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Modulubersicht (5-minutige Einfuhrung)

Lernziele:

e Einhaltung der EU-Vergaberichtlinien (Richtlinie 2014/24/EU)

e Professionelles Vertragsmanagement unter Berlcksichtigung anerkannter Standards
Soziale Auswirkungen unter Berlcksichtigung der Datenschutz-Grundverordnung messen
e Konflikte durch evidenzbasierte Ansatze [6sen

e Positionieren Sie sich als anerkannter Fachmann fir soziale Beschaffung

Dauer: 9 Lektionen in 5 Einheiten = ~6,75 Stunden Format: Interaktiv, fallstudienbasiert, EU-orientiert Kernkonzept:
Vertragsmanagement umfasst nicht nur die Leistungserbringung — es beinhaltet aktives Beziehungsmanagement, professionelle
Uberwachung und strategische Problemldsung.

Quellen: EU-Aktionsplan fiir die Sozialwirtschaft (2021); Richtlinie 2014/24/EU; OECD-Best-Practice-Beispiele

Co-funded by
the European Union




Deal4CO0D EU-RECHTSRAHMENKONTEXT
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é:?‘ arum ist aer recntsranmen der

von Bedeutung?

2014 2023 2026-30 W / h U / .
Directive 2014/24/EU Council Recommendation Professional Maturity esentiiche Unter agen.
Legal Foundation Implementation Expansion

@ SPE certification developed
e VET integration

e EU professional register

@ Harmonized standards

e Member State commitment
e Professional development mandated
e Training funded

® Articles 67-76 on social clauses
® Reserved contracts established
e Labour standards in procurement

e Richtlinie 2014/24/EU — EU-Vergaberecht

(Artikel 67—76 zu Sozialklauseln)
e FU-Aktionsplan fiir die Sozialwirtschaft (2021)

— Schulungen fiir Sozialunternehmer werden als

vorrangig betrachtet.

e DSGVO 2016/679 — Datenschutz im Rahmen

2012 2014 2016

2021

EU Social Economy Action Plan
Strategic Vision

e SPE professionalization priority

e Training initiatives called for

e Barriers to SE participation removed

2025-26

EU Strategy Review

Review & Learning

e Member States report progress

e Best practices identified

e Peer learning networks established

2020 2022

Year

QUELLEN (FuBzeile): ec.europa.eu; eur-lex.europa.eu; oecd.org

2024 2026

der Folgenabschdtzung

® Richtlinie 2013/11/EU — Alternative

Streitbeilegung

e OECD-Empfehlung fiir das 6ffentliche
2028 203geschaﬁungswesen (2023)

Co-funded by
the European Union
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EINHEIT 5.1
UBERBLICK

EinfiUhrung in den Lebenszyklus von Vertragen und das Management von Stakeholdern

Lernziele:

e Beschreiben Sie die sechs Phasen des Lebenszyklus eines Vertrags.

e [dentifizieren Sie die wesentlichen Interessengruppen und deren Rollen.

e Den Vertragsumfang und die technischen Anforderungen verstehen e Die wesentlichen Vertragsrisiken

identifizieren

Dauer der Einheit: 90 Minuten (2 x 45-miniitige Lektionen) Lektionen: 5.1.1 Ubersicht des Lebenszyklus |

5.1.2 Interessengruppen & Risiko Rechtlicher Rahmen: Richtlinie 2014/24/EU Artikel 18, 67-76

Co-funded by
the European Union
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Einheit 5.1: Einfuhrung in den
Lebenszyklus von Vertragen und das
Management von Stakeholdern

e Co-funded by
L the European Union
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Vertragslebenszyklus: Von der Planung bis zum Lernen

lanung und Projektumfangsfestlegung (Wochen 1-4)

Kapazitatsbewertung, Bedarfsanalyse, Due Diligence
Entwurf und Verhandlung (Wochen 4-8)
Angebotserstellung, Vertragsprufung, rechtliche Prifung
Unterzeichnung und Formalisierung (Woche 8)
Genehmigungen, Kick-off-Meeting, Systemeinrichtung

Durchfiihrung und Uberwachung (Wochen 9-52)

Leistungserbringung, Nachverfolgung, Berichterstattung
Abschluss/Verlangerung (Wochen 50-52)

Abschlie3ende Leistungen, finanzielle Abwicklung, Bewertung
Erfahrungsauswertung (ab Woche 52)
Nachbesprechung, Dokumentation, Wissenserfassung

Ubersetzt mit DeepL.com (kostenlose Version)

SCHLUSSELKONZEPTKASTEN:
Vertrage sind nicht statisch — sie entwickeln sich in sechs miteinander verknupften Phasen, die in

jeder Phase ein aktives Management erfordern. Co-funded by
_ . . _ _ o _ the European Union
QUELLEN (FuRzeile): EU-Leitfaden ,Soziales Einkaufen® (2020); OECD-Best-Practice-Beispiele; PEPPPP-Fallstudien




Deald4CO0D 5.1.1 Ubersicht liber den Vertragslebenszyklus

DRAFTING &
NEGOTIATION

PLANNING &
SCOPING

SIGNATURE &
FORMALIZATION &%

Contract
Lifecycle

LESSONS
LEARNED

PERFORMANCE
& MONITORING &

CLOSURE/
EXTENSION

Copyright © 2025, Deal4Good Consortium, All rights reserved. Co-funded by

the European Union




~ Wer ist beteiligt? Rollen und Verantwortlichkeiten der Beteiligten.
Deal4CO0D J 9

