirklich ankommt
e erhalten ein praktisches Schema fur die optimale Vorbereitung
e erhdhen ihre Durchsetzungskraft fir bessere Ergebnisse
e erkennen Starken und Schwachen beim persdnlichen Verhandlungsstil
e achten bewusst auf eine souverane Kérpersprache
e lernen, wie sie auch schwierige oder emotionale Verhandlungssituationen meistern
e konnen personliche Verhandlungssituationen mit dem Trainer reflektieren

Kursleitung und Referent

Michael Oefner
Kommunikationstrainer, Verhandlungsexperte und Autor
Geschaftsfuhrer TALKtrainer GmbH, Luzern

e Seit 20 Jahren Dozent, Trainer und Speaker im Bereich
Businesskommunikation und Verhandlungsfuhrung

e Autor des Buchs "Souveran auftreten in der
Businesskommunikation" (Springer Gabler-Verlag)

Statement von Michael Oefner
"Im Business kriegst du nicht, was du verdienst, sondern was du verhandelst."




Nachmittag:
Facility Management Vertragsverhandlungen effektiv und
partnerschaftlich fuhren

Bereits wahrend der Vertragsverhandlung von Facility-Management-Leistungen wird der
Grundstein fur eine erfolgreiche, effiziente und partnerschaftliche Zusammenarbeit gelegt.

In diesem Weiterbildungskurs werden typische Verhandlungssituationen zwischen Auftraggeber
und Auftragnehmer anhand eines FM-Vertrags praxisnah simuliert und in Gruppen trainiert. Die
Teilnehmenden schlipfen dabei in die Rolle beider Vertragsparteien, vertreten deren Interessen
und erarbeiten gemeinsam tragfahige Verhandlungslosungen.

Ablauf des Trainings:

o Vorstellung eines FM-Vertrags mit Vertragsklauseln, welche die unterschiedlichen
Interessen von Auftraggeber und Auftragnehmer widerspiegeln.

e Verhandlung der einzelnen Vertragspositionen in zwei Teams (Auftraggeber und
Auftragnehmer).

e Gemeinsame Auswertung der Verhandlungsergebnisse sowie Reflexion der gewonnenen
Erkenntnisse.

Zielgruppe

Fuhrungskrafte, Facility Managerinnen und Facility Manager sowie Immobilienverantwortliche,
die fur die Beschaffung, Ausschreibung und Vergabe von Facility-Management-Dienstleistungen
verantwortlich sind und ihre Kenntnisse in der Vertragsverhandlung erweitern oder erste
praktische Erfahrungen sammeln mochten.

Kursziel
Die Teilnehmerinnen und Teilnehmer

e trainieren die Verhandlung von Vertragspositionen anhand eines FM-Vertrags ausserhalb
des Anwendungsbereichs des offentlichen Beschaffungsrechts.

Kursleitung & Referentin

Maya Gautschi
Manager beiicccon AG

Werdegang

- BSc ZFH in Facility Management

- MAS SUPSI in Business Law

- Breite Erfahrung im betrieblichen FM in der
Beratung bei Amstein+Walthert AG und icccon AG

Statement von Maya Gautschi

Durch klare und strukturierte Verhandlungen, einen partnerschaftlichen Ansatz sowie die
konsequente Wahrung der eigenen Interessen wird eine solide Grundlage fur eine
langfristige Zusammenarbeit geschaffen.




PROGRAMM & PREISE

Verhandlungstraining — Halb- und Ganztageskurs
Programm Vormittag (Halbtageskurs)
Zeit

* Begrussung
¢ Erfolgsfaktoren bei Verhandlungen

08.30-09.00 Uhr

¢ Wirkungsvoll argumentieren
¢ Praktisches Vorbereitungsschema

10.00-10.15 Uhr ® Kaffeepause

09.00-10.00 Uhr

* Personlicher Verhandlungsstil
10.15-11.30 Uhr * Souverane Korpersprache
e Umgang mit schwierigen Verhandlungssituationen

¢ Reflexion eigener Verhandlungssituationen
11.30-ca. 12.00 Uhr e Offene Fragerunde

¢ Abschluss Halbtageskurs

12.00-13.15 Uhr Mittagessen (nur fur Kursteilnehmer Ganztagesprogramm)

Programm Nachmittag (nur Ganztageskurs)
Zeit

¢ EinfUhrung in Vertragsverhandlungen im Facility Management
¢ Aktuelle Herausforderungen und Besonderheiten

13.15-13.45 Uhr

Praxisworkshop FM-Vertragsverhandlung

13.45-17.15 Uhr ¢ \orbereitung

¢ VVerhandlung in Teams (Auftraggeber/Auftragnehmer)
e Gemeinsame Auswertung und Reflexion

Kursinformationen

Datum 21. Oktober 2026
Halbtageskurs 08.30-12.00 Uhr
Ganztageskurs 08.30-17.15Uhr
Ort Vatter Business Center, Barenplatz 2, 3011 Bern

Teilnahmegebiihren

Halbtageskurs CHF 180.- (Mitglieder) CHF 250.- (Nichtmitglieder)
Ganztageskurs CHF 360.- (Mitglieder) CHF 450.- (Nichtmitglieder)
An- & Abmeldung

Uber das Anmeldeformular auf der fmpro Website
Bei Abmeldung spater als 3 Tage vor dem Anlass werden die Kosten in Rechnung gestellt, wenn
durch die angemeldete Person kein Ersatz gefunden werden kann.


https://www.fmpro-swiss.ch/bildung/fmpro-academy/fmpro-academy-souveraen-und-erfolgreich-bei-verhandlungen-2

