Modulbezeichnung

Verhandlungstechnik

Semester 6
Dauer 1 Semester
Art Pflichtfach Vertiefung Marketing und Vertrieb

ECTS-Punkte

5

Studentische Arbeitsbelastung

60 h Kontaktzeit + 90 h Selbststudium

Voraussetzungen (laut BPO)

Empf. Voraussetzungen

Verwendbarkeit

BaE, BaEP, BaMT, Bal, BaLT

Prifungsform und -dauer

mundliche Prifung

Lehr- und Lernmethoden

Seminar

Modulverantwortlicher

M. Hoogestraat

Qualifikationsziele

Verhandlungstechnik wird definiert als Interessen-
erweiterung der Verhandlungspartner, Verhandlung
wird nicht als Wettbewerb um Resourcen begrif-
fen, sondern als partnerschaftliche Erweiterung der
Léungsoptionen definiert. Darlberhinaus werden den
Studierenden die Fertigkeiten der professionellen Ge-
sprachsfiihrung und deren Vorbereitung fur den Ver-
kauf vermittelt.

Lehrinhalte

Es wird ein effizienter Verhandlungsprozess vorge-
stellt. Dabei wird das Erkennen von Interessen und
deren Abgrenzung zu Verhandlungspositionen als
auch der Umgang mit unfairen Verhandlungsmetho-
den behandelt. DarGber hinaus lernen die Studie-
renden ihr Gesprachsverhalten an die verschiedenen
Kundentypen anzupassen.
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