Wesentliche Interessengruppen:
o TN Auftraggeber — definiert Anforderungen,
uberwacht, leistet Zahlungen
» 22 | eistungsbezieher/Leistungsempfanger —
erhalten Leistungen und geben Ruckmeldungen
e _| Externer Monitor/Auditor — uberpruft die
Einhaltung der Vorschriften und erfasst Daten
« & Forderinstitution — politische Aufsicht,
Berichterstattung

social - e % Subunternehmer/Partner — erbringen
Enterprise AUDITOR 8 Dienstleistungen und koordinieren
« & Mitarbeiter im direkten Kundenkontakt —
erbringen Dienstleistungen und erfassen Daten.
o B3 Finanzabteilung — Kosteniiberwachung,
Zahlungsabwicklung

FINANCE
DEPARTMENT

SUBCONDRACTORS
5 PARTNERS

-

Erfolgreiche Vertrage setzen eine klare Rollenverteilung und
Copyright © 2025, Deal4Good Consortium, All rights reserved. reg elmali ger Austausch mit den

Interessengruppen.

Co-funded by
QUELLEN: Richtlinie 2014/24/EU, Artikel 86; EG-Leitfaden zum Vertragsmanagement 3

the European Union
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Was steht in einem Vertrag? Umfang und
Anforderungen verstehen.

Wesentliche Elemente, die jeder Vertrag festlegen

Muss.

Leistungsbeschreibung und -ziele (gegebenenfalls unter Berucksichtigung

der EU-Sozialklauseln) [1 Zielgruppe und Umfang der Schulungen (z. B. ,,100

v
v
v
v

Arbeitslose werden geschult®) [ Qualitatsstandards und technische

v Spezifikationen (Richtlinie 2014/24/EU, Artikel 18) [1 Zeitplan und Meilensteine

v Budget und Zahlungsbedingungen L1 Leistungsindikatoren (KPIls) [ Soziale

v und okologische Anforderungen (sofern ein Vorbehaltsvertrag gemaR Artikel

67 vorliegt) [1 Datenschutz und Einhaltung der DSGVO

Ein klar definierter Vertragsqgegenstand verhindert Missverstidndnisse und ermégqlicht eine effektive

Co-funded by

Uberwac the European Union

QUELLEN: RICht|InIe 9014/24/EU Artikel 18; EG-Richtlinie ,Soziales Einkaufen”, Kapitel 2— 3
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Fruhwarnsystem: Erkennung der bedeutendsten

Vertragsrisiken

HAUFIGE VERTRAGSRISIKEN:

* Personalfluktuation oder Kapazitatsengpasse

« Zahlungsverzogerungen

 Mangel bei der Rekrutierung von Leistungsempfangern

 Budgetbeschrankungen

Geringe
Wahrscheinlichkeit /
Geringe Auswirkungen
— @ UBERWACHUNG

Auswirkungen .

QUELLEN: Project Management Institute; OECD-Richtlinien zum

 Marktveranderungen mit Einfluss auf die

Leistungserbringung

 Relevante Interessenkonflikte

Durch die proaktive ldentifizierung und Minderung von Risiken
wird sichergestellt, dass kleinere Probleme nicht zu Krisen
eskalieren.

Co-funded by
the European Union

Risikomanagement
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Vertragslebenszyklus: Wichtige Informationen, die Sie

kennen sollten

INHALT (Hakchen + Reflexionsfrage)

WICHTIGSTE ERKENNTNISSE:

v Vertrage bestehen aus sechs Phasen, die ein aktives Management erfordern. v Erfolg setzt eine
klare Rollenverteilung und Kommunikation zwischen den Beteiligten voraus. v Der Vertragsumfang
muss spezifisch, messbar und mit den Anforderungen der EU abgestimmt sein. v Die friihzeitige

Identifizierung von Risiken verhindert Krisen. v Professionelles Vertragsmanagement ist eine

gesetzliche Vorgabe (Richtlinie 2014/24/EU).

REFLEXIONSFRAGE:
Welche Vertragsphase-stellt fur lhr Unternehmen-die-grofRte Herausforderung

dar?

Co-funded b
QUELLEN (FulRzeile): Alle Verweise in Einheit 5.1 wurden konsolidiert (Richtlinie 2014/24/EU; EG-Initiative ,,Sozial einkaufen®; OECD; PEPPPP) y

the European Union
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Finanzmanagement und Entwicklung von

Geld spielKPItSidende Rolle. Erlernen Sie die Kunst der Budgetverwaltung und messen Sie die Leistung wie ein
Fachmann.

Lernziele:

e Lernziel 2.1: Budgets entwickeln, die realistisch sind und dem
Vertragswert entsprechen.

e LO 2.2: SMART-KPIs zur Finanz- und Leistungsuberwachung
festlegen « LO 2.3: KPI-Dashboards entwickeln und analysieren

e Lernziel 2.4: Die Finanzberichtspflichten verstehen
Einzelheiten zur Einheit:

Dauer: 90 Minuten (2 x 45-minutige Lektionen) Lektionen: 5.2.1 Budgetplanung | 5.2.2 KPI-

Definition & Dashboard Rechtlicher Rahmen: Rahmen der EU-Strukturfonds; OECD-Prinzip 4;
Richtlinie 2014/24/EU Artikel 86

Co-funded by
the European Union
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Erstellung eines fundierten

BudgetstrukturVertrangUdgets Grundlagen des Cashflows

l Personalkosten Zeitpunkt der Ausgaben im Vergleich zu
Gehalter, Zusatzleistungen, Fortbildung Quittungen

ul Betriebskosten B3 Zahlungsplane ab sofort

Miete, Betriebskosten, Kommunikation Behorde

il Programmkosten J Betriebskapitalbedarf
Materialien, Ausstattungen, Dienstleister I Cashflow-Prognosen (monatlich)

il Verwaltung vierteljahrlich)

Management, Compliance, Prufung

il Kontingenz
5-10 % fur unvorhergesehene Ausgaben

Grundprinzip: Budgets sollten realistisch, nachvollziehbar und

auf die vertraglich festgelegten Leistungen abgestimmt sein.

