lll. Schwerpunkt Entrepreneurship, 1. Fachsemester TECHNISCHE
H"OCHSCHULE
LUBECK
Modul: Verhandlungsfiihrung
Niveau | Master Kirzel | Verh
Modulname englisch | Negotiations
Modulverantwortliche | Scheiner, Christian, Prof. Dr. / Klein, Jirgen, Prof. Dr.
Fachbereich | Maschinenbau und Wirtschaft
Studiengang | Wirtschaftsingenieurwesen, Master
Verpflichtungsgrad | Pflicht ECTS-Leistungspunkte | 5
Fachsemester | 1 Semesterwochenstunden | 3
Dauer in Semestern | 1 Arbeitsaufwand in Stunden | 150
Angebotshaufigkeit | SoSe Prasenzstunden | 45
Lehrsprache | Deutsch Selbststudiumsstunden | 105

Der folgende Abschnitt ist nur ausgefullt, wenn es genau eine modulabschlielende Prifung gibt.

Prafungsleistung

Portfolio-Prifung Prifsprache | Deutsch

Dauer PL in Minuten

Bewertungssystem PL | Drittelnoten

Lernergebnisse

Die Studierenden kennen grundlegende Kommunikations-

und Verhandlungstechniken und kénnen diese in typischen
Gespréachssituationen von Fiuhrungskréaften und in einer eigenen
Verhandlung erfolgreich anwenden.

Sie lernen aulRerdem, ihre eigene Wirkung auf andere durch Auftreten,
Sprache und Verhalten in Gespréchen einzuschétzen und zu steuern.

Teilnahmevoraussetzungen

Der vorige Abschnitt ist nur ausgefillt, wenn es genau eine modulabschlie3ende Priifung gibt.

Berlicksichtigung von
Gender- und Diversity-
Aspekten

[0 Verwendung geschlechtergerechter Sprache (THL-Standard)
0 Zielgruppengerechte Anpassung der didaktischen Methoden

[0 Sichtbarmachen von Vielfalt im Fach (Forscherinnen, Kulturen etc.)

Verwendbarkeit

Bemerkungen
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TECHNISCHE

HOCHSCHULE
LUBECK
Lehrveranstaltung: Verhandlungsfihrung
(zu Modul: Verhandlungsfuhrung)
Lehrveranstaltungsart | Vorlesung Lernform | Préasenz

LV-Name englisch

Negotiations

Anwesenheitspflicht | nein ECTS-Leistungspunkte | 5

Teilnahmebeschrankung Semesterwochenstunden | 3
GruppengrolRe Arbeitsaufwand in Stunden | 150
Lehrsprache | Deutsch Préasenzstunden | 45

Studienleistung

Selbststudiumsstunden | 105

Dauer SL in Minuten

Bewertungssystem SL

Der folgende Abschnitt ist nur ausgefullt, wenn es eine lehrveranstaltungsspezifische Priifung gibt.

Prafungsleistung

Prifsprache

Dauer PL in Minuten

Bewertungssystem PL

Lernergebnisse

Teilnahmevoraussetzungen

Der vorige Abschnitt ist nur ausgefillt, wenn es eine lehrveranstaltungsspezifische Prifung gibt.

Lehrinhalte

Grundlagen der Verhandlungsfiihrung
Prozessschritte von Verhandlungen
Verhandlungszusammenhange
Individuelle Verhandlungsdifferenzen
Lésungen fur Verhandlungsdifferenzen
Emotionen in Verhandlungen
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Bemerkungen | Die Veranstaltung besteht aus einer Vorlesung, einer Ubung sowie aus
einer betreuten Bearbeitung einer Fallstudie.
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