Online Negotiations

An Analysis of the Importance and Impact of Different

Negotiation Competencies

Bachelor’s Thesis

Rt Co-funded by the
W Erasmus+ Programme
A of the European Union




Hochschule Diisseldorf Fachbereich Elektro- & Informationstechnik
University of Applied Sciences Faculty of Electrical Engineering & Information Technology

HSD =

Bachelor-Thesis

Wie kann ein Rahmenkonzept
zur Entwicklung von Online-Verhandlungskompetenzen

fur Studierende gestaltet werden?

Eine Forschungsarbeit im Rahmen des BNCOW-Projekts,

gefordert durch das EU-Programm Erasmus+

Vorgelegt von:

L
I
I
|
-
am 24.07.2025

Erstpriifer: Prof. Dr. Kati Lang

Zweitprifer: Luk Edner

Bearbeitungszeitraum: 02.05.2025 - 25.07.2025



Eigenstandigkeitserklarung

,Hiermit bestatige ich, dass ich die vorliegende Bachelor-Thesis selbstandig verfasst
und keine anderen als die angegebenen Hilfsmittel benutzt habe. Samtliche
sinngemaf und wortlich enthommenen Textstellen aus der Literatur bzw. dem Internet

wurden unter Angabe der Quelle kenntlich gemacht.”
ChatGPT wurde in dieser Bachelorarbeit als Formulierungshilfe verwendet.

Dusseldorf, 24.07.2025 -

Ort, Datum Unterschrift




Inhaltsverzeichnis

I =3 0] = T 1
1.1 Aufbau und Methodik der Arbeit...............oveiiiiiiii 1
1.2 Problemstellung und Relevanz ..............cooouiii i 2
1.3 Ziel der Arbeit und die Forschungsfrage ..........cccoooiiiiiiiiiiiicii e, 3
1.4 BNCOW-PIOJEKL ..o a e e 3
1.5 Befunde friherer Abschlussarbeiten ... 4
1.6 Einordnung der eigenen Arbeit ..........ooooiiiiiiiiiiiiiiiii 5

2. Umfrageerkenntnisse..........ccccciiiiininininnnnnnnnnn e 6
2.1 Umfragekontext und MethodiK ... 6
2.2 Zusammenfassung der Ergebnisse.........ccccoviiiiiii 7

3. EXPertenintervieWs.... ... crrresn s s s s s s s e s e e e 10
3.1 Einleitung und MethodiK..........ccoouriiiiiii e 10
3.2 Experteninterview | - 11
3.3 Experteninterview N e 15
3.4 ZWISChENTAZIt ... 19

4. Best-Practice-Beispiele aus Hochschulen und Universitaten........................ 20

4.1 Nutzung des Sales Labs fur praxisnahe Verhandlungstrainings an der HSD . 20

4.2 Verhandlungswettbewerbe...............oooiiiiiiiiiieeeeeee 23
4.3 Online-Kurse und Seminare.............ccoueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 26
4.4 ZWISChENTAZIt .....ccoiiiiiiiiiiiiiii e 27
5. Verwendung von innovativen Lehrmethoden.............cccooviimmmmiiiiiiiniiinnnneenes 28
5.1 Lernansatz mit Kunstlicher Intelligenz.............cccooo 28
5.2 KI-Chatbots als didaktisches Werkzeug...........ooooeei, 30
5.3 KI-AGENTEN .. 31
5.4 Einsatz im Verhandlungstraining...........coooooooieiiiiiiiii e 32
6. Entwicklung eines Rahmenkonzepts...........ccccovinnnnnns 35
6.1 Integration in die Lehrveranstaltungen an der HSD ...........ccccccvviiiiiiiiiiiinnnnnn. 35



6.1.1 Analyse der bestehenden Module und Anpassungen.............cccceeeeevennnnnn. 36

6.1.2 Entwicklung eines neuen Pflichtmoduls ,Online Negotiation Skills“ .......... 38
6.1.3 Entwicklung eines Workshop bzw. Wahlmoduls ............cccccccviiiiiiiiiinnnnnn. 43

6.2 Scoring-Modell: Vergleich klassischer Lehrformate .............ccccoooviiiinnn. 46
6.2.1 Auswahl und Definition der Bewertungskriterien ............cccccccovvviiiiinnnnnnnn. 47
6.2.2 Scoring der drei Formate: Pflichtmodul, Workshop und Integration .......... 49
6.2.3 Ergebnis und Zwischenfazit ..o, 51

6.3 Escape-Verhandlungsspiel als hybrides Lernkonzept..........ccccooovviviiiiiinnnnninn. 52
B.3.1 EINIEIIUNG ..o 52
6.3.2 Aufbau und MethodiK .........coooiiiiiiii 52
6.3.3 Didaktische Grundidee und Lernziele ..o 53
6.3.4 Integration ins CurriCulum .............cccoiiiiiiiii e 55
6.3.5 Durchfuhrungsort und Rahmenbedingungen ...........cccccccviiiiiiiiiiiiiiiinnnne. 56
6.3.6 Spielverlauf (Raume, Ratsel und Aufgaben) ..........cccccvviiiiiiiiiiiiiiiinnnn. 58
6.3.7 Abschluss (Reflexion und Nachbereitung) ...........cccccvviiiiiiiiiiiiiiiiiinnnn. 66

7. Fazit und AUSDIICK ... e 67
Abbildungsverzeichnis ..........ccccoii \'
TabellenverzeiChnis ... s \'
LiteraturverzeiChnis ... e s Vi
ANNANG ... —————————————— X



Abkurzungsverzeichnis

Abb.
Al
BNCOW
CRM
ca.
ECTS
EOBN
ESC
FH
GPT
HSD
Kl

MS
Q&A
QR
SWOT
u.a.
WIE

z. B.

Abbildung

Artificial Intelligence (Kunstliche Intelligenz)
Business Negotiation Competencies in Online World
Customer Relationship Management

circa

European Credit Transfer and Accumulation System
European Online Business Negotiation Competition
Die European Sales Competition

Fachhochschule

Generative Pre-trained Transformer

Hochschule Dusseldorf

Kunstliche Intelligenz

Microsoft Teams

Questions and Answers

Quick Response-Code
Starken-Schwachen-Chancen-Risiken-Analyse
unter anderem

Wirtschaftsingenieurwesen Elektrotechnik

zum Beispiel



1. Einleitung

Die vorliegende Bachelorarbeit ist Teil des Erasmus+-Projekts ,Business Negotiation
Competencies in Online World“ (BNCOW). Aus Gruinden der Lesbarkeit wird in dieser
Arbeit das generische Maskulinum verwendet. Alle Personenbezeichnungen gelten

gleichermalen fur alle Geschlechter.

1.1 Aufbau und Methodik der Arbeit

Zunachst wird die zunehmende Relevanz von Online-Verhandlungskompetenzen
erortert. Ausgehend von der Verlagerung von Verhandlungsprozessen in digitale
Umgebungen wird die zentrale Problemstellung skizziert und im aktuellen
Forschungsstand verortet. Darauf aufbauend werden die Ubergeordnete Zielsetzung
sowie die Leitfrage formuliert, die darauf abzielt, ein didaktisch fundiertes
Rahmenkonzept zur Foérderung von Online-Verhandlungskompetenzen  flr
Studierende zu entwickeln. Dieses Konzept wird im Rahmen der vorliegenden Arbeit
individuell auf den Studiengang Wirtschaftsingenieurwesen Elektrotechnik (WIE) an
der Hochschule Dusseldorf (HSD) zugeschnitten. Anschliel3end erfolgt die Einbettung
in den institutionellen Kontext des EU-geférderten Erasmus+-Projekts BNCOW, wobei
Aufbau, beteiligte Partner und thematische Arbeitspakete vorgestellt werden. In
direkter AnknUpfung an zuvor durchgefiihrte Bachelorarbeiten an der HSD werden
deren Ergebnisse und Limitationen kritisch reflektiert, um die theoretische und

methodische Ausgangsbasis zu scharfen.

Im methodischen Teil werden quantitative und qualitative Ansatze kombiniert.
Zunachst wurde im Rahmen des Praxisprojekts eine standardisierte Online-Umfrage
unter deutschen und internationalen Studierenden der am BNCOW-Projekt beteiligten
Hochschulen  durchgefihrt. Dabei lieferten  deskriptive Kennzahlen und
Korrelationsanalysen ebenso wie die qualitative Auswertung offener Antworten erste
Einblicke in die Bedarfe und Erfahrungen der Zielgruppen. Erganzend liefern zwei
leitfadengestitzte Experteninterviews mit Berufseinsteigern im technischen Vertrieb
praxisnahe Erkenntnisse zu den Herausforderungen und Best Practices digitaler

Verhandlungen sowie zur Hochschulausbildung.



Eine Best-Practice-Analyse ausgewahlter Verhandlungslehrformate (z. B. das Sales
Lab oder Verhandlungswettbewerbe) und die Beleuchtung innovativer Lehrmethoden
runden die empirische Basis ab. Aufbauend auf diesen Ergebnissen wird ein
Rahmenkonzept entwickelt. Anhand eines Scoring-Modells wird Uberpruft, in welcher
Form dieses in das bestehende Curriculum integriert werden kann. Darauf aufbauend
wird ein Ldsungskonzept in Form eines interaktiven, gamifizierten Lehrformats
vorgestellt. Im abschlieRenden Fazit werden die zentralen Erkenntnisse gebindelt,
methodische Einschrankungen kritisch reflektiert und konkrete
Handlungsempfehlungen formuliert, die eine nachhaltige Integration des
Rahmenkonzepts in bestehende Curricula ermoglichen und zugleich

Anknupfungspunkte fur weitere Forschung aufzeigen.

1.2 Problemstellung und Relevanz

Die fortschreitende Digitalisierung und die Etablierung hybrider Arbeitswelten
verlagern den Geschaftsaustausch zunehmend in virtuelle Raume. Da viele
Geschaftsbeziehungen heute international und digital abgewickelt werden und
Unternehmen verstarkt auf ortsunabhangige, internationale Teams setzen, gewinnen
Online-Verhandlungen im technischen Vertrieb sowohl in der Berufspraxis als auch im

Studium zunehmend an Bedeutung.’

Gleichzeitig unterscheiden sich Online-Verhandlungen deutlich von herkdmmlichen
Prasenz-Verhandlungen, insbesondere in ihren Kommunikations- und
Verhandlungsstrategien im digitalen Raum: Nonverbale Signale sind eingeschrankt,
technische Stérungen konnen den Ablauf beeintrachtigen und die Wahrnehmung
kultureller Nuancen ist erschwert.? Der wissenschaftliche Mitarbeiter |
Il crlautert im Experteninterview, dass Studierende trotz dieser speziellen
Herausforderungen an Hochschulen nur selten gezielt auf Online-Verhandlungen
vorbereitet wirden.® Hochschulen stehen damit vor der Aufgabe, ihre Lehrplane
anzupassen und praxisnahe Trainingsformate zu integrieren, um Studierende optimal

auf diese relevante Form der Geschaftskommunikation vorzubereiten.

1Vgl. (Donchak, McClatchy, & Stanley, 2022)
2Vgl. Anhang: Umfrageauswertung
3 Vgl. Jll Expertengespréach, 2025)



Die Entwicklung und Umsetzung eines passgenauen Vorbereitungskonzepts konnte
dazu beitragen, die Lucke zwischen universitarem Lehrangebot und den
Anforderungen in der Berufspraxis zu schlieBen. Studierende, die Online-
Verhandlungen souveran fuhren, wirden dadurch ihre Beschaftigungsfahigkeit
steigern und den Ubergang in den Beruf erleichtern. Fundierte Online-
Verhandlungskompetenzen eréffnen Bachelor-Absolventen zudem potenziell Zugang
zu internationalen Projekten und verbessern ihre Wettbewerbsfahigkeit auf dem

globalen Arbeitsmarkt.