Co-funded by

QUELLEN: Richtlinien fur die EU-Strukturfonds | EG-Richtlinien fir den sozialen Einkauf, Kapitel 4 | OECD-Best the European Union

Practices
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Geldmanagement: Wann Sie ausgeben und wann Sie Einnahmen erzielen

12-Monats-Cashflow-Diagramm zum Vergleich von Einnahmen und
Ausgaben.

Einkom ® Kosten

@ Haiufige Herausforderung: 4000 men v Losung:

Die Behorde leistet Betriebskapital reservieren -

vierteljahrliche Zahlungen, 3000 e
) o . ) Kreditlinie einrichten
wahrend die Mitarbeiter 5
LI
monatlich entlohnt werden 5, 2000 Vorauszahlungen anfordern
©
mussen. =
m
1000
0

Praktische Tipps: Vorschusse anfordern « Rechnungsstellung organisieren « Rucklagen fur unvorhergesehene Ausgaben bilden ¢ Frihzeitig mit der zustandigen Behorde kommunizieren

Co-funded by

. < Das Cashflow-Management ist fiir das Uberleben von Organisationen wahrend der Vertragslaufzeit von wesentlicher Bedeutung.
the European Union
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Leistungskennzahlen: Das SMART-
Modell

S — SPEZIFISCH M — MESSSTREIFEN A -ZUGANGLICH
_ _ o _ 5 Realistisch im Kontext des
Eindeutige Definition, Mit den verfugbaren Projektumfangs und der

keine Mehrdeutigkeit Daten messbar verfiigbaren Ressourcen.

I SCHWACH: ,Optimierung der Ergebnisse fiir die
v SR 80 % der 100 geschulten Teilnehmer finden innerhalb von 6 Monaten eine

Anstellung.”
XSCHWACH: ,Kostenreduzierung®

vVSMART: pro Auszubildenden 2.500 € +5 %

Kostenuberwachung Abweichung

Kernaussage: Unklare KPIs sind ineffektiv. SMART
KPIls leiten das professionelle Vertragsmanagement.

Co-funded by

QUELLEN: KPI-Rahmenwerk der EU-Strukturfonds | OECD-Leitfaden | Cohesiondata.ec.europa.eu the European Union
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' Output- vs. Outcome-KPIs — Kennen Sie den Unterschied?

Output-KPIs (Was Sie bereitstellen — Ergebnis-KPIs (Veranderung der
einfach messbar)l Teilnehmer - schwerer zu messen)
Anzahl der ausgebildeten Teilnehmer: 100 Anteil der Teilnehmer mit erweiterten

beruflichen Fahigkeiten: 70 %

Auftraggeber verlangen

. Anteil der Teilnehmer, die innerhalb von sechs zunehmend Ergebnis-

Durchgeflhrte , . -
Monaten nach der Schulung eine Anstellung KPls und nicht lediglich

Schulungsstunden: 64 | |
gefunden haben: 60 % Outputs. Dies verdeutlicht

Abschlussquote: 85 Durchschnittlicher Einkommenszuwachs: die tatsachliche Wirkung.

% 5.000 €/Jahr

Kosten pro Person: 2.500 € Teilnehmerzufriedenheit: 4,2 von 5,0

Co-funded by
the European Union

QUELLEN: Rahmen der EU-Strukturfonds | EG-Leitfaden fiir sozialen Einkauf, Kapitel 4
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LEISTUNGSVISUALISIERUNG - DAS DASHBOARD

KPI-NAME & DEFINITION

KPI Ziel Tatsic Trend Status Was messen Sie?
Teilnehmer
ausgebildet 100 85 hlich 55 % 1 @ ®  ZIEL Wozu haben Sie sich verpflichtet?
Abschlussrate
70 60 % 55 87 % ® TATSACHLICH
Arbeitsvermitiung Aktuelle Leistung.jm Verhaltnis zum
Zufriedenheitswert 4,5/5 92 9% 52 —
TREND
% 4.2/5 T Verbesserung | — Stabilitat | | Rickgang
Kernkonzept: Ein effektives Dashboard ermoglicht es
lhnen, den Vertragsstatus auf einen Blick zu erfassen. STATU

() [
e AUf Kurs S AtriC | 6Absets der Route

Eine monatliche Uberpriifung ist in der EU weit verbreitet.

Co-funded by

QUELLEN: Dashboard-Tools fir EU-Strukturfonds | Excel-/Google Sheets-Vorlagen | Co3hesiondata.ec.europa.eu the European Union
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UBERBLICK BEHALTEN — ZEITPLAN & BERICHTE
UbemamB,ERWAC H E NII;IAS ZU UBERWACHEN

T:
MONATLICH v Finanzkennzahlen: Ausgaben im
Interne Dashboard-Updates fur Verhaltnis zum Budget, Kosten pro Einheit
lhr Team v Produktionskennzahlen: Volumen,

nl VIERTELJAHRLICH Qualitat, Lieferzeiten v/

Formeller Bericht an die Abteilung fiir Vertragsangelegenheiten Betn e bS ke NNZa h | en: Pe rsona | ,

Autoritit mit unterstiitzenden Informationen Ausstattung, Systeme v Risikoindikatoren:

Fruhwarnsignale
~ JAHRLICH

Umfassende Bewertung und Analyse

Jahresabschluss

Grundgedanke: Eine regelmiBige Uberwachung ermdglicht ein

zeitnahes Eingreifen, wenn etwas nicht wie vorgesehen verlauft.

