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Modul M.Psy.513 „Verhandeln und 

Konfliktlösung“ im M.Sc. Psychologie 

Veranstaltungsplan für das Sommersemester 2023 

Zeit der Veranstaltung: dienstags 12:15 Uhr - 15:45 Uhr 

Ort: Waldweg 26, Raum 0.203 

Veranstaltungsleiter: Prof. Dr. Stefan Schulz-Hardt 

Voraussetzungen: Studiengangsspezifisch; vgl. Modulkatalog 

Teilnahmebedingungen: Literaturstudium; aktive Mitarbeit; Beteiligung an einer Gruppenaufgabe 

Zu erwerbende  
Kreditpunkte: 6 ECTS für das Gesamtmodul 

Veranstaltungstermine und Themen 
Termin Nr. Thema 
11.04.23 1 Inhaltliche Konzeption des Moduls und Organisatorisches 
  Block I – Sozialpsychologische Verhandlungsforschung: Ein Ein- und Überblick 
18.04.23  2 Experimentelle Demonstrationen & Einführung in grundlegende Verhandlungsmerkmale 
25.04.23 3 Exemplarische Effekte I: Gewinn- vs. Verlust-Framing 
02.05.23 4 Exemplarische Effekte II: First-mover advantage vs. first-mover disadvantage 
09.05.23 5 Exemplarische Effekte III: Teams vs. Individuen in Verhandlungen 
16.05.23 6 Weitere Befunde der Verhandlungsforschung im Überblick 
  Block II – Verhandlungspraxis: Das Harvard-Modell der Verhandlung 
23.05.23 7 Das Harvard-Modell der Verhandlung (Teil I) 
30.05.23 8 Das Harvard-Modell der Verhandlung (Teil II) 
06.06.23 9 Das Harvard-Modell der Verhandlung (Teil III) 
  Block III – Das Harvard-Modell auf dem wissenschaftlichen Prüfstand 
13.06.23  10 Bearbeitung der Gruppenaufgabe 
20.06.23 11 Empirische Tests zu Vorhersagen des Harvard-Modells (Teil I) 
27.06.23 12 Empirische Tests zu Vorhersagen des Harvard-Modells (Teil II) 
04.07.23 
11.07.23 

13 
14 

Empirische Tests zu Vorhersagen des Harvard-Modells (Teil III) 
Zusammenfassende Betrachtungen; Gesamtdiskussion und Ausblick  

 
1. Prüfungstermin: 18. & 19.07.2023 
2. Prüfungstermin: 06.10.2023 
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Einige Details zum Ablauf 
 

• Alle Modulteilnehmer*innen melden sich im StudIP für diese LV an. Achtung: Seit der 
Umstellung des universitären Vorlesungsverzeichnisses (aus dem die Daten automatisch 
ins StudIP übertragen werden) werden im StudIP leider nicht mehr die Module abgebildet, 
sondern die – zumeist nur pro forma angelegten – Teilseminare. Für die Zwecke unseres 
Moduls wird die StudIP-LV „M.Psy.513 Sozialpsychologie des Verhandelns“ genutzt. Die 
Veranstaltung ist passwortgeschützt; das Passwort wird in der ersten LV-Sitzung 
bekanntgegeben. 

• Die in der obenstehenden Tabelle genannten Texte stehen im StudIP zum Download zur 
Verfügung und sind von allen Modulteilnehmer*innen zu lesen.  

• Zu jedem Text werden zudem Leitfragen im StudIP bereitgestellt, an denen man sich bei 
der Textvorbereitung orientieren kann. Die Texte werden dann unter Bezugnahme auf diese 
Leitfragen in der jeweiligen Sitzung besprochen. 

• Zum Erbringen der Studienleistung schließen sich die Modulteilnehmer*innen zu insgesamt 
sechs Kleingruppen zusammen. Die Studienleistung wird erbracht, indem jede Kleingruppe 
eine Literaturrecherche durchführt und jeweils eine Studie heraussucht, die entweder 
explizit oder implizit eines der Prinzipien (bzw. eine darin enthaltene Vorhersage) des 
Harvard-Konzepts empirisch überprüft. Fragestellung, Methodik und Ergebnisse der Studie 
(inkl. einer kurzen Bewertung, was die Ergebnisse für das Harvard-Konzept bedeuten) 
sollen in einer Präsentation zusammengefasst und im Modul vorgestellt werden.  

• Der Ablauf ist für eine Präsenzdurchführung des Moduls konzipiert. Sollten wider Erwarten 
Einschränkungen des Präsenzbetriebs erfolgen, ist ein Umstieg auf eine Online-
Durchführung über Zoom möglich. 