1.3 Ziel der Arbeit und die Forschungsfrage

Ziel dieser Arbeit ist die Erarbeitung eines praxisorientierten, didaktischen
Rahmenkonzepts, mit dem Studierende systematisch darauf vorbereitet werden,
Online-Verhandlungen erfolgreich zu fuhren. Im Zentrum steht die Forschungsfrage:
.Wie kann ein Rahmenkonzept zur Entwicklung von Online-Verhandlungs-
kompetenzen gestaltet werden?”. Erganzend wird untersucht, wie die Licke zwischen
dem universitaren Curriculum und den Anforderungen im spateren Berufsalltag
geschlossen werden kann, und inwiefern die aus Unternehmenssicht notwendigen
Kompetenzen mit den Erwartungen und Vorstellungen der Studierenden

Ubereinstimmen.

1.4 BNCOW-Projekt

Das ,Business Negotiation Competencies in Online World“-Projekt wurde durch das
Erasmus+ Programm der Europaischen Union mitbegrindet und mit 250.000 €
gefordert. Im Fokus steht die Verbesserung digitaler Verhandlungskompetenzen.
Beteiligt sind vier europaische Partnerhochschulen: die HSD, die Fachhochschule
Wiener Neustadt (Osterreich), die Babes-Bolyai-Universitat (Rumanien) und die Turku
University of Applied Sciences (Finnland), die jeweils eigene Arbeitspakete
ubernehmen und so gemeinsam zur Entwicklung praxisnaher Online-

Verhandlungsformate beitragen.

4Vgl. (Business Negotiation Competencies in Online World, 2025)
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Das Projekt zielt darauf ab, die Kompetenzen von Studierenden im Bereich der
digitalen internationalen Geschaftsverhandlungen zu starken. Durch die
Zusammenarbeit europaischer Hochschulen soll eine ,Community of Practice*
aufgebaut werden, die den Austausch fordert und frUh im Studium talentierte

Studierende an Unternehmen vermittelt.

1.5 Befunde fruherer Abschlussarbeiten

Im Rahmen des BNCOW-Projekts, dessen Abschluss diese Arbeit bildet, wurden an
der HSD bereits zwei thematisch eng verwandte Bachelorarbeiten verfasst. Zum einen
beschaftigte sich | in sciner Arbeit mit dem Thema ,Online Negotiations:
An analysis of the importance and impact of different negotiation competencies*, zum
anderen analysierte |l B den .Status Quo der Forschung von
Verhandlungen auf Managementebene“®.

I fokussierte sich auf die Frage, welche Kompetenzen in klassischen
sowie digitalen Verhandlungssituationen besonders wichtig sind und wie diese
praxisnah entwickelt werden kénnen. Basierend auf einem fundierten
Literaturiberblick (u.a. zu Concession-Strategien, Ankereffekten, Emotionen und
Technologietrends) sowie acht Interviews mit Experten aus dem Bereich Einkauf und
Vertrieb, identifizierte er sechs Schlusselkompetenzen: Kommunikation, Vorbereitung,
Flexibilitat, Beziehungsaufbau, strategisches Denken und technologische
Souveranitat. Jede der Kompetenzen wurden von den Interviewpartnern als ,hoch* bis
,Sehr hoch“ relevant fur Online-Verhandlungen eingestuft. Ein zentrales Ergebnis
seiner Arbeit ist, dass der souverane Umgang mit digitalen Tools, insbesondere mit
Video- und Kollaborationsplattformen, aktiv eingetubt werden muss, um technische
Unsicherheiten zu vermeiden. Zur gezielten Férderung dieser Fahigkeiten entwickelte
Theisen ein didaktisches Konzept mit hybriden Ubungsszenarien. Dieses sieht eine
Kombination aus theoretischem Input, praxisnahen Simulationen, strukturiertem
Feedback sowie einem coaching-gestutztes Selbststudium vor und zielt darauf ab, das

Konzept curricular zu verankern.

5 Vol. . 2023)
5 Vgl . 2023)



I \Vidmet sich im ersten Teil seiner Arbeit einem theoretischen
Vergleich von Face-to-Face-, Online- und Hybrid-Verhandlungen hinsichtlich ihrer
Charakteristika, der eingesetzten Medien, psychologischer Prozesse und typischer
Ablaufe. Im zweiten Teil fuhrte er eine Umfrage unter deutschen Studierenden durch,
um deren Erfahrungen mit und Wahrnehmung von Online- sowie

Prasenzverhandlungen zu untersuchen.

Die Umfrageergebnisse zeigen, dass Online-Verhandlungen signifikante Vorteile
hinsichtlich Zeit- und Kosteneinsatz bieten. Gleichzeitig werden sie jedoch aufgrund
fehlender nonverbaler Signale und technischer Unsicherheiten als herausfordernder
wahrgenommen als Prasenz-Verhandlungen. Zudem offenbart die Studie eine
deutliche Diskrepanz zwischen dem in der Literatur empfohlenen Aufwand zur
Verhandlungsvorbereitung von bis zu 80 % der gesamten Verhandlungszeit’ und dem
von den Studierenden tatsachlich empfundenen Aufwand, der sich meist im Bereich
von 21 — 60% bewegt® Stemmler leitet daraus die Empfehlung ab,
Verhandlungskompetenzen im Hochschulkontext starker praxisnah zu vermitteln. Er
pladiert fur die Integration technologischer Ansatze wie Augmented Reality in
Verhandlungsseminare, um Studierende in allen drei Formaten, Prasenz, Online und

Hybrid, gezielt zu trainieren und ihre Handlungssicherheit zu erhéhen.

1.6 Einordnung der eigenen Arbeit

Diese Bachelorarbeit knupft unmittelbar an die Erkenntnisse von |Jl] und
I 2 und erweitert diese um eine ausflhrliche quantitative Erhebung unter
nationalen und internationalen Studierenden, leitfadengestutzte Experteninterviews
mit Berufseinsteigern sowie eine inhaltliche und modulare Analyse der
Lehrveranstaltungen im Fachbereich WIE an der HSD. Wahrend [ und
I rrimar theoretische Grundlagen analysierten und erste konzeptionelle
Vorschlage erarbeiteten, liegt der Schwerpunkt dieser Arbeit auf der konkreten
Erstellung sowie der moglichen praktisch-didaktischen Umsetzung eines
Rahmenkonzepts zur Forderung von Online-Verhandlungskompetenzen im

Hochschulkontext.

7Vgl. (Kleinaltenkamp, Plinke, & Geiger, 2013), S. 278

8 Vo. . 2023), S.21
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2. Umfrageerkenntnisse

Im Rahmen des Praxisprojekts mit dem Titel ,Analyse einer Umfrage zu Online-
Verhandlungen und Entwicklung einer Grundlage fiur eine Handlungsempfehlung®
wurde vorbereitend auf diese Arbeit eine Online-Umfrage durchgefuhrt, die erste
Erkenntnisse liefert. Die wichtigsten Ergebnisse werden in diesem Abschnitt
zusammengefasst, wahrend eine detaillierte Ausarbeitung der Umfrage im Anhang zu

finden ist.®

2.1 Umfragekontext und Methodik

Die Umfrage wurde im Rahmen des europaischen Erasmus+ Projekts BNCOW
zwischen dem 23. Oktober und 26. Dezember 2024 durchgefihrt. Die urspringliche
Umfrage von | :2us der Bachelorarbeit ,Status Quo der
Forschung von Verhandlungen auf Managementebene® wurde neu evaluiert und um
einen internationalen Antwortdatensatz erweitert, um die Ergebnisse beider Umfragen
vergleichbar zu machen. An dieser Umfrage beteiligten sich Bachelorstudierende der

am Projekt BNCOW teilnehmenden Hochschulen und Universitaten.

Die Befragung wurde sowohl in deutscher als auch in englischer Sprache erstellt und
erfolgte anonymisiert, online Uber Microsoft Forms. Verbreitet wurde diese Uber
hochschulinterne Kanale und im direkten E-Mail-Kontakt mit den am Projekt beteiligten
Professoren der internationalen Hochschulen und Universitaten. Dies ermdglichte eine
hohe Teilnehmerzahl und eine differenzierte Analyse verschiedener kultureller
Hintergrinde. Insgesamt nahmen 192 Studierende an der Umfrage teil. Die
deutschsprachige Version beantworteten 152 Studierende, vorwiegend von der HSD
und der FH Wiener Neustadt. An der englischsprachigen Umfrage beteiligten sich 40
Studierende, hauptsachlich von der Babes-Bolyai-Universitat und der Turku University
of Applied Sciences. Einzelne Studierende der FH Wiener Neustadt nahmen ebenfalls

an dieser teil.

°Vgl. Anhang: Eigene Umfrageauswertung



Die Umfrage beinhaltet 38 Fragen verschiedener Fragetypen. Durch Filterfragen
wurden ausschlieBlich Studierende mit Verhandlungserfahrung bertcksichtigt
(n=138). Neben Bedingungsfragen, die die Befragten gezielt weiterleiteten, gab es
auch Skalenbewertungen von 1 bis 5, wobei 5 den starksten Grad an Zustimmung

meint. Offene Fragestellungen gaben die Moglichkeit, freie Antworten hinzuzufugen.

Fur die Auswertung der erhobenen Daten wurde Excel verwendet. Dabei wurden
Mittelwerte berechnet und Korrelationen analysiert, um Zusammenhange zwischen
Verhandlungserfahrung, Trainingsbeteiligung und der Wahrnehmung von Online-
Verhandlungen aufzudecken. Erganzend wurden offene Antworten mit einer
qualitativen Inhaltsanalyse untersucht, um zentrale Themen und wiederkehrende
Muster zu identifizieren. Unvollstandige oder widersprtchliche Antworten wurden von

der Analyse ausgeschlossen, um die Datenqualitat zu sichern.

Ziel der Umfrage ist es, herauszufinden, inwieweit Studierende auf Online-
Verhandlungen vorbereitet sind und welche Erfahrungen, Herausforderungen und
Einschatzungen sie in diesem Bereich haben. Die Befragung richtet sich gezielt an
Studierende mit Verhandlungserfahrung. Erfasst werden ihre individuellen Lernwege
sowie die bevorzugten Verhandlungsformate. Ein besonderer Fokus der Umfrage liegt
auf dem Vergleich von Online- und Face-to-Face-Verhandlungen. Dabei werden
sowohl die wahrgenommenen Herausforderungen als auch die Vorteile beider
Formate analysiert. Zudem wird erhoben, wie effektiv die Studierenden bisherige
Verhandlungstrainings einschatzen und welche Rolle sie ihnen in der

Verhandlungsvorbereitung beimessen.

2.2 Zusammenfassung der Ergebnisse

Die Ergebnisse der Umfrage im Rahmen des BNCOW-Projekts verdeutlichen, dass
deutsche und internationale Studierende in nahezu allen Phasen von Verhandlungen
unterschiedliche Schwerpunkte setzen. Deutsche Studierende favorisieren eine
strukturierte, faktenbasierte Herangehensweise, wahrend internationale Studierende
Flexibilitdt, Beziehungsorientierung und kulturelle Sensibilitat in den Vordergrund
stellen. Diese Unterschiede zeigen sich sowohl in den Nutzungspraferenzen (zum

Beispiel hybride Formate vs. reine Prasenzformate) als auch in der Wahrnehmung von

7



Chancen und Risiken digitaler Verhandlungsformate. Die Studierenden sehen
deutliche Vorteile in Zeitersparnis, Ortsungebundenheit, Flexibilitdt und
Kosteneinsparungen. Demgegenuber betrachten sie technische Probleme,
Authentizitatsdefizite und die Schwierigkeit, online einen uUberzeugenden ersten

Eindruck zu hinterlassen, als zentrale Herausforderungen.

Zudem verfugen deutsche Studierende insgesamt Uber mehr praktische
Verhandlungserfahrung in beruflichen und privaten Kontexten (,Learning by Doing®),
nehmen jedoch seltener an formalen Trainings teil. Wahrend nur 27 % der deutschen
Studierenden an solchen Trainings teilnehmen, liegt der Anteil bei den internationalen
Studierenden bei 70 %. In internationalen Studiengangen sind Praxis-Workshops und
Seminare starker in den Lehrplan integriert, was den Fokus auf einen besonders
praxisorientierten Lehr-Ansatz verdeutlicht. Diese curricularen Unterschiede
unterstreichen, wie wichtig eine systematische Verankerung von
Verhandlungstrainings in Deutschland ist, um fur internationale Verhandlungen

adaquat ausgebildet zu sein.