QUELLEN: Richtlinie 2014/24/EU, Artikel 86 | EU-Berichtsnormen 3

BERICHTSVORLAGE:

1. ZUSAMMENFASSUNG (1 Seite)
Wesentliche Kennzahlen, Status, MalRhahmen

2. DETAILLIERTE
DATEN Tabellen und
Diagramme

3. Narrative Erlauterung:

Abweichungen, gewonnene Einsichten

4. ANLAGEN Belege, Quittungen,
Nachweise

Co-funded by
the European Union
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FINANZMANAGEMENT - ZENTRALE
ERKENNTNISSE A\

WICHTIGSTE ERKENNTNISSE:

v Realistische, auf den Vertragsumfang abgestimmte

Budgets. Die Cashflow-Planung verhindert Finanzkrisen. REFLEXIONSFRAGE:
y ;

SMART-KPIs ermoglichen ein professionelles
Welche KPIs erfasst |hr

Unternehmen gegenwartig?
V/ tatsachliche Wirkung. Regelmaldiges Monitoring Sind diese SMART?

~ Monitoring. Output- und Outcome-KPIs verdeutlichen die

(monatlich/vierteljahrlich) ist unerlasslich. Dashboards

bieten eine schnelle, visuelle Statusanalyse.

Co-funded by

QUELLEN: Samtliche Referenzen aus Einheit 5.2 wurden zusammengefiihrt: EU-Rahmen | OECD | EG-Leitlinien .
the European Union
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Einheit 5.3: Erfassung und Bewertung der sozialen

Auswirkungen
LERNERGEBNISSE:

v LO 3.1: Eine Wirkungslogik fur Vertragsaktivitaten erstellen v' LO 3.2:
Ergebnis- und Wirkungsindikatoren entwickeln, die mit den SDGs
ubereinstimmen v LO 3.3: Datenerhebungsmethoden unter Berucksichtigung
der DSGVO planen v LO 3.4: Rahmenwerke zur Wirkungsmessung
anwenden (SROI, IRIS, ToC)

EINHEITSDETAILS:

Dauer: 90 Minuten Lektionen: 5.3.1 Theorie der Veranderung | 5.3.2
Datenerhebung & Rahmenbedingungen

il Beweisen Sie Ihre Wirkung. Erlernen Sie die professionelle Messung sozialen
Wandels.

Co-funded by

QUELLEN: EU-Rahmenwerk fir nachhaltige Entwicklung | DSGVO 2016/679 | EU-Leitlinie ,Sozial einkaufen”, Kapitel 6 | Aktionsplan fiir die Sozialwirtschaft .
the European Union
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Die drel Ebenen des Wandels: Den Unterschied

1,
e l'|||ue nnen ~ ERGEBNISSE &) AUSWIRKUNGEN
Was AUSSABENIN? Wie verandern sich Menschen? Gemeinschaftswandel
100 geschulte Fachkrafte | 50 geschaffene 70 % verbesserte Fahigkeiten | 80 Niedrigere Arbeitslosigkeit |

Stellen | 10 engagierte Mentoren Verminderte Armut

% gesteigertes Selbstvertrauen

Zeitrahmen: Sofortige Zeitrahmen: 1-3 Jahre
Messung: Zeitrahmen: 3—6 Monate Messung: Herausfordernd
Unkompliziert v Messung: Durchschnitt v'v/ VvV

Kernaussage: Alle drei Ebenen sind von Bedeutung. Sind die

Ergebnisse unzureichend, bleiben die angestrebten Resultate aus.

Sind die Ergebnisse nicht nachhaltig, werden die gewiunschten

Co-funded by

QUELLEN: Rahmen der EU-Strukturfonds | EG-Leitfaden ,,Sozial einkaufen”, Kapitel 6 | BetterEvaluation the European Union
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lhr Aktionsplan zur Wirkung: Theorie des Wandels

Berufsausbildungsinitiative

Theori Veri f | . .y :
eorie der Veranderungsforme 40-stlindige Schulung + 8-stiindiger Arbeitsplatz

WENN wir diese AKTIVITATEN ausfiihren Aktivititen

. . . . Coachin
— Dann erreichen die Teilnehmer diese 2

RESULTATE — DIE ZU DIESEN FOLGEN Ergebnisse: 100 trainiert | 80 abgeschlossen |
Platz 50
FUHREN — AUFGRUND DIESER ANNAHMEN H

Ergebnis: Einkommenssteigerung von 5.000 € |

E ' grof3eres Selbstvertrauen
Auswirkungen: Geringere Arbeitslosigkeit |

Resilienz der Gemeinschaft
Kernkonzept: Eine fundierte Veranderungstheorie ist
Annahmen: Verfugbare Stellen |

uberprufbar. Es ist moglich, fehlerhafte Annahmen zu _ _ ’ ) _
Arbeitgeber rekrutieren | Lohne fordern das Wohlbefinden

identifizieren und diese entsprechend zu modifizieren.

Co-funded by

QUELLEN: Kellogg-Stiftung ToC-Leitfaden | EU-Evaluierungsrahmen | BetterEvaluation the European Union
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Wirkung quantifizieren: Von der Vision zu Kennzahlen

Wirkungsindikator: Ein spezifischer, quantifizierbarer Indikator, der den Fortschritt in Richtung der angestrebten Wirkung verdeutlicht.

