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Beschreibung des Moduls

Dieses Modul vermittelt den Studierenden Einblicke und praktische Ratschlage zu Aspekten
von Verhandlungen. Es flhrt die Studierenden in die Schliisselkonzepte, Prinzipien und
Fahigkeiten ein, die fir die Durchfiihrung von Verhandlungen, hauptsachlich im geschaftlichen
Kontext, erforderlich sind. Ziel des Moduls ist das Vermitteln von Fahigkeiten, private und
geschéaftliche Verhandlungen erfolgreich zu filhren. Jeder Kursteil beginnt mit einer kurzen
Theorie. Danach folgt ein Praxisteil, in dem das Gelernte in kurzweiligen, in der Privat- und
Geschaftswelt angesiedelten Verhandlungs-Rollenspielen, angewendet wird. Durch dieses
«learning by doing» werden den Studierenden verschiedene Methoden vermittelt, wie
Verhandlungen effektiv gefiihrt und erfolgreich zum Abschluss gebracht werden. Das Modul
geht zudem auf die Themengebiete Emotionen, kognitive Effekte, nonverbale Kommunikation,
Mikroexpressionen und Liigenerkennung ein, die Verhandlungssituationen beeinflussen
kénnen.
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Rechtliche Grundlagen

Studienordnung fur den Masterstudiengang Accounting and Controlling vom 10.12.2015,
Anhang zur Studienordnung fiir den Masterstudiengang Accounting and Controlling erstmals
beschlossen am 26.01.2016
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Spezifische Vorkenntnisse

Beitrag des Moduls fiir e Fachkompetenz

Learning Objectives des e Methodenkompetenz

Studiengangs (durch das e Sozialkompetenz

Modul betroffene) e Selbstkompetenz

Beitrag des Moduls fiir
Learning Objectives des
Studiengangs

Fachkompetenz

e Theorie- & Praxisrelevante Fachinhalte wissen & verstehen
e Theorie- & Praxisrelevante Fachinhalte anwenden, analysieren und verknlpfen
e Theorie- & Praxisrelevante Fachinhalte evaluieren
Methodenkompetenz

e Problemlésung & Kritisches Denken

e Wissenschaftliche Methoden

¢ Arbeitsmethoden, -techniken & -verfahren

e Nutzung von Informationen

e Kreativitat & Innovation

Sozialkompetenz

e Schriftiche Kommunikation

e Mundliche Kommunikation

e Kooperationim Team & Umgang mit Konflikten

e Interkulturalitat & Perspektiveniibernahme
Selbstkompetenz

e Selbstmanagement & Selbstreflexion

e Ethische & Soziale Verantwortung

e Lernen & Veranderung
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Lernziele des Moduls Die Studierenden...

e koénnen Verhandlungen in komplexen Situationen und mit schwierigen Partnern erfolgreich
durchfiihren

e kennen wichtige Verhandlungstheorien und kénnen eine Verhandlung anwendungsorientiert
konzipieren

e durchschauen haufig eingesetzte Verhandlungstaktiken und kénnen diese selber einsetzen

e kennen den Unterschied zwischen dem sachbezogenen und dem positionsbezogenen
Verhandlungsmodell

e verstehen die Rolle von Emotionen und kognitiver Effekte im Rahmen von Verhandlungen

e haben die grundlegenden Aspekte der nonverbalen Kommunikation, der Mikroexpressionen
und der Lugenerkennung kennengelernt

Inhalte des Moduls e Einfiihrung in die Verhandlungstechniken: Verhandlungsmodelle, Verhandlungsstrukturen
und -prozesse

e Das positionsbezogene (distributive) Verhandlungsmodell: Charakteristika und Struktur
positionsbezogener Verhandlungen; ZOPA, BATNA und Reservationspreis; Vorstellung des
Leitfadens

e Das sachbezogene (integrative) Verhandlungsmodell: Charakteristika sachbezogener
Verhandlungen, Vorbereitung auf eine Verhandlung, Vorstellung des Harvard-Konzepts

e Emotionen und kognitive Verzerrungen

e Verbale und nonverbale Kommunikation

e Mikroexpressionen und Ligenerkennung

Verkniipfung zu anderen Das Modul weist eine Verknipfung zu folgenden Modulen auf:
Modulen
Digitale Lernressourcen e Reader
e | ehrvideos
¢ Ubungs- und Anwendungsaufgaben (inkl. Lésungen)
e Fallstudien (inkl. L6sungen)
Unterrichtsmethoden e | ehrgesprach Eingesetzte Sozialformen:
e Problemorientierter Unterricht e Einzelarbeit
e |ehrvortrag e Gruppenarbeit
e Fallstudien e Partnerarbeit
e Ubungen
Unterrichtsgliederung Kontaktstudium | Begleitetes Studium | Autonomes Selbststudium
Vorlesung 20h -
Ubung 8h -
Projektarbeit | - -
Seminar - -
Total 28 h Oh 62 h
Leistungsnachweise Modulendpriifung Form Dauer (Min.) | Gewichtung
Hilfsmittel
Andere Bewertung Format Dauer (Min.) [ Gewichtung
Schriftliche Arbeit Note Gruppenarbeit | 0 100.00
Prasenzverpflichtung im 80%

Kontaktstudium
Aufgrund der praxis- und Ubungsorientierten Ausrichtung des Moduls (kurze Theorieteile und
direkt folgende Praxisteile, in denen das Gelernte anhand von praktischen Ubungsfallen in
kurzweiligen, in der Geschaftswelt angesiedelten Verhandlungs-Rollenspielen, angewendet
wird) ist eine Prasenzverpflichtung von 80% obligatorisch. Ansonsten gilt das Modul als nicht
bestanden.
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