Im direkten Kommunikationsvergleich nutzen deutsche Studierende bevorzugt Face-
to-Face-Gesprache, E-Mails und Telefonate, wahrend internationale Studierende
haufiger  Videokonferenzen und  digitale  Plattformen  einsetzen.  Die
Verhandlungserfahrung zeigt, dass sowohl Prasenz- als auch hybride Formate
haufiger genutzt werden als reine Online-Trainings. Die Effizienz und
Ortsungebundenheit digitaler Veranstaltungen werden gleichermal3en anerkannt.
Technische Barrieren und die eingeschrankte nonverbale Kommunikation schranken

die Akzeptanz digitaler Formate jedoch ein.

Die beiden Umfragen wurden zusammengefihrt und relevante Korrelationen
untersucht, wobei r den Pearson-Korrelationskoeffizienten darstellt. Eine grundliche
Vorbereitung korreliert stark mit der wahrgenommenen Effektivitat virtueller
Verhandlungen (r = 0,79 bei internationalen Studierenden). Auffallig ist aullerdem die
exakte Korrelation zwischen wahrgenommenen Herausforderungen und der Anzahl
der bendtigten Verhandlungsepisoden (r = 1,00). Sie gibt einen Hinweis darauf, dass
Online-Formate neben der Investition in die Vorbereitungszeit vor allem methodische
Instrumente (Checklisten, Rollenspiele, SWOT-Analysen) und eine effiziente

Kommunikationsstrategie erfordern konnten, um technische und kommunikative
8



Hurden zu uberwinden. Knapp 60 % der Befragten halten eine Vorbereitungszeit von
21% bis 60% der gesamten Verhandlungsdauer fiur angemessen, was die

Umfrageergebnisse von Stemmler bestatigt.

In der Argumentationsphase stellen 85 % der internationalen, aber nur 25 % der
deutschen Studierenden Unterschiede zwischen Face-to-Face- und Online-
Verhandlungen fest. Internationale Teilnehmende gewichten Beziehungsaufbau,
nonverbale Signale und sprachliche Nuancen starker. Diese Aspekte miussen im
virtuellen Raum bewusst kompensiert werden. Deutsche Studierende hingegen sehen
in ihrer Effizienz und Technikaffinitdt einen Ausgleich fir fehlende nonverbale
Hinweise. Diese Diskrepanz unterstreicht die Notwendigkeit, Verhandlungstrainings
gezielt auf die Kompensation eingeschrankter nonverbaler Hinweise, die Optimierung
des ersten Eindrucks und die Anpassung an kulturelle Kommunikationsgewohnheiten

auszurichten.

Zudem machen die Ergebnisse deutlich, in welchem Mal3e kulturelle Unterschiede das
Verhalten und die Einstellung zu Online-Verhandlungen pragen. Die digitale
Verhandlungsfiihrung bietet zwar zahlreiche Vorteile, erfolgreiche
Online-Verhandlungen gehen jedoch weit Uber eine rein funktionierende technische
Routine hinaus. Es empfiehlt sich daher, curriculare Anpassungen vorzunehmen, um
Verhandlungskompetenzen als festen Bestandteil des Studiums zu etablieren. Eine
sorgfaltige, methodisch fundierte Vorbereitung sowie die bewusste Integration
interkultureller, kommunikativer und technischer Kompetenzen sind hierfiir zentral. Ein
hybrides Lernkonzept fur die Vermittlung von Verhandlungen sollte die genannten
Aspekte verbinden, um basierend auf den Umfrageergebnissen einen ganzheitlichen
Ansatz darzustellen. Auf diese Weise werden Studierende auf die komplexen
Anforderungen moderner Verhandlungsformen im internationalen Arbeitsmarkt

vorbereitet.

10 Vg, (U 2023), S.51



3. Experteninterviews

3.1 Einleitung und Methodik

Zur Erganzung der quantitativen Erhebung wurden zwei halbstrukturierte

Experteninterviews mit G (NN ) Und
I G N B B o I

durchgefuhrt. Ziel der Interviews war es, praxisnahe Einblicke in die digitale
Verhandlungsfihrung zu gewinnen und zugleich die Relevanz sowie mdgliche Liicken

der Hochschulausbildung in diesem Bereich zu evaluieren.

Beide sind Berufseinsteiger mit Verhandlungserfahrung im technischen Vertrieb und
waren bereits als Werkstudenten in ihrem Unternehmen tatig. Dadurch agieren sie als
Schnittstelle zwischen universitarem Studium und Unternehmenspraxis. | st
im Innendienst tatig und unter anderem fur die Angebotserstellung zustandig, wahrend
I im Produktmarketing arbeitet und haufig auch im AufRendienst unterwegs
ist. Beide sind ehemalige Bachelor-Studierende der HSD im Studiengang WIE (WS
2017/18 bis WS 2020/21) und haben ihren Master 2024 an der Bergischen Universitat
Wuppertal in Energiemanagement abgeschlossen. Die Verbindung von praktischer
Vertriebserfahrung und akademischer Ausbildung bildet die Grundlage flr eine
fundierte  Analyse digitaler Verhandlungsprozesse im Rahmen dieses

Forschungsvorhabens.

Zu Beginn der Interviews wurden Thema und Ziel der Bachelorarbeit erlautert und auf
Anonymitat sowie Vertraulichkeit hingewiesen. Die beiden circa (ca.) einstlindigen
Gesprache fanden vor Ort an der HSD statt und wurden als auditive Aufnahme mit
dem Smartphone aufgezeichnet. Die Analyse erfolgte mittels qualitativer
Inhaltsanalyse, um zentrale Muster und praxisrelevante Erkenntnisse zur digitalen
Verhandlungsfiihrung sowie Optimierungspotenziale in der hochschulischen
Ausbildung zu identifizieren. Der konkrete Interviewleitfaden und die Links zu den

beiden Interviews befinden sich im Anhang.'?

"'Vol. I 2025), international fiihrende Unternehmensgruppe in der Messtechnik
2 Vgl. Anhang: Experteninterviews
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Das Interview wurde zu Beginn durch eine kurze Einfuhrung in Zielsetzung und Aufbau
des Leitfadens erdffnet und mit einem abschlieBenden Austausch zu verschiedenen
Konzeptideen beendet. Der halbstrukturierte Leitfaden ist in vier Themenbldcke mit
insgesamt 14 Kernfragen unterteilt, die sich auf Erfahrungen mit verschiedenen
Verhandlungsformaten, Online-Verhandlungen und den digitalen Arbeitsalltag, die
Vorbereitung digitaler Verhandlungsformate sowie auf Hochschulmodule und

entsprechende Verbesserungsvorschlage beziehen.'?

3.2 Experteninterview G

I st Inside Technical Sales Manager bei | '

Innendienst ist er primar fir die technische Auslegung, Angebotserstellung und
Kundenbeziehungspflege zustandig. Seine Einblicke beruhen auf seiner taglichen
Erfahrung in Online- und Telefonverhandlungen im technischen Vertrieb. Im
Innendienst fanden rund 90 % seiner Preis- und Rabattverhandlungen spontan in
direkten Kundenanrufen telefonisch Uber Xphone statt. Wahrend seiner Telefonate
ziehe er kontinuierlich operative Daten aus SAP und Salesforce heran, um
Konditionen, Stuckzahlen, Margen sowie  fruhere Nachlasse und
Rahmenvereinbarungen zu ermitteln. Online-Meetings setze er nur selten ein, nutze
sie intern aber fir komplexere technische Sachverhalte z. B. zur gegenseitigen

Bildschirmfreigabe oder Absprachen in Microsoft Teams (MS Teams).

Im Allgemeinen halte er eine strukturierte Verhandlungsvorbereitung fur essenziell, um
im Gesprach spontan aufkommende Themen zu vermeiden und fundierte
Entscheidungen treffen zu kénnen. Obwohl die Digitalisierung den Zugang zu
Informationen vereinfache, ersetze sie nicht die grindliche Einarbeitung in individuelle
Verhandlungsprozesse. Dabei halte er es fur unerlasslich, die grundlegenden

Prinzipien der Verhandlungsfliihrung zu beherrschen.

I beschreibt seine Vorbereitungsstrategie als intuitives Handeln bei spontanen
Verhandlungen. Dabei stelle die fehlende Vorbereitungszeit eine erhebliche
Herausforderung dar, da eingehende Anrufe oder Online-Meetings ohne ausfuhrliche

Einarbeitung in die Kundensituation beantwortet werden mussten. |hm zufolge

3 Vgl. Anhang: Interviewleitfaden
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mussten daher bereits im Vorfeld ein gewisses Know-how vorhanden sein und
strukturierte Gesprachsprotokolle bereitstehen, damit eine schnelle und fundierte
Reaktion moglich sei. Zudem mussten die Rahmenbedingungen bekannt sein, um
Verhandlungen nicht unvorbereitet zu flhren, und damit diese Informationen
unterstutzend fur die eigene Argumentation sein. Entscheidend sei dabei auch, welche
strategische Rolle der Kunde fir das Unternehmen in Bezug auf den Angebotswert
spiele und was seine Zielsetzung sei. In der Vorbereitungsphase konnten Fehler durch
Recherche vermieden werden, indem im Vorfeld das verfugbare Budget des Kunden
und Erfahrungswerte recherchiert, eine Untergrenze (Walk-away-Position) definiert
und alle Entscheidungstrager identifiziert wirden. So stelle er eine schlissige
Gegenuberstellung der Produkt-Mehrwerte zur Konkurrenz sicher und liefere bei

Nachlassgewahrungen stets eine nachvollziehbare Begrindung.

Der Einsatz von Online-Meetings mit Kameraeinsatz habe sich seit der
Corona-Pandemie im Unternehmen als flexible und zeitsparende Erganzung etabliert.
Das gelte insbesondere flur kleinere, standardisierte Verhandlungen und technisch
orientierte Abstimmungen, bei denen die Bildschirmteilung im Vordergrund stehe.
Diese konnten effizient online abgewickelt werden, da Anfahrtszeiten, Smalltalk und
Vorbereitungsphasen entfielen und die Gesprachspartner schneller zum Kern der
Verhandlung vordringen konnten. Zudem lage ein zentraler Vorteil von
Online-Verhandlungen in der schnellen Erreichbarkeit und im unmittelbaren Zugriff auf

samtliche Kundendaten wahrend des Gesprachs.

Andererseits fehle in reinen Online- oder Telefonformaten die nonverbale
Kommunikation. Mimik, Gestik und emotionale Reaktionen seien nicht wahrnehmbar,
sodass sich Verhandlungsspielrdaume schwerer abschatzen lieRen und der
Gesprachspartner nur unzureichend einzuschatzen sei. Technische Storfaktoren wie
instabile Verbindungen oder Ausfalle von Kamera und Ton kénnten zudem den Ablauf
erschweren. Die digitale Umgebung biete, wie er kirzlich in einer internen Schulung
zur Verhandlungsfihrung erfahren habe, weniger Raum flir psychologische
Verhandlungstechniken, da Einkdufern die unmittelbare Prasenz fehle und der

Verhandler so mehr Distanz hatte und Zeit gewinnen kdnne, sachlich zu reagieren.
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I halte Prasenztermine aufgrund seiner Erfahrung bei umfangreichen oder
strategisch  bedeutsamen  Verhandlungen fur vorteilhaft, da  mehrere
Entscheidungstrager involviert seien und personliche Begegnungen eine gezieltere
Einflussnahme sowie Vertrauensbildung ermdglichten. Dabei konne sich jedoch der
Entscheidungsprozess im Gegensatz zu digitalen Verhandlungen verlangern, da
Abstimmungsprozesse zwischen den Entscheidungstragern mehr Zeit in Anspruch
nahmen. Vor-Ort-Meetings konnten langfristig nicht vollstandig durch digitale Formate
ersetzt werden. Personliche Begegnungen in den Unternehmensraumlichkeiten
ermoglichten einen ungeteilten Fokus auf den Kunden und eine Intensivierung der

Bindung, was der Kunde wertzuschatzen wisse.