Verfahren BEISPIEL — BERUFLICHE
- AUSBILDUNG:
Definieren ERWARTETE
Sie lhre Vision fur die gewlinschte Wirkung. AereKaMNesder Arbeitslosigkeit in der Gemeinde und Starkung der
BErsgehEH

In messbare Ergebnisse gliedern
WICHTIGSTE ERGEBNISSE:

Die Teilnehmer erwerben berufliche Kompetenzen.

3. Auswahl von SDG-konformen Indikatoren

4. Festlegung von Ausgangswert, Zielwert und Methode - Die Teilnehmer erhalten eine Beschéftigung.
Die Teilnehmer generieren ein dauerhaftes Einkommen.

Grundgedanke: Effektive Wirkungsindikatoren orientieren sich

an internationalen Rahmenwerken (SDGs), wodurch lhre WIRKUNGSINDIKATOREN (gemaR SDG 8 — Menschenwirdige
ARB#)3.5.1: Durchschnittliches Einkommen von Auszubildenden im Vergleich

zu Nicht-Auszubildenden

Wirkung organisations- und landerubergreifend vergleichbar

« SDG 8.8.1: Beschaftigungsquote der Absolventen des Programms (Ziel: 60
%)

« SDG 1.1.1: Anteil der Teilnehmer, die der Armut entfliehen (Ziel: 40 %)

Co-funded by

QUELLEN: EU-Rahmenwerk zur Uberwachung der Ziele fiir nachhaltige Entwicklung | UNEP | IRIS-Indikatoren | Eurostat SDI .
the European Union
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Rechtliche AnforderunEgU Datenschutz und Wahrung der Privatsphare (DSGVO)
DSGVO (Datenschutz-Grundverordnung, 2016/679) — das Gesetz zum Schutz personlicher Daten in

Europa.
WARUM DAS WICHTIG IST.

Wenn Sie Umfragedaten erheben, Teilnehmer befragen oder Beschaftigungsergebnisse verfolgen, erfassen Sie

personenbezogene Daten. Die Einhaltung der Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO) ist unerlasslich.

3 TRANSPARENZ (Artikel 13) Sie ‘8 SICHERHEIT (Artikel

RECHTSGRUNDLAGE sind verpflichtet, den Teilnehmern
(Artikel 6) Folgendes mitzuteilen: « Welche Daten 32) Sie sind verpilichtet,
Sie benétigen die Sie erheben * Aus welchem Grund Sie Daten zu schutzen:
Genehmigung, um Daten zu slESeel Bt » VerschlUsselter Speicher
* Wie Sie es verwenden werden ,
erheben: » Begrenzter Zugriff
» Wie lange Sie es behalten werden
« Zustimmun o
e J * lhre Rechte (Zugriffsrecht, Recht auf (Passworter)
* Vertrag Loschung) » Sichere Loschmethoden

« Juristische Verpflichtung

Co-funded by
the European Union

QUELLEN: Datenschutz-Grundverordnung https://gdpr-info.eu/
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P

Instrumente zur Erfassung des sozialen Werts: SROI, IRIS, Theorie der Veranderung

Aspek

SROI (Soziale Rendite von

Investitionen)

IRIS (Standardisierte

lnr"kal-nrnn\
I EAlR

Veranderungstheorie (Logisches
Modell)

t

Was es misst

Typische Formel oder
Struktur

Beispielindikator

Bester
Anwendungsbereic

h

Daten und

Komplexitat

Finanzieller Wert sozialer

Ergebnisse

Gesamtnutzen geteilt durch
Programmkosten ergibt das SROI-

Verhaltnis.

500.000 € + 100.000 € = Verhaltnis 5:1 (Fur jeden

investierten Euro werden 5 € an sozialem Wert

geschaffen; 5 % der Beschaftigten erhalten einen

existenzsichernden Lohn)

Nachweis der Wirtschaftlichkeit

gegenuber den Geldgebern

Mittel (erfordert die Monetarisierung der

Ergebnisse)

ULV Wi l,

Fortschritte in den sozialen und

okologischen Zielen

Menu mit mehr als 100 Indikatoren
(z. B. Beschaftigung, Bildung,

Gesundheit, Umwelt)

Soziale Unternehmen streben
an vergleichbare

Kennzahlen

Mittel (standardisiert,

jedoch anpassungsfahig)

QUELLEN: SROI-Netzwerk | B Lab | IRIS-Datenbank | Kellogg-Stiftung Inhaltsverzeichnis

Ob |hr Logikmodell erfolgreich
war
Aktivitaten verfolgen —
Ergebnisse — Resultate;

Hypothesen testen

Haben die Teilnehmer, die die Ausbildung
erfolgreich abgeschlossen haben, tatsachlich

eine Anstellung gefunden?

Verstehen, WARUM
Auswirkungen eingetreten sind

oder nicht.

Mittel bis hoch (erfordert
eqyuAamiitadive

the European Union
n? p

qualita
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Methoden und Werkzeuge zur Sammlung von

Wirkungsdaten

Methode 1 — Quantitativ _

METHODE 2 — Methode 3 — Gemischte
Vorher-Nachher-Befragungen: Fragebogen zu QUALITATIV Ansatze (Kombination
Beginn und am Ende des Programms. Interviews: Einzelgespréche mit beider, am effektivsten):

; .
Administrative Daten: Erfassung von Teilnehmenden
Beschiftigung und Einkommen anhand von Fokusgruppen: Gruppendiskussionen 60 % Beschaftigungsquote
Aufzeichnungen. Vergleichsgruppen: Analyse mit 6—8 Teilnehmenden (quantitativ) + Video-
der Teilnehmenden im Vergleich zu den Nicht- Fallstudien: Ausfiihrlicher Bericht iiber .
_ Testimonial eines

Teilnehmenden. Folgebefragungen: den Werdegang eines Teilnehmenden | -
Kontaktaufnahme mit den Teilnehmenden Beobachtung: Programm in Aktion Teilnehmers (qualitativ) =

sechs Monate nach Abschluss des Uberzeugender Nachweis

erleben
Programmes.

