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Agenda

1. Hard Facts

2. Warum Verhandlungen?

3. Lernziele

4. Didaktisches Konzept

5. Umsetzung

6. Ausblick
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Hard Facts

‐ 2 SWS, 3 ECTS

‐Modus: Anwesenheitspflicht

‐ Unterrichtssprache: Englisch

‐ Teilnehmeranzahl: max. 50

‐ Jahresturnus (erstmals im Wintersemester 2009/10)

‐Wahlfach aus der Vertiefung General Management für Masterstudien 
aus:

066 482 Wirtschaftsingenieurwesen – Maschinenbau
066 939 Wirtschaftsingenieurwesen – Informatik
066 926 Wirtschaftsinformatik
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Warum Verhandlungen?

Zitat auf der HP der TU‐Wien:

„Das Studienangebot vermittelt neben den technisch‐naturwissenschaftlichen
Inhalten auch Kenntnisse auf wirtschafts‐ und sozialwissenschaftlichem
Gebiet. Darüber hinaus wird das Lehrangebot durch eine breite Palette von
Lehrveranstaltungen auf dem Gebiet der "soft skills" […]erweitert. […] Unser
Bildungsangebot findet im In‐ und Ausland hohe Anerkennung. Wirtschaft
und öffentliche Institutionen schätzen AbsolventInnen der TU Wien als
SpezialistInnen und Führungskräfte.“
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Ziele der LVA

Vermittlung von (1) Wissen & (2) Skills

, die es den TeilnehmerInnen ermöglichen internationale 
Verhandlungen mittels verschiedener Medien

(face‐to‐face vs.  elektronisch unterstützt) erfolgreich 

‐ vorzubereiten

‐ durchzuführen, und zu

‐ analysieren

5ELI 2011VU International Negotiations



Didaktisches Konzept

Erfahrungsbasiertes Lernen

Ziele:  ‐ Herausforderung bereits existierender Vorstellungen 
‐ Integration neuer Erkenntnisse
‐ Entwicklung neuer kognitiver Muster und Handlungsweisen

Tools: ‐ strukturierte Erfahrung 
‐ Reflexionsphase 
‐ Generalisierung der Erfahrung durch Abstraktion
‐ Festigung durch weitere Erfahrung

Quelle: Saunder & Lewicki (2000), Susskind & Corburn (2000)
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Didaktisches Konzept

Umsetzung des erfahrungsbasierten Lernens

1. Diskussion von theoretischen Konzepten & Case Studies

‐ Reale Verhandlungsfälle (GE‐Hitachi etc.)

‐ Vorträge von Gastprofessoren (Prof. Schoop WS 2010/11)

‐ Tools: TUWEL

2. Anwendung des gelernten Wissens

‐ in‐class Verhandlungen

‐ online Verhandlungen: 

– 8 Partneruniversitäten aus 6 verschiedenen Ländern

– Tools: elektronische Mediations‐ & Verhandlungsunterstützungssysteme 
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Didaktisches Konzept - Tools
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Negoisst: ‐ Entwickelt von Universität Hohenheim
‐ Fokus auf Kommunikationsunterstützung



Didaktisches Konzept - Tools
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Negoisst: ‐ Entwickelt von Universität Hohenheim
‐ Fokus auf Kommunikationsunterstützung



Didaktisches Konzept - Tools
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Inspire: 
‐ Entwickelt von Concordia 
University
‐ Fokus auf rationale 
Entscheidungsunterstützung



Didaktisches Konzept - Tools
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Inspire: 
‐ Entwickelt von Concordia 
University
‐ Fokus auf rationale 
Entscheidungsunterstützung



Didaktisches Konzept - Tools
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VienNA: ‐ Entwickelt von TU Wien
‐ Fokus auf Flexibilität in Verhandlungen



Didaktisches Konzept

Umsetzung des erfahrungsbasiertes Lernen

3. Nachbesprechungen: Gemeinsames Erörtern der 
Erfahrungen von online & in‐class Verhandlungen. (Was ist 
passiert? Und warum?)

4.  Individuelle Reflexion: Learning Journal (individuelles 
Medium zur Reflexion der durchgeführten/analysierten 
Verhandlungen und Verbindung mit Theorie)
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Didaktisches Konzept
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WISSEN

SKILLS

Theoretische Konzepte

Reflexion

Strukturierte Erfahrung Generalisierung durch Abstraktion



Ausblick

1. Studientechnisch: Pflicht‐LV im Master WInf

2. Konzeptionell:  Verstärkter Einsatz von neuen Medien 
(speziell von Videokonferenzen) für

– Weitere Gastvorträge

– Durchführung und Aufzeichnung von Verhandlungen
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Ende

Vielen herzlichen Dank für Ihre Aufmerksamkeit! 
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