Far die Zukunft rechne er damit, dass Online-Verhandlungen und Prasenz-Meetings
jeweils ihren festen Platz behielten und nicht vollstandig verdrangt wirden. Kleine
Verhandlungen mit wenigen Beteiligten eigneten sich gut flr das digitale Format, da
sie schnell und flexibel abgewickelt werden koénnten. Wahrend komplexe,
grol3volumige Geschafte weiterhin personlichen Kontakt vor Ort erforderten, um
Vertrauen aufzubauen und die Gesprachspartner wirklich kennenzulernen. Insgesamt
mussten  beide Ansatze daher weiter koexistieren und je nach

Verhandlungsgegenstand sowie Teilnehmerzahl sorgfaltig abgewogen werden.

I beschreibt, dass sein Bachelorstudium ihn nur unzureichend auf reale
Verhandlungssituationen vorbereitet habe. Zwar hatten die Lehrplane Module zur
Angebotserstellung und zu grundlegenden Konditionen enthalten, doch habe es an
konkreten Verhandlungstechniken und praxisnahen Ubungen gefehlt. Die
theoretischen Inhalte hatten ein Grundverstandnis vermittelt, kdnnten jedoch nicht mit
seinen beruflich professionellen Schulungen wie dem Richardson-Training zur
Verhandlungsflihrung mithalten, in denen echte Rollenspiele, Gesprachsleitfaden und
gezielte  Gegenwehrtechniken vermittelt warden. Er schlagt vor, die
Hochschulausbildung starker auf eine Verbindung von Theorie und Praxis
auszurichten und frihzeitig realitatsnahe Verhandlungssimulationen zu integrieren, die
unmittelbares Feedback durch erfahrene Trainer beinhalten. Studierende kdnnten so

Sicherheit im spontanen Umgang mit Einwanden und Drucktechniken gewinnen.
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Zudem sollten klassische und digitale Verhandlungsstrategien nicht nur theoretisch
behandelt, sondern in Rollenspielen anhand fiktiver Gehalts- oder
Kundenverhandlungen mit Leitfaden erlebbar gemacht werden. AuRerdem halte er
wiederholte Kurzprasentationen, die er auch selbst in Workshops habe halten missen,
fur besonders produktiv, damit die Studierenden ihre Prasentations- und
Visualisierungskompetenzen trainierten. Da viele Studierende auch nach dem
Studium weiterhin Schwierigkeiten hatten, Programme wie PowerPoint sicher zu

bedienen und frei vorzutragen.

Laut I so'lten Studierende in regelmafigen Gruppenworkshops und internen
Verhandlungswettbewerben die Rollen zwischen Verkaufern, Einkaufern und
Beobachtern  rotieren, damit erste Praxiserfahrungen in  strukturierter
Gesprachsfuhrung und souveraner Gegenargumentation gesammelt wirden. Er warnt
jedoch davor, die im ,Safe-Space” erprobten Methoden unreflektiert auf reale
Verhandlungen zu (ibertragen, da Teilnehmende in Ubungen in fiktiven Rollen ohne
echte Entscheidungsbefugnis auftraten, wahrend echte Geschaftspartner mit realen
Budgets und Positionen agierten. Er betont, dass der Nutzen von
Verhandlungswettbewerben erst durch bewusste Transferleistung steige. Studierende
mussten aktiv reflektieren, wie erprobte Techniken an konkrete Unternehmensziele
und Entscheidungsstrukturen realer Gesprachspartner anzupassen seien, damit das
Potenzial dieser Formate zur nachhaltigen Steigerung ihrer Verhandlungskompetenz

voll ausgeschopft werde.

B sicht auflerdem eine Win-Win-Situation in der Kooperation zwischen
Hochschulen und Unternehmen, die Studierende praxisnah auf Verhandlungen
vorbereite. Er empfiehlt reale Use-Cases aus dem Geschaftsalltag in Form
anonymisierter  Fallstudien und  regelmaRiger = Workshops, in  denen
Unternehmensvertreter konkrete Verhandlungsfalle moderierten und direktes
Feedback gaben. Solche Formate wurden nicht nur fachliche Qualifizierung
ermaoglichen, sondern auch Einblicke in Branchendynamiken und
Entscheidungsstrukturen bieten. Fur die Unternehmen ergaben sich dadurch
Recruiting-Chancen. Zusammenfassend konnte eine Kombination aus Fallstudien,
Mentoring und Workshops eine nachhaltige Verzahnung von Theorie und Praxis

ermoglichen.
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3.3 Experteninterview |G

B st als Product Manager Sales Marketing bei |

deutschlandweit im technischen AulRendienst tatig. Er betreut Kunden sowohl vor Ort
als auch in Online-Meetings bei der Losungsentwicklung und unterstitzt den
Innendienst als technischer Produktexperte fur Messinstrumente der Produktgruppe
.Level & Pressure“. Der Befragte beobachte in seinem beruflichen Umfeld eine
wachsende Tendenz zu Online- und Hybridformaten. Digitale Meetings béten einen
klaren Zeitrahmen, einfache Bildschirmfreigabe flr Prasentationen und die
Moglichkeit, verteilte Teilnehmende unkompliziert zusammenzubringen. Dies
ermdgliche effiziente und kostensparende Abstimmungen. Dennoch betont er, dass
personlicher Kontakt nach wie vor eine wichtige Rolle spiele und im Kundenkontakt

unersetzlich sei.

B nutzt MSTeams als zentrales Kommunikationsmittel. Innerhalb der
I  dicne die Plattform priméar informellen Abstimmungen,
extern zeigten er und seine Gesprachspartner per Bildschirmfreigabe
PowerPoint-Prasentationen, wahrend Notizen direkt im Chat festgehalten wirden. Zur
Dokumentation und fur asynchrone Absprachen bleibe der E-Mail-Austausch
unverzichtbar, wahrend klassische Festnetz-Anrufe kaum noch eine Rolle spielten, da

eingehende Gesprache direkt auf sein Mobiltelefon weitergeleitet wirden.

Er fuhre Verhandlungen und Kundengesprache je nach Zielsetzung und Aufwand
entweder online oder in Prasenz durch. Fur den Erstkontakt und grobe
Bedarfsanalysen setze er vorrangig Online-Meetings ein. Zu Beginn lasse er den
Kunden ausfluhrlich zu Wort kommen, um seine Anforderungen zu erfassen, und nutze
das digitale Umfeld anschlieBend dazu, auf einer ,hdheren Flughdhe® erste
Ldsungsansatze abzugleichen. Auf deren Basis beurteile er, ob ein zusatzlicher
Prasenztermin mit Reiseaufwand sinnvoll sei, und passe bei Bedarf seine
Vor-Ort-Prasentation an.
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Auch langerfristige, projektbezogene Themen organisiere er als regelmafige Online-
Termine mit digitalem Whiteboard, um Ablaufe zu visualisieren und To-dos eindeutig
zuzuordnen. Ein tiefes Verstandnis flr die Anwendung seiner Messtechnik erfordere
hingegen Termine vor Ort. Dabei konnten Kunden Demogerate selbst in Betrieb
nehmen und ihre Funktionalitdt sowie ihren Mehrwert unmittelbarer erfahren. Zur
Evaluation von Zwischenzielen und komplexen Entscheidungsfindung bevorzuge er
ebenfalls personliche Treffen. Somit kdnne er eventuelle Missverstandnisse
unmittelbar klaren, sein Engagement durch direkten Augenkontakt und physische
Prasenz demonstrieren und die Bedeutung des Anliegens gegenuber dem Kunden

unterstreichen.

Im Rahmen von Online-Verhandlungen profitere er von seiner festen
Arbeitsumgebung mit mehreren Bildschirmen, die es ihm ermdgliche, Informationen
,on the fly“ abzurufen und auf ungeplante Nachfragen zu reagieren. Beispielsweise
kénne er kurzfristig passende Folien oder Detaildaten heraussuchen, ohne den
Gesprachsfluss zu unterbrechen. Dagegen wurden Prasenztermine eine prazisere
Vorbereitung seiner Materialien erfordern, da weder eine Stromversorgung noch der
Zugriff auf interne Systeme jederzeit gewahrleistet seien und die Umgebung oft
variiere, z. B. wenn Termine auf einer Anlage statt im Buro stattfanden. Aufgrund der
Vielzahl  verschiedener individueller  Anforderungen, Komplexitaten  und

Teilnehmerzahlen erwartet er, dass beide Formate auch kunftig koexistierten.

Seine Vorbereitung auf beide Verhandlungsformen beschreibt er als mehrstufigen
Prozess, der ihm ermogliche, flexibel und zielgerichtet auf unterschiedliche Interessen
und Rollen im Verhandlungsprozess einzugehen. Zunachst analysiere er die
Geschaftshistorie des Kunden, etwa Umsatzentwicklungen, Markttrends, aktuelle
Herausforderungen und Entwicklungsziele. Anschlie3end prtife er mithilfe interner und
externer Erfahrungswerte sowie zusatzlicher Kundengesprache die
Wettbewerbssituation. Entscheidend sei fur ihn zudem, das relevante Buying Center
zu identifizieren. Er stelle fest, ob er es mit Einkaufern, Technikern oder Instandhaltern

zu tun habe, und passe seine Gesprachsstrategie entsprechend an.
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In der Terminvorbereitung unterscheide er zudem zwischen zwei Ebenen. Die
sachliche Ebene beinhaltet das Zusammenstellen technischer Daten, die Einarbeitung
in Handbicher sowie die Konditionsanalyse. Die personliche Ebene definiert sich
durch  Soft Skills, die er durch Beobachtung erfahrener Kollegen,
Online-Schulungsmodule und mehrtagige Prasenzveranstaltungen mit qualifizierten
Trainern entwickle. In diesen Schulungen wirden Teilnehmende in Kleingruppen
praxisnahe Fallstudien bearbeiten, im Team oder im direkten Duell gegeneinander
Verhandlungen fuhren und ihr Vorgehen unmittelbar im Anschluss reflektieren.
Insgesamt erweise sich der Aufbau der personlichen Verhandlungskompetenzen als
Langzeitprozess. Dabei sei die Vorbereitung fir Online-Verhandlungen insbesondere
fur Einsteiger, die das Unternehmenswissen noch nicht verinnerlicht hatten, weniger
komplex, als bei Prasenzterminen, die einen intensiven Vorbereitungsaufwand
erforderten, um die entscheidenden Punkte ohne spontane Recherche abdecken zu

kdnnen.

Der Befragte beschreibt, dass ihn sein Bachelorstudium nur bedingt auf vertriebs-
typische Verhandlungssituationen vorbereitet habe. Ob ein entsprechendes
Wahlverhandlungsmodul hilfreich gewesen ware, kdnne er nicht beurteilen, da er es
nicht belegt habe. Zwar vermittelten Grundlagen- und Wahlmodule die Konzeption und
Durchfuhrung von Gruppen- und Einzelprasentationen, jedoch seien konkrete
Verhandlungstechniken weitgehend ausgeblieben. Insbesondere habe ihm ein
Telefontraining zur Simulation von Kundenanrufen gefehlt, ebenso wie eine

individualisierte Forderung von Kompetenz und Selbstbewusstsein.

Im Masterstudium habe er im Gegensatz zum Bachelorstudium erkannt, dass die
mundliche Priafungsform, in der eine konstruktive Diskussion stattfinde und auf
Einwande des Professors oder Fragen reagiert werden misse, einen wesentlichen
Mehrwert biete, und dass sich dieses Kompetenzset an Soft Skills auch auf
Verhandlungen anwenden liel3e. Wahrend in klassischen Gruppenprasentationen nur
eine jeweilige Prasentationszeit von funf bis maximal zehn Minuten gegeben sei und
eigene Beitrage einstudiert und strikt ,abgearbeitet wirden, férderten muindliche
Prufungen wesentliche Kompetenzen wie spontane Argumentationsfahigkeit, den
souverdnen Umgang mit Einwadnden und die Uberpriifung fachlicher Kenntnisse.
Dabei entfalle fur die Studierenden die Moglichkeit, sich hinter der Gruppe zu

verbergen, was sich auf im Kundengesprach im Vertrieb Ubertragen liel3e.
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Aus seiner Sicht solle der Studiengang kunftig in Modulen wie ,Interkulturelles
Management & Business Knigge und Angebotserstellung” starker auf kulturspezifische
Verhandlungstheorien auf Geschaftsebene eingehen. Dabei sei es wichtig, die
theoretischen Inhalte im selben Modul durch praxisnahe Fallbeispiele zu belegen und

die Studierenden aktiv zu involvieren, um das Gelernte unmittelbar anzuwenden.