Co-funded by
the European Union
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Messung der sozialen Wirkung: Wichtige Informationen, die Sie

benotigen
WICHTIGSTE

ERKENNTNISSE:

v Ergebnisse, Wirkungen und Effekte differenzieren — sie sind
nicht identisch. v Die Wirkungslogik stellt lhr Logikmodell von
Aktivitaten zu Wirkungen dar. v Die Einhaltung der DSGVO ist bei

der Erhebung personenbezogener Daten zwingend erforderlich. v

Wahlen Sie ein Messmodell, das lhrer Zielgruppe entspricht: SROI REFLEXIONSFRAGE:

fur Forderer, Wirkungslogik fluir Lernprozesse. v Kombinieren Sie Welchen sozialen Einfluss Ubt

lhre Organisation aus? Wie

quantitative und qualitative Daten fur aussagekraftige Nachweise.

: .. _ _ _ wird dieser derzeit gemessen?
v Integrieren Sie die Evaluation von Beginn an in das Programm.

v Richten Sie die Indikatoren am EU-Nachhaltigkeitsrahmen aus,

um die Vergleichbarkeit sicherzustellen.

QUELLEN: Samtliche Referenzen aus Einheit 5.3 wurden zusammengetragen: EU-Rahmenwerk | DSGVO | SDG-Rahmenwerk | SROI | IRIS Co-funded by

the European Union
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Einheit 5.4: Konfliktmanagement und professionelle Konfliktlosung

LERNERGEBNISSE:

v LO 4.1: Konfliktsignale und Optionen fiur eine frihzeitige Intervention
identifizieren v LO 4.2: Positionen und Interessen differenzieren v LO
4.3: Interessenbasierte Verhandlungs- und Mediationsstrategien
implementieren v LO 4.4: Formelle Streitbeilegungsverfahren gemaf EU-

Recht anwenden
EINHEITSDETAILS:

Dauer: 90 Minuten Lektionen: 5.4.1 Konfliktvermeidung und Fruhintervention

| 5.4.2 Verhandlung und alternative Streitlosung

Konflikte treten auf. Entscheidend ist, wie ziigig und professionell man sie angeht.

Co-funded by
the European Union

QUELLEN: Richtlinie 2013/11/EU (Alternative Streitbeilegung) | Richtlinie 2014/24/EU, Artikel 83
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Konflikte sind normal: Haufige Ursachen und fruhzeitiges Eingreifen.

HAUFIGE URSACHEN FUR VERTRAGSKONFLIKTE: CHECKLISTE FUR FRUHZEITIGE MASSNAHMEN:

é Umfangserweiterung

Die Anforderungen verandern sich im Verlauf der Vertragslaufzeit, ohne dass eine Budgetanpassung erfolgt. \/ Dokumentieren Sie das Problem (Zusammenfassung der E-Mail)

\/ Vereinbaren Sie ein personliches Gesprach mit einem bedeutenden Vertreter der Interessengruppen.

é Zahlungsverzogerungen

Auftraggeber verzdgert die Zahlung; Anbieter sieht sich einer Liquiditatskrise v/ Zuerst zuhdren, dann erlautern

‘egenijber.

LelstungsIUCken J Schlagen Sie 2 bis 3 konkrete Losungen vor.

: . . . : . : e Einigung uUber die nachsten Schritte und den Zeitrahmen
Die Dienstleistung erfullt nicht die vereinbarten Qualitats- oder Mengenstandards. J/ Finigung

é Missverstandnisse zwischen den Beteiligten v/ schriftliche Nachbersitung

Verschiedene Gruppen hegen unterschiedliche Erwartungen.

@ Ressourcenbeschrénkungen Grundgedanke: Die meisten Konflikte entstehen in kleinen

Teamwechsel, Budgetkiirzungen, externe Schocks Situationen. Ein frihzeitiges, informelles Gesprach kann einer

Eskalation entgegenwirken.

o Anderungsmanagement

Neue Vorschriften, politische Richtungsanderungen, unvorhergesehene Gegebenheiten

Co-funded by
the European Union

QUELLEN: Richtlinie 2013/11/EU | Best Practices im Vertragsmanagement
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Eskalationskurve von Konflikten: Erfolgsquoten von
STUFE 1 - BEWUSSTSEIN (Erfolgsquote: 90 %) Das Problem wird erkannt, jedoch noch nicht

erortert.

Interventionen

6-Stage Escalation Curve: Success Rates

Early intervention critical as resolution probability drops 83% PHASE 2 . DISKUSSION (Erfolgsquote: 80 %)
Die Parteien fuhren Gesprache, haben die Beschwerde jedoch noch nicht formal eingereicht.

— Informelles Gesprach, Klarung

100

— Strukturierter Dialog, Problemlésungsansatz

- STUFE 3 — VERSTANDNIS DER MEINUNG (Erfolgsquote: 60 %)
Die Parteien vertreten gegensatzliche, schriftlich dokumentierte Pos

itionen.
60

Mediation, interessenorientierte Verhandlung
STUFE 4 — ESKALATION (Erfolgsquote: 40 %)

Success Rate (%)

40

Das Anliegen wird an die Management- und Rechtsabteilung weitergeleitet.

