Giiltig ab 2025.FS

h School of
azw Management and Law

Modulbezeichnung: Debatte und Verhandlungsfiihrung

Priifungssprache

Modulkiirzel w.BA.XX.2DVF.XX
ECTS Credits 3
Unterrichts- und Deutsch

Beschreibung des Moduls

Die Studierenden erhalten die Gelegenheit, die persénliche Redegewandtheit in komplexen
und anspruchsvollen Gesprachssituationen (Verhandlung und Debatte) zu Gberprifen und
weiterzuentwickeln. Dabei sollen das Verhandlungsgeschick, die Argumentationsfahigkeit, die
Uberzeugungsstérke und das Ausdrucksvermégen der Studierenden weiterentwickelt/geschult
und gefestigt werden.

Verantwortliche OE

Komm. in W&R Ltg.

Modulverantwortung

Christian Stadler

Modulverantwortung
Stellvertretung

Jeannette Philipp

Studiengang und
Vertiefungsrichtung

Betriebsdkonomie - Vertiefung in Accounting, Controlling, Auditing
Betriebsdkonomie - Vertiefung in Banking and Finance
Betriebs6konomie - Vertiefung in Banking and Finance (FLEX)
Betriebs6konomie - Vertiefung in Behavioral Design
Betriebsdkonomie - Vertiefung in Economics and Politics
Betriebsdkonomie - Vertiefung in Financial Management
Betriebsokonomie - Vertiefung in General Management
Betriebsdkonomie - Vertiefung in General Management (Flex)
Betriebsdkonomie - Vertiefung in Marketing

Betriebsdkonomie - Vertiefung in Politics and Management
Betriebs6konomie - Vertiefung in Risk and Insurance
Wirtschaftsinformatik - Vertiefung in Business Information Systems
Wirtschaftsrecht

Rechtliche Grundlagen

Studienordnung BSc vom 29.01.2009 fir die Bachelorstudiengange Betriebs6konomie,
International Management, Wirtschaftsinformatik, Wirtschaftsrecht und Angewandtes Recht,
erstmals beschlossen am 12.05.2009

Modulkategorie Modultyp Studienabschnitt
Wahlpflichtmodul Hauptstudium

Spezifische Vorkenntnisse

Beitrag des Moduls fiir e Fachkompetenz

Learning Objectives des ¢ Methodenkompetenz

Studiengangs (durch das ¢ Sozialkompetenz

Modul betroffene) e Selbstkompetenz
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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

Problemlésung & Kritisches Denken

Wissenschaftliche Methoden

Arbeitsmethoden, -techniken & -verfahren

Nutzung von Informationen

Kreativitat & Innovation

Sozialkompetenz

e Schriftiche Kommunikation

e Miindliche Kommunikation

e Kooperationim Team & Umgang mit Konflikten

¢ Interkulturalitat & Perspektiveniibernahme
Selbstkompetenz

e Selbstmanagement & Selbstreflexion

e Ethische & Soziale Verantwortung

e Lernen & Verdnderung

Lernziele des Moduls

Die Studierenden...

e beherrschen und vertiefen die fir sie relevanten Aspekte der Argumentationstechnik (Pull-
und Push-Technik)

e sind inder Lage, auch in schwierigen Gesprachssituationen Angriffen standzuhalten und
ihre eigene Meinung Uberzeugend einzubringen

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

e konnen eine Debatte flihren und kritisch analysieren

e konnen Gesprachstaktiken, Schlagfertigkeitselemente, Einwandtechniken und
Argumentationsstrategien gezielt einsetzen

¢ kennen die wichtigen Verhandlungstheorien und kdnnen eine Verhandlung
anwendungsorientiert konzipieren

e durchschauen haufig eingesetzte Verhandlungstaktiken und kénnen diese selber einsetzen

Inhalte des Moduls

e Streitkultur: Debatte und Disputation

e Videoaufnahmen eigener Sprachinterventionen und deren Auswirkungen auf den
Gesprachsverlauf

Videoaufnahmen reflektieren und auswerten

Verhandlungstechnik in schwierigen Situationen
Argumentationstechniken/Strategien/Taktiken

Pull-Push-Methode

Schlagfertigkeit und Gegenargumentation

Taktiken in Verhandlungen

Verkniipfung zu anderen
Modulen

Das Modul weist eine Verkniipfung zu folgenden Modulen auf:
e W.BA.XX.2Komm.XX

Digitale Lernressourcen

Unterrichtsmethoden

e Reader

® Lehrvideos

e Ubungs- und Anwendungsaufgaben (inkl. Lésungen)

e Fallstudien (inkl. Lésungen)

e | ehrvortrag Eingesetzte Sozialformen:
e Literaturstudium e Gruppenarbeit
e | ehrgespréach e Einzelarbeit
e Ubungen e Partnerarbeit
e Fallstudien

¢ Anwendungsaufgaben

e Projektarbeit
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Unterrichtsgliederung

Kontaktstudium | Begleitetes Autonomes
Studium Selbststudium

Grossklasse - -

Kleinklasse 28h 46 h

Gruppenunterricht | - -

Praktikum - -

Seminar - -

Total 28 h 46 h 16 h
Leistungsnachweise Modulendpriifung Form Dauer (Min.) | Gewichtung

Hilfsmittel

Andere Bewertung Format Dauer (Min.) | Gewichtung

Debatte Pass/Fail Einzelarbeit 0 0.00

Verhandlung Note Einzelarbeit 30 50.00

Verhandlungskonzept Note Partnerarbeit | 0 50.00

Prasenzverpflichtung im
Kontaktstudium

Keine

Pflichtliteratur

vgl. Semesterprogramm Moodle
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