Verhandlungswettbewerbe als Trainingsformat halte er grundsatzlich fur ein effektives
Instrument, um Studierende aus ihrer Komfortzone zu holen und praxisnah auf
Verhandlungssituationen vorzubereiten. Er empfiehlt jedoch, solche Wettbewerbe als
freiwilliges Wahlmodul anzubieten und nicht verpflichtend ins Curriculum
aufzunehmen, da nicht alle Studierenden ein starkes Interesse am Vertrieb
mitbrachten. Bei Verhandlungswettbewerben in Arbeitsgruppen konnten Studierende
von den Starken der Mitstudierenden profitieren und voneinander lernen. Ein Eins-zu-
Eins-Wettbewerb hingegen kodnnte viele abschrecken, da der individuelle Druck als
hoch wahrgenommen werden und die Hemmschwelle steigen kénne. Als freiwilliges
Angebot kdonnten Verhandlungswettbewerbe jedoch eine adaquate Mdglichkeit sein,
argumentatives Geschick und Selbstbewusstsein unter realitdtsnahen Bedingungen

zu trainieren.

I sicht wertvolle Potenziale in der Kooperation zwischen Hochschulen und
Unternehmen. Unternehmen sollten in Vorlesungen regelmallig reale Praxisbeispiele
vorstellen, die sowohl erfolgreiche als auch gescheiterte Verhandlungen zeigen, da
Studierende insbesondere aus Misserfolgen lernen konnten. Gleichzeitig sollten
Hochschulen den Unternehmen Gelegenheiten bieten, selbst Lehrveranstaltungen zu
gestalten oder Workshops zu leiten. Die Unternehmen sollten Studierenden wahrend
des  Studiums sinnvolle und  verantwortungsvolle  Praktikums-  oder
Werkstudententatigkeiten anbieten. So kdnnten sie an echten Projekten mitarbeiten
und ihre Ergebnisse gegenuber FlUhrungskraften prasentieren, anstatt repetitiven
Rechercheaufgaben oder Dokumentensortierungen zu bearbeiten, die zukunftig
ohnehin von Kunstlicher Intelligenz (KI) Gbernommen werde. Daruber hinaus kdnnten
Studierende als Beobachter zu Standardvertriebsterminen, online oder vor Ort,
mitgenommen oder aktiv eingebunden werden. So lernten sie, souveran zu
kommunizieren, Pausen zu Uberbriicken und Gesprache fachlich wie personlich
ausgewogen zu fuhren, wodurch neben dem technischen Know-how vor allem Soft

Skills gestarkt werden.
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3.4 Zwischenfazit

Die Experten betonen, dass Online- und Prasenzformate einander nicht ausschlie3en
wurden, sondern je nach Verhandlungsziel komplementar eingesetzt werden sollten.
Digitale Meetings wurden sich vor allem flr spontane Absprachen eignen und den
direkten Zugriff auf Kundendaten in Echtzeit ermdglichen. Komplexe, gro3volumige
Deals und der Aufbau von Vertrauen wirden hingegen personliche Prasenz erfordern,
da nonverbale Signale und intensive Produktdemonstrationen nur Face-to-Face zum
Tragen kdmen. Eine intensive Recherche stelle grundsatzlich die inhaltliche Basis fur
erfolgreiche Verhandlungsgesprache dar. Zudem seien spezifische Anforderungen
wie z. B. technische Souveranitat, strukturierte Vorbereitungsprozesse und
eingespielte Kommunikationsleitfaden unerlasslich. Ebenso wertvoll sei ein routinierter
Umgang mit unerwarteten Einwanden durch das Gegenuber. Zuletzt seien ein hohes
Multitasking-Vermoégen bedeutsam, um erfolgreiche Verhandlungen zu flhren.
Gemeinsam konnen diese Kompetenzen dem Aspekt fehlender Gestik und Mimik in

Online-Verhandlungen entgegenwirken.

Beide Experten bemangeln, dass die bisherige Hochschulausbildung an der HSD
diese Anforderungen kaum abbilde. Zwar wurden theoretische Grundlagen wie
Angebotserstellung und Prasentation vermittelt, doch fehlten realitdtsnahe
Rollenspiele im Telefon- und Videokontext, individuelles Feedback sowie
Soft-Skill-Trainings, kulturspezifische Verhandlungstheorien und der direkte
Austausch mit Unternehmensvertretern. Studierende erhielten kaum Gelegenheit, ihre
Online-Verhandlungskompetenzen unter realitatsnahen Bedingungen zu erproben.
Online-Verhandlungen mussten somit nicht nur erganzend, sondern als
eigenstandiges Lehrformat etabliert werden. Ein praxisnahes Curriculum sollte
Studierenden die souverane Nutzung digitaler Plattformen (z.B. MS Teams)
ermoglichen, simulierte Telefon- und Videomeetings mit Leitfaden und individuellem
Feedback anbieten sowie digitale Rollenspiele zu Preis- und Konditionsverhandlungen
einschlieBen. Begleitende Prasenziibungen konnten den flieBenden Ubergang
zwischen Online- und Face-to-Face-Szenarien verdeutlichen. Auf Basis realer Use
Cases und aufgezeichneter Mitschnitte konnten Verhandlungstechniken reflektiert und
gezielt angepasst werden. Zudem konnten praxisorientierte Workshops zu
Kurzprasentationen, Einwandbehandlung und interkultureller Kommunikation,

idealerweise unter Anleitung erfahrener Mentoren, die nétigen Soft Skills festigen.
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4. Best-Practice-Beispiele aus Hochschulen und

Universitaten

An deutschen und internationalen Hochschulen existieren nur wenige, jedoch
vielfaltige Ansatze fur ein praxisorientiertes Verhandlungstraining. Im folgenden
Abschnitt werden diese unterschiedlichen Lehrkonzepte analysiert, um daraus

konkrete Empfehlungen fir das Rahmenkonzept abzuleiten.

4.1 Nutzung des Sales Labs fur praxisnahe Verhandlungstrainings an der
HSD

Abbildung 1: Grundriss des Technical Sales Lab™

Das Technical Sales Lab an der HSD unter der Leitung von Frau Prof. Dr. Kati Lang,
besteht aus drei speziell gestalteten Gruppenraumen, die als interaktive Lern- und
Arbeitsumgebung dienen. Die Raume sind bewusst nicht als herkdmmliche
Vorlesungssale konzipiert, sondern fordern durch ihre Anordnung die Zusammenarbeit
in Kleingruppen und sind mit modernster digitaler Medientechnik ausgestattet, ideal fur

Verhandlungssimulationen und Vertriebstrainings mit digitalem Fokus.'®

4 Vgl. (Ml Teaching Technical Sales Negotiations at UAS Duesseldorf [PDF], 2025)
S'Vgl. (Ml Teaching Technical Sales Negotiations at UAS Duesseldorf [PDF], 2025)
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Abbildung 2: Beispielraum 10.5.114 im Sales Lab

Anhand des Raums 10.5.114 wird die funktionale Aufteilung deutlich. Mehrere Zonen
mit Tischen und Sitzgelegenheiten, jeweils ausgestattet mit einem Fernseher zum
Anschluss von Laptops, ermdglichen sowohl einen nahtlosen Wechsel als auch die

Kombination von Prasenz- und Digitalformaten.'®

Im Rahmen des Wahimoduls ,Verhandlungsfihrung: Strategien und Techniken®, einer
Weiterentwicklung des erfolgreichen Kurses ,Digitale Verhandlungen®, wurden unter
der Leitung von Prof. Dr. Lang im Sales Lab der HSD zahlreiche praxisorientierte
Projekte in Kooperation mit Industriepartnern durchgefihrt. Dieses Wahimodul
zeichnet sich nicht nur durch den Durchfihrungsort im Technical Sales Lab aus,
sondern vor allem durch sein semesterbegleitendes Prufungsformat mit eigenstandig
entwickelten Live-Cases wund die enge Verzahnung von theoretischen

Verhandlungskonzepten mit realen Anwendungsfallen.!”

Im Oktober 2022 fand im Sales Lab ein Verhandlungstraining von Siemens Energy
statt, in dem die Studierenden reale Angebotsunterlagen und Vertragsvorlagen
nutzten, um Verhandlungen mit erfahrenen Industrieexperten zu fihren. Durch gezielte
Rollen- und Perspektivwechsel, sowohl in Prasenz als auch digital, wurden ihre
Adaptivitat, Kommunikationsfahigkeit und Teamarbeit gestarkt. Dabei erhielten sie
praxisnahe Einblicke in Verhandlungsstrategien, erforderliche Inhalte, mogliche
Fehlerquellen und den erfolgreichen Einbezug virtueller Teilnehmer. Im Juni 2024 fand
im Sales Lab eine weitere Live-Verhandlungssimulation mit dem Unternehmen Texas
Instruments statt, die einen unmittelbaren Einblick in den Arbeitsalltag technischer

Vertriebsmitarbeiter gewahrte und die Werte des Erasmus+-Projekts BNCOW aufgriff,

18 \Vgl. (Technical Sales Lab, 2025)
17 Vgl. (Technical Sales Lab - Projects, 2025)
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wodurch Theorie und Praxis verknupft wurden. Daruber hinaus nahmen Studierende
des Wahlimoduls im Juli 2024 an einem Workshop mit dem Unternehmen SYNTINELS
zum Thema B2B-Vertrieb teil. Dabei analysierten sie konkrete
Vertriebsherausforderungen und entwickelten im Rahmen des problembasierten

Lernens kreative Losungsansatze.

Im Sales Lab finden nicht nur interaktive Vertriebs-Workshops statt, sondern es wird
dort auch aktiv geforscht. Ein Beispiel hierfur ist die Bachelorarbeit von |l i™
Bereich Verhandlungsfuhrung an der HSD im Studiengang WIE zum Thema ,Facial
Analysis in Verhandlungssimulationen®. Als Experiment in einer Mini-Studie wurden im
Sales Lab mithilfe der iMotions-Software und der Neon Glasses von Pupil Labs
Gesichtsanalysen und Eyetracking in Verhandlungssituationen durchgefuhrt. Diese
bieten eine Mdglichkeit fur ein Verhandlungstraining mit Echtzeit-Feedback. Durch den
Einsatz dieser Technologien lasst sich das nonverbale Verhalten der Studierenden

sowie das ihrer Verhandlungspartner systematisch analysieren.

Insgesamt zeigt sich am Beispiel des Sales Lab, wie didaktische Innovationen,
raumliche Neugestaltung, neue Inhalte und digitale Technologien praxisorientierte
Lernumgebungen schaffen und so die Verhandlungslehre nachhaltig verandern. Dabei
entsteht eine enge Verzahnung zwischen akademischen Konzepten und realen
Anwendungsfallen, was durch enge Kooperationen mit Unternehmen verstarkt wird.
Studierende erhalten wertvolle Einblicke in die Berufspraxis und direktes Feedback
von Industrieexperten. Durch die Einfuhrung und Weiterentwicklung des Wahlfachs
erwerben sie nicht nur theoretisches Wissen, sondern starken in praxisnahen,
problembasierten Szenarien gezielt ihre Verhandlungsfahigkeiten. Gleichzeitig
verbessern sich ihre Berufschancen, da Unternehmen so frihzeitig auf potenzielle
Fach- und Flhrungskrafte aufmerksam werden.
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4.2 Verhandlungswettbewerbe

Weltweit finden zahlreiche Verhandlungswettbewerbe sowohl in Prasenz als auch
digital statt, bei denen Studierende ihre Verhandlungsfahigkeiten in realitatsnahen
Szenarien unter Beweis stellen und durch Experten-Feedback sowie den Austausch
untereinander praxisorientiert dazulernen konnen. Im Folgenden sind einige Formate

von Verhandlungswettbewerben beispielhaft aufgefuhrt.

European Sales Competition (ESC)

Abbildung 3: Verhandlungsrunde ESC 20258

Die European Sales Competition (ESC) ist einer der grofiten jahrlich stattfindenden
Wettbewerbe, bei dem Studierende europaischer Hochschulen (vereinzelt auch aus
den USA und Asien) ihr Kdnnen in simulierten Verkaufsszenarien unter Beweis stellen.
Die Austragungsorte wechseln dabei jedes Jahr. Der 11. ESC fand am 20. und 21. Mai
2025 an der CAMPUS 02 University of Applied Sciences in Graz statt. Mehr als 60
Studierende von 26 Hochschulen aus 12 Landern stellten sich sowohl in Einzel-
Verkaufsrunden als auch in einer Team-Challenge Aufgaben im Case Design und
prasentierten ihre Ergebnisse einer Jury aus Praxisexperten, Professoren und

Studierenden der beteiligten Hochschulen.?