— Formale Verhandlung, ADR (Alternative Streitbeilegung
) STUFE 5 — RECHTSSTREITIGKEITEN (Erfolgsquote: 20 %) Formelle Klage eingereicht;
Anwaltskosten erhohen sich.

20

i stage 6. Podn@Chtsstreitigkeiten, Schiedsverfahren

Stage 1: Early warning Stage 2: Rising tension Stage 3: Conflict Stage 4: High conflict Stage 5: Crisis

STUFE 6 - ZUSAMMENBRUCH (Erfolgsquote: 5 %) Die Beziehung ist beeintrachtigt; der
Vertrag kann beendet werden.

— Kundigungsklausel, Sanktionen Co-funded by

the European Union

QUELLEN: Etablierte Methoden im Konfliktmanagement | ADR-

Standardc
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Interessenorientierte Verhandlung: Position vs.

I n te resse POSITION IM VERGLEICH ZUM

5 Schritte zur interessensorientierten INTERESSE:

Verhandlung:
[0 ZUHOREN & KLAREN

Fragen Sie: ,Was ist Ihnen am bedeutendsten?”

POSITION (Was man sagt):

,Wir akzeptieren keine unvollstandigen Arbeiten.”

,Warum?“ INTERESSE (Warum es fir sie von wesentlicher Bedeutung ist):

[ Gemeinsame Interessen ermitteln Qualitatssicherung | Budgetschutz | Vertrauen in den Anbieter

Suchen Sie nach Ubereinstimmungen: ,Wir streben beide nach INTERESSE (Was sie tatsachlich benotigen):

Erfolg. Klare Qualitatsstandards | Transparente Berichterstattung | Fruhwarnsystem bei
1 TRENNEN SIE DIE PERSONEN VOM PROBLEM Verzdgerungen

Konzentriere dich auf das Problem, nicht auf die Person: ,Lass uns gemeinsam eine Losung Z|NSBAS|ERTE LOSUNG

finden.”

,Lassen Sie uns messbare Qualitatsmeilensteine und wochentliche
[1 Optionen erstellen

,Lassen Sie uns gemeinsam 3-5 potenzielle Losungen

Fortschrittsberichte festlegen, um Probleme fruhzeitig zu identifizieren.*
|

. p \ /
entwickeln.

1 EINVERNEHMEN UBER MESSBARE ERGEBNISSE ’ p

Halten Sie Ihre Absprachen und den Zeitplan fiir die Uberpriifung W
ein.

QUELLEN: Fisher & Ury ,,Getting to Yes” | ADR Best Practices

Grundgedanke: Hinter jeder Position verbirgt sich ein

Interesse. Erkennt man dieses, findet man auch die Losung.

Co-funded by
the European Union
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Mediation und alternative Konfliktlosung (ADR)

Mediation: Eine neutrale dritte Partei unterstutzt zwei Parteien dabei, eine fiir beide Seiten akzeptable Losung zu

erarbeiten.

WANN MEDIATION ANWENDUNG FINDEN
SOLLTE:

- Beziehungen sind wichtig (du wirst fortfahren)

(arbeiten)
6 Beide Parteien sind bereit zur Zusammenarbeit.

6 Das Problem ist vielschichtig und betrifft zahlreiche

Aspekte. .
Perspektive

@ sie machten die Beziehung
aufrechterhalten.

é Eine Partei zeigt keine Verhandlungsbereitschaft.

@Es liegt ein moglicher RechtsverstoR vor.

Schiedsgerichtsbarkeit/
Gerichtsbarkeit)

QUELLEN: Richtlinie 2013/11/EU | ADR-Netzwerke

MEDIATORROLLE:

v Hort beiden Parteien
unvoreingenommen zu v Klart
Positionen und Interessen v
Schlagt innovative Losungen vor v
Fordert den Austausch v
Unterstitzt bei der Ausarbeitung
einer Vereinbarung ‘! Entscheidet

NICHT, wer im Recht ist oder nicht

Alternative Streitbeilegung /

Rechtsstreitigkeiten

Aspekt Mediation

Kosten 500-2.000 € 5.000-50.000 €+
Zeit 1-3 Monate 1-3 Jahre
Beziehung Haufig erhalten Haufig beschadigt

Vertraulichkeits

Private Akteure

Offentliche Akte —

kontrolle

entscheiden

Entscheidung des

Richters

Ergebnis

Eine Win-Win-Situation ist erreichbar.

Ein Sieger, ein Verlierer

Grundgedanke: Mediation erfordert zwar anfanglich

finanzielle Mittel, spart jedoch Tausende von Euro

Co-funded by
the European Union
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Konfliktprotokoll: Vier Schritte von der Pravention zur Losung

SCHRITT 2 — FRUHZEITIGER EINGRIFF (Woche 4-8, falls ein Problem
auftritt) MaBnahmen:

v Vereinbaren Sie ein persodnliches Gesprach mit der betroffenen Person v
Dokumentieren Sie das Problem per E-Mail v' Schlagen Sie zwei bis drei

Lésungen vor v Erstellen Sie einen Aktionsplan sowie einen Zeitrahmen v

Planen Sie ein Folgetreffen

SCHRITT 3 — ESKALATION (Woche 8-12, falls nicht gelost) MaBRnahmen:

v Formelles Treffen mit der Geschaftsfuhrung anberaumen + Mediation v

Vertragskonditionen und -verpflichtungen Uberprifen v Interessen (nicht nur
Positionen) neu bewerten v Bei Bedarf einen externen Mediator hinzuziehen v