8 \gl. (Linkedin, 2025)
19 Vgl. (European Sales Competition, 2025)
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Der Artikel ,European Sales Competition 2024 — The largest international sales
competition in Europe“?°, beschreibt den Ablauf des Wettbewerbs, der im Mai 2024 an
der Haaga-Helia University of Applied Sciences in Helsinki stattfand. Im Vorfeld an den
Wettbewerb reichten alle Teilnehmenden einen Video-Pitch ein. Vor Ort folgte eine
20-minutige Face-to-Face-Verhandlung mit  einem Entscheider  eines
Sponsorunternehmens. Dabei wurden Fragetechnik, Bedarfsanalyse und
Gesprachsfuhrung bewertet und der Nutzen einer Zusammenarbeit mit einem weiteren
Beispielunternehmen erortert. In der nachsten Runde arbeiteten die Studierenden in
zufallig zusammengestellten Teams an Konzepten zur Optimierung der Customer
Experience und prasentierten ihre ldeen vor Mitkonkurrenten und Jurymitgliedern.
Anschliel3end entwickelten sie einen Business Case, um den Nutzen ihrer Lésung zu
belegen und eine stimmige Preisstruktur zu argumentieren. Im Finale traten die vier
besten Kandidaten einzeln nach einer Stunde Vorbereitungszeit mit ihren Closing-
Pitches vor einer Jury aus Chief Marketing Officer, Chief Financial Officer und weiteren

Experten an.

Der ESC Dbietet Studierenden eine Plattform, um ihre internationalen
Verkaufskompetenzen miteinander zu messen und wertvolle Kontakte, sowohl zu

anderen Studierenden als auch zu Unternehmen der Branche, zu knupfen.

European Online Business Negotiation Competition (EOBN)

Im Rahmen des BNCOW-Projekts wurde 2024 die zweite European Online Business
Negotiation Competition vollstandig online ausgetragen. Studierende, u. a. der Turku
University of Applied Sciences, der Babes-Bolyai-Universitat, der FH Wiener Neustadt
und der HSD, nahmen teil. In vier Runden, namlich einer finnischen Vorrunde, einer
rumanischen Vorrunde, einem internationalen Halbfinale und dem Finale, mussten sie

ihre Verhandlungsfahigkeiten unter Beweis stellen.?’

Die Turku University of Applied Sciences ist nicht nur Teilnehmerin am EOBN, sondern
veranstaltet dartiber hinaus selbst zweimal jahrlich die Turku Sales Competition (TSC).

Dieser dreistufige Rollenspielwettbewerb in B2B-Verkaufssituationen ist fest im Sales-

20 \Vgl. (European Sales Competition, 2024)
21'Vgl. (BNCOW, 2024)
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Modul verankert. Sales-Engineering-Studierende der Turku UAS,
Austauschstudierende und Gaste anderer Hochschulen Ubernehmen die Rolle von
Vertriebsmitarbeitenden und verhandeln jeweils bis zu 20 Minuten mit realen Buyer-
Darstellenden. Geschulte Juroren bewerten die Teilnehmenden nach einheitlichen
Kriterien und entscheiden so Uber ihr Weiterkommen in zwei Vorrunden und dem

Finale.??

Verhandlungswettbewerbe wie etwa die European Sales Competition verdeutlichen
das breite Spektrum an Formaten und Rahmenbedingungen, in denen Studierende
ihre Verhandlungsfahigkeiten praktisch erproben kénnen. Ob in Einzelrunden mit
Video-Pitch und Face-to-Face-Gesprachen oder in mehrstufigen Team-Challenges
zur Entwicklung von Business Cases, die vorgestellten Wettbewerbe bieten
praxisnahe Szenarien, professionelle Jury-Bewertungen und wertvolles Peer-
Feedback. Vor diesem Hintergrund stellt sich die Frage, welchen Beitrag diese

praxisorientierten Formate tatsachlich fur Studierende leisten.

Beide interviewte Experten betrachten Verhandlungswettbewerbe als wirkungsvolle,
praxisnahe Trainingsformate, um Studierende in geschutzter Atmosphare erste
praktische Erfahrungen sammeln und ihr argumentatives Geschick sowie
Selbstbewusstsein zu starken. Sie empfehlen, solche Wettbewerbe freiwillig, etwa als
Wahlmodule und idealerweise im Teamformat, in das Curriculum einzubinden, um den
individuellen Druck zu reduzieren und den Lerntransfer zu fordern. Gleichzeitig warnen
sie davor, die erprobten Methoden ohne bewusste Reflexion und Anpassung an
branchenspezifische Rahmenbedingungen und echte Entscheidungsstrukturen direkt
auf reale Verhandlungen zu tbertragen.?® Fir die Hochschullehre wird deutlich, dass
sich diese Wettbewerbe vor allem flr fortgeschrittene und gut vorbereitete Studierende
eignen. Im Expertengesprach mit | - \itkonzipierer des Wahlmoduls
,vVerhandlungsfuhrung: Strategien und Techniken® an der HSD, fiel auf, dass viele
Neueinsteiger bislang weder selbst verhandelt noch aktiv an Verhandlungen
teilgenommen haben. Er betont daher, dass Studierende ohne diese Vorerfahrung den

vollen Nutzen der Wettbewerbsformate nicht ausschopfen kénnen.?

22 \/gl. (MyyntiAkatemia (Turku University of Applied Sciences), 2025)
23 \/gl. Anhang: Interviewleitfaden
24Vgl. (M. Expertengesprach, 2025)
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4.3 Online-Kurse und Seminare

Heutzutage bieten Online-Kurse fur Verhandlungstrainings eine flexible und
ortsunabhangige Mdglichkeit, fachliche und methodische Kompetenzen zu erweitern.
Ob im Rahmen des Hochschulcurriculums oder als offenes Angebot fir alle
Interessierten, digitale Seminare und Lernplattformen ermdglichen den
Teilnehmenden, individuell nach ihrem Zeitplan zu lernen, auf vielfaltige Materialien
zuzugreifen und sich mit Experten sowie Gleichgesinnten weltweit auszutauschen. In
der Regel sind diese externen Angebote kostenpflichtig, wobei die Preise je nach
Dauer und Umfang des Kurses variieren. Meist erhalten die Teilnehmenden am Ende

ein Teilnahme- oder Abschlusszertifikat.2°

Beispielsweise bietet die Harvard Business School Online mit ,Negotiation Mastery“26
einen achtwdchigen, 40-stindigen Zertifikatskurs zum Preis von 1.850 US-Dollar an,
der sowohl analytische Werkzeuge als auch zwischenmenschliche Techniken
vermittelt. Der Kurs richtet sich inhaltlich an Berufstatige und Fuhrungskrafte, doch es
kénnen auch fortgeschrittene Bachelor- oder Master-Studierende teilnehmen. Der
Schwierigkeitsgrad reicht von Einsteiger- bis Fortgeschrittenenniveau. Der Kurs
umfasst vier Module, erfordert vier bis funf Stunden Arbeit pro Woche und findet unter
Berucksichtigung regelmafiger Deadlines im Selbststudium statt. Teilnehmende
durchlaufen mehrere realistische  Verhandlungssimulationen, etwa zur
Preisverhandlung Uber ein Grundstlick und zu Umweltvertragsabschlissen, und
nutzen dabei sowohl Chat- als auch Video-Tools. Nach jeder Simulation erhalten die
Teilnehmer eine Kl-gestutzte Auswertungen, beispielsweise zur Angebotsstruktur oder
Tonalitat. Zusatzlich werden durch anonymisierte Peer-Reviews und personliche
Trainer-Feedbacks, Starken und Verbesserungsfelder direkt erkennbar und ein

nachhaltiger Lernfortschritt wird sichergestellt.

Auch viele weitere Hochschulen erganzen ihr Angebot durch praxisorientierte
Workshops und Seminare zum Verhandlungstraining. An der Hochschule Bochum z.
B. fand am 14. November 2024 im Technologiezentrum ein kostenloser theoretischer

Workshop mit dem Coach Oliver Wagner statt. Teilnehmende lernten hier u. a., wie

25 \Vgl. (Harvard University, 2025)
26 \/gl. (Harvard Business School Online, 2025)
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sie in eine Verhandlung einsteigen, Win-Win-Situationen erzeugen und auch unter
Druck souveran agieren. Verschiedene Theorien und Techniken wurden hierbei

vermittelt.2”

FUr Masterstudierende im Bereich Business Administration bot die IST-Hochschule fur
Management im Jahr 2023 zum dritten Mal in Kooperation mit The Gap Partnership
den Workshop ,The Complete Skilled Negotiator® an. Der sechstagige,
englischsprachige Kurs kombinierte virtuelle Lernphasen mit intensiven Simulationen
und legte besonderen Wert auf Kommunikation, Psychologie und nachhaltiges Lernen.
Das Programm gehort weltweit zu den besten Verhandlungstrainings und wurde in
seiner dritten Variante auch erstmals als Online-Version im Testbetrieb angeboten.?®
Teilnehmende hoben immer wieder die Praxisndhe hervor. Wie ein Student
ruckblickend berichtete, habe gerade ,die Vielzahl an praktischen und vielfaltigen
Ubungsszenarien [...] die Mdglichkeit gegeben, das Gelernte direkt in die Praxis

umzusetzen.“2°

Im Bachelorstudiengang an der Universitat Tubingen fuhrte das kostenlose Seminar
SQ721 Verhandlungstraining ab dem ersten Jahr in grundlegende Konzepte der
Verhandlungsfuhrung ein. Das dreitagige Blockseminar umfasste Gruppenarbeiten mit
Simulationen, interaktive Vortrage und offene Diskussionen. Die aktive Teilnahme an
den Verhandlungssimulationen war prufungsrelevant und wurde mit 3
Leistungspunkten (European Credit Transfer and Accumulation System, ECTS)

honoriert.3°

4.4 Zwischenfazit

Das Beispiel des Technical Sales Lab an der HSD, die vielfaltigen
Verhandlungswettbewerbe wie ESC oder EOBN sowie die online- und
seminarbasierten Angebote zeigen eindrucklich, dass Verhandlungslehre heute weit

uber reine Theorievermittlung hinausgehen muss.

27 \/gl. (Hochschule Bochum, 2024)
28 \/gl. (IST Hochschule, 2023)
29 (IST Hochschule, 2023)
30 \Vgl. (Uni Tlbingen, 2023)
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Online-Kurse und externe Seminare zum Verhandlungstraining sind haufig mit
betrachtlichen Kosten verbunden und richten sich inhaltlich oft an Teilnehmende mit
mittlerem bis fortgeschrittenem Niveau. Fur viele Bachelor-Studierende kdnnten
solche Angebote daher zu anspruchsvoll oder finanziell schwer realisierbar sein.
Hochschulinterne  Workshops und Blockseminare konnten eine sinnvolle,
kostenglnstige Erganzung darstellen, da sie exakt auf die Studieninhalte abgestimmt
sind und durch Prasenzphasen und Simulationen eine unmittelbare Lernerfahrung

bieten konnen.

Verhandlungskompetenz sollte nicht als Einzelangebot, sondern als integraler
Bestandteil eines modular aufgebauten Curriculums verstanden werden. Die obigen
Best-Practice-Beispiele zeigen, dass praxisnahes Verhandlungstraining an
Hochschulen idealerweise auf einer engen Verzahnung von Theorie und Praxis,

interaktiven Methoden sowie der Simulation realer Situationen basieren sollte.

5. Verwendung von innovativen Lehrmethoden

5.1 Lernansatz mit Kunstlicher Intelligenz

In diesem Kapitel wird angesichts der Relevanz und Aktualitat von Kl ihr didaktischer
Einsatz in der Hochschullehre als Erganzung zur Foérderung von Online-
Verhandlungskompetenzen thematisiert. Taglich kommen neue KI-Tools mit
unterschiedlichen Preismodellen und Anwendungsbereichen auf den Markt. Dazu
gehdren auch Kil-gestutzte Chatbots wie ChatGPT, insbesondere dessen

Sprachassistent, sowie seit Kurzem konfigurierbare Al-Agenten wie Syntea.

Im Studienalltag ist der Einsatz von Kl-Tools langst zur Norm geworden und hat in den
letzten Jahren deutlich zugenommen. Dies belegt die deutschlandweite Studie der
Hochschule Darmstadt (2025), die von Prof. Dr. J6érg von Garrel geleitet wurde und an
der 4.910 Studierende aus 395 Hochschulen (ca. 92 % aller deutschen Hochschulen)
teilnahmen.3! Kl-basierte Tools wie ChatGPT sind inzwischen fester Bestandteil des

Hochschulalltags und verandern die Art und Weise, wie Studierende lernen und

31Vqgl. (von Garrel & Mayer, 2023 & 2025)
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arbeiten”, betont Prof. Dr. Jorg von Garrel.3? Dabei stieg die Nutzungsquote deutlich
von 63 % im Jahr 2023 auf rund 92 % im Jahr 2025 an.

Der hohe Einsatz von KI-Tools im Studium schlagt sich auch in der Nutzungsfrequenz
der Studierenden nieder. In einer weiteren Befragung des Centrums fur
Hochschulentwicklung im Wintersemester 2024/25 wurden insgesamt 23.288
Studierende deutscher und Osterreichischer Hochschulen aus unterschiedlichen
Fachrichtungen anonym zum Thema ,Kunstliche Intelligenz im Studium® befragt. Die
Ergebnisse zeigen, dass der Einsatz von Kl-Tools stark verbreitet ist. Rund zwei Drittel
der Befragten nutzen sie mindestens einmal pro Woche, ein Viertel sogar taglich.

Lediglich 6 % geben an, keine Kl zu verwenden. 33

Zudem weist die Befragung auf deutliche Unterschiede in der Kl-Nutzung nach
Fachergruppen hin. Im Gegensatz zu anderen Fachergruppen belegt die
Fachergruppe Elektrotechnik und Informationstechnik, zu der auch der Studiengang
WIE an der HSD gehdrt, mit Gber 75 % regelmaliger Kl-Nutzung (wdchentlich oder
taglich) Platz zwei hinter Mechatronik. Dies verdeutlicht, dass KI-Technologien in
diesem Studienbereich bereits aktiv zum Einsatz kommen und eine hohe Relevanz

besitzen.3*

Eine aktuelle Studie der Hochschule Macromedia belegt, dass ,Studierende [...] sich
einen strukturierten Zugang zu KI-Tools, klare Leitlinien fir deren Einsatz
insbesondere in Prifungs- und Abschlussarbeiten, sowie eine didaktisch fundierte
Integration in Lehrveranstaltungen und Projekte” 3> wiinschen. In dieser Langzeitstudie
wurden aulerdem verschiedene Einsatzszenarien von KI-Chatbots im
Hochschulbereich untersucht. Ein zentrales Ergebnis zeigt, dass sich Kl-gestutzte
Lehr-Lern-Settings am besten in hybride Lehrmodelle integrieren lassen. Die
Akzeptanz unter Studierenden ist hier besonders hoch, wenn Chatbots als Erganzung
zur menschlichen Lehre und nicht als deren Ersatz eingesetzt werden. Wahrend eine
reine Kl-Lehre von 84 % der Studierenden abgelehnt wird, wiinschen sich 62 % eine
Kombination aus Prasenzlehrenden und Kl-Unterstlitzung. Insbesondere Studierende

32 (Colin, Simon, 2025)

33 \Vgl. (Hisch, Horstmann, & Breiter, 2025)
34 \Vgl. (Hisch, Horstmann, & Breiter, 2025)
35 (Hochschule Macromedia, 2025)
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mit bereits vorhandener Kl-Erfahrung bewerten hybride Modelle deutlich positiver, was
verdeutlicht, dass der zwischenmenschliche Aspekt in der Lehre nach wie vor eine

groRRe Bedeutung hat und Kl lediglich erganzend eingesetzt werden sollte.36

5.2 KlI-Chatbots als didaktisches Werkzeug

Ein KI-Chatbot ist ein technisches Dialogsystem, das mithilfe von KiI
menschenahnliche Gesprache mit Nutzern entweder per Text oder Sprache fuhrt. Im
Gegensatz zu einfachen, regelbasierten Chatbots, die nur vordefinierte Antworten
liefern, nutzen Kl-Chatbots neben Technologien wie Natural Language Processing und
maschinellem Lernen, Deep Learning, um die Intention hinter Nutzereingaben zu
verstehen, flexibel und kontextbezogen zu reagieren und sich durch Interaktionen

kontinuierlich zu verbessern.3’

Eines der meistgenutzten Kl-Tools bei den Studierenden ist neben DeepL fir
Ubersetzungen (44,8 %) mit grolem Vorsprung die kostenfreie Variante von ChatGPT
(81,5 %).38 Dieser ,Generative Pre-trained Transformer” ist ein KI-Chatbot von OpenAl
der auf dem Sprachmodell GPT-4 basiert. Er arbeitet mit der RLHF-Methode
(Reinforcement Learning from Human Feedback), bei der Menschen einzelne
Antworten hinsichtlich ihrer Qualitat und Korrektheit bewerten, dieses Feedback
trainiert das Belohnungssystem von ChatGPT und optimiert es gleichzeitig. Fur das
Training greift das Modell regelmaRig auf unterschiedliche Datenquellen zurlck,
darunter Online-Foren, Fachartikel, Blcher und aufgezeichnete gesprochene
Sprache.® Inzwischen sind auch spezialisierte Ableger wie die Versionen 03 oder 04-
mini verfugbar, die ein noch fortgeschritteneres logisches Denken ermdglichen. Im
Chat selbst kdnnen Bilder und Dateien hochgeladen werden, um den Chatbot mit

lokalen Dateien zu fluttern.

Kl-Chatbots wie ChatGPT fungieren heute als ,Sparringspartner fur Studierende und
unterstitzen in vielfaltigen Bereichen den Lernprozess. Speziell im Studienfach

Elektrotechnik und Informationstechnik nutzen die Studierenden laut der Befragung

36 \V/gl. (Hochschule Macromedia, 2025)

87 \Vgl. (Chakraborty, Pal, Bhattacharya, Dash, & Lee, 2023)
38 \/gl. (Colin, Simon, 2025)

39 Vgl. (Bendel, 2024), S.39f.
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des Centrums fur Hochschulentwicklung KI-Tools regelmallig (wochentlich bzw.
taglich) fur verschiedene Einsatzzwecke.*? Dabei verwenden 57,8 % der Befragten K
vor allem fir allgemeine Recherchen, um sich einen Uberblick (iber ein Thema zu
verschaffen. 47,2 % setzen Kl als Lernpartner bzw. Tutor ein, und 43,7 % greifen auf
Kl zurick, um Unterstitzung bei der Programmierung und Code-Erstellung zu

erhalten.

Diese Ergebnisse verdeutlichen, dass Chatbots langst nicht mehr nur als
Recherchewerkzeuge dienen, sondern zunehmend als personalisierte Lernpartner
und Nachhilfe-Instanzen wahrgenommen werden. Wird Kl jedoch lediglich als passive

Recherchehilfe eingesetzt, bleibt ihr volles Potenzial ungenutzt.

5.3 KI-Agenten

Kl-Agenten weisen gegentiber klassischen Chatbot-Funktionen eine gréfiere fachliche
Tiefe und methodische Komplexitat auf und werden in diesem Abschnitt lediglich kurz
skizziert, da eine ausfuhrliche Darstellung den Umfang dieses Abschnitts

Uberschreiten wiirde.

,Ein Kl-Agent ist ein intelligentes System, das selbststandig Aufgaben Ubernimmt,
Arbeitsablaufe optimiert und proaktive Empfehlungen basierend auf Nutzerdaten
gibt.“42 Der Kl-Agent ,Syntea“, der 2025 von der IU Internationalen Hochschule
weiterentwickelte Kl-Lernassistent, basiert auf Kl und nattrlichen Sprachmodellen und
begleitet Studierende rund um die Uhr im Lernprozess. Diese kdonnen durch das
Questions-and-Answers-Feature (Q&A) Fragen zum Skript stellen, aber auch ihren
Wissenstand testen lassen. Durch das Deep-Dialogue-Learning-Feature fihrt Syntea
die Studierenden mit offenen Fragen durch den Lerninhalt und férdert so selbstandiges
Denken. Durch den integrierten Prufungstrainer kann der Kl-Agent mit Fragen in
verschiedenen Schwierigkeitsstufen auf prufungsrelevante Fragen vorbereiten. Dabei
gibt er individuelles Feedback, visualisiert den Lernfortschritt und passt sich an die
Bedirfnisse und Interaktionen der Studierenden an. 43 Dariiber hinaus kénnen Dateien

40 \Vgl. (Husch, Horstmann, & Breiter, 2025)
41 Vgl. (Husch, Horstmann, & Breiter, 2025)
42 (Internationale Hochschule, 2025)

43 Vgl. (Internationale Hochschule, 2025)
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wie Text, Audio, Video oder Bilder integriert werden, er wahlt die jeweils effektivste
Lernmethode aus, erinnert per Push-Benachrichtigung an kritische Lernziele, schlagt
proaktiv die nachsten Lernschritte vor und Ubernimmt die Kursplanung. 21,6 % der
Befragten des Lernreports 2024 geben an, durch den Kl-Einsatz schneller zu lernen.*4
Interne Analysen der IU belegen diese Aussage mit dem Ergebnis, dass bei der
Nutzung von Syntea in der Prifungsphase bessere Lernergebnisse in personalisierten

Vorabwissenstests erzielt wurden.*®

Wahrend Syntea Studierende vor allem in Selbstlernphasen durch gezielte Fragen und
adaptive Lernpfade begleitet, fungiert der KI-Agent ,,Al Negotiator® aus dem bereits
erwahnten Online-Kurs ,Negotiation Mastery“ der Harvard Business School Online seit
2024 als Echtzeit-Verhandlungspartner. Er ubernimmt diverse Rollen mit variablen
Zielkonflikten und passt sein Verhalten an die Entscheidungen der Lernenden an.
Zudem analysiert er Parameter wie Konzessionsraten und Taktikwechsel, visualisiert
die Daten in interaktiven Dashboards und generiert auf Best-Practice-Analysen
basierendes Feedback zu Verhandlungsstrategie und Gesprachsfuhrung. Teilnehmer
berichten von bis zu 25 % mehr Verhandlungssicherheit nach nur vier Wochen,
wodurch herkdbmmliche Rollenspiele um objektive Messbarkeit und hohe

Wiederholbarkeit erganzt werden.*6

Beide Kl-Integrationen demonstrieren, wie agentenbasierte Kl das Lernen nachhaltig
beeinflusst. Sie verbinden personalisierte Lernansatze mit objektiver Erfolgsmessung
und gestaltet so effiziente Lernumgebungen, die die Motivation steigern und

selbstandiges Lernen fordern konnen.

5.4 Einsatz im Verhandlungstraining

Im Verhandlungstraining kénnen Kl-Chatbots in realitdtsnahen Ubungsszenarien als
virtuelle  Geschaftspartner verschiedene Rollen Ubernehmen. Typische
Ubungsszenarien koénnten dabei Preisverhandlungen, Konflikigesprache oder

interkulturelle Verhandlungen sein.