Vereinbarung dokumentieren

okumentation iur ein potenzielies sericnisvertanren

VORLAGE -
Grundprinzip: Alles dokumentieren. Ein friihzeitiges KONFLIKTPROTOKOLL: o "
. . . . . . : : lem:
Eingreifen 16st 80 % der Konflikte, bevor sie eskalieren. Datum: |__] Problem: [__]

Beteiligte: [ ] Ergriffene
MaBnahmen: [ ] Geplantes |
Losungsdatum: [ ] Status: - @ Eskaliert

Co-funded by

QUELLEN: Richtlinie 2013/11/EU | Best Practices im Vertragsmanagement the European Union
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Konfliktmanagement: Wichtige Informationen, die Sie kennen

WICHTIGSTE SOI Iten

ERKENNTNISSE:

v Die meisten Konflikte konnen durch klare Kommunikation und sorgfaltige Dokumentation vermieden werden.
v' Ein fruhzeitiges Eingreifen (innerhalb weniger Wochen) weist eine Erfolgsquote von 80-90 % auf. v Horen Sie
aktiv zu, um die Interessen zu erfassen, nicht nur die Positionen. v Interessenorientierte Verhandlungen fiuhren
haufig zu Win-Win-Losungen. v Mediation ist kostenglinstiger und schneller als ein Gerichtsverfahren. v Ein

formelles Konfliktprotokoll sichert eine systematische und professionelle Reaktion. v Die Richtlinie 2013/11/EU

fordert die Berucksichtigung alternativer Streitbeilegungsverfahren in zahlreichen Streitigke

REFLEXIONSFRAGE: Berichten Sie von einem Konflikt, den Sie
erlebt haben.

Erfahrung in der Vertragsgestaltung. 6
Wie wurde das Problem behoben? Was haben Sie daraus mitgenommen?

Co-funded by

QUELLEN: Alle Verweise in Einheit 5.4 stammen aus: Richtlinie 2013/11/EU | ADR-Standards | Bewahrte the European Union
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lhre Grundlagen: Module 1 bis 5 erfolgreich abgeschlossen

Sie haben sich grundlegende technische Féahigkeiten in den Bereichen Vertrage, Finanzen und Wirkungsanalyse
angeeignet. Nun sind Sie bereit, diese Kompetenzen umfassend anzuwenden — durch strategische Partnerschaften, die
lhre Reichweite erweitern.

GRUNDIERUNGSPHASE

v Was Sie erschaffen

haben

— Was steht als Nachstes an?

Partnerschaften

Sozialvertraglichkeitsprufung

Interessenvertretung

Modul 1: SPP-Grundlagen

Modul 2: Rechtliche Vorschriften

Modul 3: Unternehmensbedirfnisse
Modul 4: Angebotsvorbereitung

EINFLUSSPHASE

MOd Ul 5 Vertrage und deren Auswirkungen
SYSTEMISCHER WANDEL

3
Co-funded by
the European Union
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Zusammenfassung Modul 5 — Gesamte Ubersicht

EINHEIT 5.1 - VERTRAGSLEBENSZYKLUS UND STAKEHOLDER-MANAGEMENT
Sie haben die sechs Phasen, die Rollen der Beteiligten, den Vertragsumfang sowie da

s Risikomanagement kennengelernt.

Sie haben nun die Moglichkeit, Vertrage professionell von Anfang bis Ende zu verwalten.
EINHEIT 5.2 - FINANZMANAGEMENT UND KPI-ENTWICKLUNG

%ie haben die Budgetierung, die Cashflow-Planung, SMART-KPIs u

d Dashboards kennengelernt.

Sie kdnnen nun die finanzielle Leistung uberwachen und Krisen vorbeugen.
EINHEIT 5.3 - MESSUNG UND BEWERTUNG DER SOZIALEN FOLGEN

Sie haben Kenntnisse Uber Veranderungstheorien, Ergebnis- und Wirkungsindikatoren

REFLEXIONSFRAGE:

Welche der vier Kompetenzen ist bei Innen am

ausgepragtesten? Welche bedarf weiterer

sowie die Einhaltung der DSGVO erworben. Entwicklung?

Sie sind nun in der Lage, den gesellschaftlichen Wert Ihrer Programme nachzuweisen.
EINHEIT 5.4 - KONFLIKTMANAGEMENT UND PROFESSIONELLE KONFLIKTLOSUNG

Sie haben Kenntnisse in Konfliktpravention, interessenbasierten Verhandlungstechniken und

2. Welche spezifische Malinahme werden Sie

im kommenden Monat ergreifen, um das

Wissen aus Modul 5 anzuwenden?

Strategien der alternativen Streitbeilegung (ADR) erworben.

Sie konnen Konflikte nun auf professionelle Weise 16sen und gleichzeitig die Beziehungen wahren.
Co-funded by

the European Union
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oS I
Kontrollpunkt: Sind Sie bereit fur Modul 6?

Selbstreflexion zur
Selbstbewertung

Finanzielle

Koénnten Sie den Lebenszyklus eines Vertrags in sechs Phasen beschreiben?

Konnten Sie ¥ier8ivtiMeritiilzDashboard entwickeln?

Phasen?

Wirkungsmessung: Konfliktldsung:
Konnten Sie die Unterschiede zwischen Kann man interessenbasierte Verhandlungen

y anwenden?
Outputs, Outcomes und Impacts erlautern?

Modul 6 verlagert den Fokus von der Vertragsverwaltung auAUFBAU VON Sie werden

* Sektorubergreifende Kooperationsmodelle identifizieren, A3 T RS, lernen:

e nachhaltige und langfristige Beziehungen entwickeln,
e Kkollaborative Managementtechniken anwenden und

e Vertrauen Uber institutionelle Grenzen hinweg aufbauen.

Co-funded by
the European Union