44 \Vgl. (IU Lernreport, 2024), S.48
45 Vgl. (Internationale Hochschule, 2025)
46 \/gl. (Harvard Business School Online, 2025)
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Als digitale Verhandlungspartner reagieren Kl-Chatbots dynamisch auf die Eingaben
der Lernenden und koénnen dabei zuvor definierte Parameter (Prompts) wie
Zielsetzung, Argumentationslinie, Verhandlungstaktiken, Rollenzuweisung und
kulturellen Hintergrund nutzen. Uber diese gezielte Parametrisierung lassen sich die
Szenarien variabel an individuelle Bedurfnisse anpassen und unterschiedliche
Verhandlungstypen simulieren. Insbesondere in der Vorbereitungsphase auf
Verhandlungen kénnen Kl-Chatbots die Online-Verhandlungskompetenzen fordern,
da sich dadurch didaktisch vielfaltige Vorteile ergeben. Durch die Nutzung von Ki-
gestutzten Chatbots kann insbesondere in dieser Phase wertvolle Zeit gespart werden.
Aktuelle Daten der Macromedia Fachhochschule verdeutlichen, dass der Effekt der
wahrgenommenen Zeitersparnis durch die Nutzung von Kl in den letzten Jahren noch
deutlicher geworden ist. Wahrend im Jahr 2023 noch 41,5 % der Studierenden
angaben, dank Kl wochentlich ein bis funf Stunden einzusparen, liegt dieser Wert 2025
bereits bei 50 %. Gleichzeitig hat sich der Anteil derjenigen, die mehr als funf Stunden

pro Woche gewinnen, von 3,4 % (2023) auf 8 % (2025) mehr als verdoppelt.*’

Dank ihrer stetigen Verfligbarkeit sind Ubungen mit Kl-Chatbots orts- und
zeitunabhangig durchflhrbar. Die Ergebnisse des IU-Lernreport 2024 untermauern
diese Vorteile. 41,8 % der Befragten schatzen ortsunabhangiges Lernen, 39,7 % die
zeitliche Flexibilitat.*® Préasenzphasen lassen sich so verstéarkt fiir Reflexion, Austausch
und Transfer nutzen. Die eigenen Umfrageergebnisse verdeutlichen aulerdem, dass
Studierende grofden Wert auf eine strukturierte Vorbereitung legen, insbesondere bei
der Informationsbeschaffung (Uber 30 %) wund der Entwicklung von
Argumentationslinien (lber 20 %).*® Kl-gestiitzte Chatbots kénnen hier einen
wesentlichen Beitrag leisten, indem sie umfangreiche Datensatze zu
Marktentwicklungen und Wettbewerbsinformationen zlgig aufbereiten. Daraus lassen
sich gezielte Argumentationsleitfaden ableiten und passende
Formulierungsvorschlage generieren. Aulerdem ermdglichen Chatbots eine Analyse
der Starken und Schwachen der eigenen Argumentation, indem sie Echtzeit-Feedback

zur Gesprachsfuhrung (Tonfall, Sprachgeschwindigkeit und Wortwahl) geben.

47 \Vgl. (Hochschule Macromedia, 2025)
48 \Vgl. (IU Lernreport, 2024), S.48
49 Vgl. Anhang: Umfrageauswertung
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Dank ihrer Anpassungsfahigkeit konnen sowohl Anfanger als auch Fortgeschrittene
von Kl-Chatbots profitieren. Anfanger erhalten in der geschitzten Umgebung einen
niedrigschwelligen Einstieg, um grundlegende Techniken ohne Leistungsdruck zu
erproben: 36,1 % der Befragten im |U-Lernreport 2024 schatzen die Moglichkeit, im
eigenen Tempo zu lernen. Ein weiterer Pluspunkt ist die Unvoreingenommenheit der
Chatbots beim Stellen von vermeintlich ,dummen* Fragen (34,8 %).%° Fortgeschrittene
kénnen hingegen komplexe Szenarien, wie etwa mehrstufige Preisverhandlungen,

bearbeiten oder Parameter individuell skalieren.

Trotz der genannten Vorteile bestehen auch zentrale kritische Aspekte. Kl-gestutzte
Tools kbnnen zwar analytische Aufgaben Ubernehmen, nicht jedoch
zwischenmenschliche Aspekte wie Beziehungspflege abbilden, worauf gerade
internationale Studierende laut Umfrage besonderen Wert legen.®’ Nonverbale
Feinheiten realer Gesprache bleiben jedoch nur in Live-Situationen erfahrbar. Kl-
Chatbots sollten daher als ,Einstiegsraum® dienen, bevor Studierende zu moderierten
Rollenspielen und praxisnahen Live-Cases Ubergehen. Aulierdem ist es essenziell,
die von der Kl gelieferten Ergebnisse stets kritisch zu prufen und bei Bedarf durch
eigene Recherchen oder Expertenfeedback zu validieren. Auch Datenschutzbedenken
sind nicht zu vernachlassigen. Im Rahmen dieses Lernansatzes entfallt das Risiko, da
ausschlieBlich fiktive Szenarien erstellt und keine realen Unternehmensdaten
verwendet werden. Wenn jedoch mit echten Daten gearbeitet wird, empfiehlt sich der
Einsatz geschitzter, lokal gehosteter KI-Losungen, bei denen samtliche Informationen

in der eigenen IT-Infrastruktur verbleiben.

Zusammenfassend zeigt sich, dass die didaktisch fundierte und hybrid angelegte
Integration von KiI-gestiutzten Chatbots und konfigurierbaren KI-Agenten in der
Hochschullehre ein erhebliches Potenzial birgt, die Online-Verhandlungskompetenz
Studierender systematisch zu férdern. Empirische Befunde belegen, dass Studierende
Kl-Tools langst nicht mehr nur als Recherchehilfen, sondern als adaptive
Sparringspartner fur realistische Verhandlungssimulationen schatzen. Sie liefern
personalisiertes Feedback, starken die Handlungssicherheit in digitalen
Verhandlungssituationen und sparen wertvolle Zeit. Insbesondere hybride Lehr-Lern-

Settings, in denen Kl erganzend zu Prasenzphasen eingesetzt wird, geniel3en dabei

50 Vgl. (IU Lernreport, 2024), S.48
51Vgl. Anhang: Umfrageauswertung
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besondere Akzeptanz, da sie Flexibilitdt und interaktiven Austausch verbinden.
Entscheidend bleibt jedoch ein verantwortungsbewusster Umgang mit sensiblen
Daten sowie die kritische Reflexion der KI-Ergebnisse. Nur durch diese ausgewogene,
technologiegestutzte Einbettung in bestehende Lehr- und Trainingsformate lassen
sich Studierende auf die Herausforderungen moderner Geschaftsverhandlungen

vorbereiten.

6. Entwicklung eines Rahmenkonzepts

Das Ziel dieser Arbeit ist die Entwicklung eines praxisorientierten Rahmenkonzepts fur
Online-Verhandlungen im technischen Vertrieb, um die Verhandlungskompetenz der

Studierenden an der HSD im Studiengang WIE zu starken.

Um ein geeignetes Konzept zu erstellen, werden neben den Ergebnissen der Umfrage,
den Experteninterviews und der Betrachtung von Best-Practice-Beispielen sowie der
Verwendung innovativer Lehrmethoden ebenfalls die Module des Modulhandbuchs
der HSD im Studiengang WIE hinsichtlich ihrer Integrierbarkeit, notwendiger
Anpassungen und der Option zur Entwicklung eines neuen Moduls und Workshops
analysiert. AbschlieRend werden alle Optionen der Lehrformate in einem Scoring-

Modell gegenlibergestellt, um eine fundierte Handlungsempfehlung abzuleiten.

6.1 Integration in die Lehrveranstaltungen an der HSD

Bevor ein zielgerichtetes Rahmenkonzept zur Vorbereitung der Studierenden auf
Online-Verhandlungen entwickelt werden kann, wird zunachst untersucht, wie sich
Online-Verhandlungskompetenzen systematisch in das Curriculum der HSD
integrieren lassen. Dazu werden verschiedene Optionen betrachtet und abschlief3end
verglichen. Im ersten Schritt wird analysiert, in welche bestehenden Module
entsprechende Inhalte eingebunden werden konnen. AnschlieBend werden zwei
Formate, Pflichtmodul und Workshop, auf ihre Umsetzbarkeit im Curriculum

untersucht.
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6.1.1 Analyse der bestehenden Module und Anpassungen

Im Folgenden werden die im Modulhandbuch zur aktuellen Prifungsordnung 2022 des
Fachbereichs Elektro- und Informationstechnik (SoSe25) aufgefuhrten Pflichtmodule
des Bachelor-Studiengangs WIE auf ihre Eignung zur Integration von Online-
Verhandlungsinhalten hin Uberprift. Dabei flieRen die zuvor erhobenen Erkenntnisse
aus Umfragen und Experteninterviews gezielt in die Bewertung sowie in die

Ausarbeitung konkreter Anpassungsvorschlage ein.

Grundsatzlich kommen dabei vier Lehrveranstaltungen aus dem Modulhandbuch in
Frage: ,Interkulturelles Management und Business Knigge und Angebotserstellung®
(W1), ,Vertrieb, Produkt, Leistung® (W8), ,Technical and Business English“ (C1/G16)
und ,Projektmanagement und Unternehmenssimulation” (C2).%? Vor dem Hintergrund
der Umfrageergebnisse erweisen sich die Module ,Technical and Business English®
(C1/G16) und ,Projektmanagement und Unternehmenssimulation® (C2) nur als bedingt
geeignet. Beide legen ihren Schwerpunkt entweder auf Fremdsprachenkompetenzen
oder auf Projektmanagement (Steuerung, Planung und Durchfiuhrung von Projekten),
ohne reale Verhandlungskontexte oder interkulturelle Dynamiken abzubilden. Eine
Erganzung um praxisnahe Online-Verhandlungsinhalte ware deshalb nur von
begrenztem Mehrwert und wirde den Modulkern deutlich verschieben. Sollte dennoch
eine Einbindung gewunscht sein, lieBe sich das Modul C1/G16 ,Technical and
Business English® wirkungsvoll erweitern, indem verhandlungsspezifische
Sprachmuster und -strategien integriert werden. Erganzend zu englischen
Geschaftstexten und Prasentationen erhalten die Studierenden so die Gelegenheit,
internationales Verhandlungsvokabular zu erlernen und den gezielten Einsatz
gelaufiger Redewendungen in virtuellen Rollenspielen zu Gben. Somit kénnten sie
uben, realistische Angebote in einer Fremdsprache zu formulieren. Im Modul C2
,Projektmanagement und Unternehmenssimulation® koénnten Gruppenprojekte
durchgefuhrt werden, um den gezielten Einsatz digitaler Planungs- und

Vorbereitungstools, wie Checklisten oder SWOT-Analysen, zu proben.

Die Module W1 und W8 hingegen bieten groRes Potenzial flr eine Integration von

Online-Verhandlungsinhalten im interkulturellen Kontext. Beide Module weisen

52\V/gl. (Hochschule Diisseldorf, Priifungsordnungen, 2025)
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thematische  Uberschneidungen mit interkulturellen Kommunikations- und
Vertriebsprozessen auf und lassen sich ohne grundlegende Neuausrichtung um

digitale Verhandlungsinhalte erganzen.

Das Pflichtmodul W1 Interkulturelles Management und Business Knigge und
Angebotserstellung®  konzentriert sich  bereits auf die interkulturellen
Herausforderungen und die Business-Kommunikation und bietet damit eine Grundlage
zur Einbettung von Online-Verhandlungsinhalten. Erganzt werden konnte das Modul
durch eine gezielte theoretische Sensibilisierung fur kulturelle Unterschiede in
virtuellen Verhandlungssituationen sowie durch Ubungen zur Anpassung des
Kommunikationsstils in digitalen Meetings. Ein weiterer Schwerpunkt kénnte auf der
digitalen Etikette, wie z. B. Kdrpersprache, Tonfall und professionelles Auftreten in
Videokonferenzen liegen. Dies kann durch ein praxisorientiertes Digitales-Etikette-
Training und mit Feedback-Runden gelehrt werden. Auf diese Weise verknlpft das
Modul die theoretischen Grundlagen interkultureller Kompetenz mit konkreten,

praxisnahen Verhandlungsfertigkeiten fur die Angebotserstellung im digitalen Raum.

Auch das Modul W8 ,Vertrieb, Produkt, Leistung® bietet durch seinen klaren Fokus auf
den Vertriebsprozess eine naturliche Schnittstelle fur die Integration digitaler
Verhandlungsstrategien. Hier konnten Studierende theoretisch erlernen, welche
Taktiken und psychologischen Fahigkeiten in virtuellen Verkaufsgesprachen
besonders wirksam sind, und gleichzeitig in der Praxis den sicheren Umgang damit
und mit Videokonferenz-Tools wie Zoom oder MS Teams trainieren. Studierende
konnten Verhandlungsskripte fur Online-Sales-Calls entwerfen und in simulierten Live-
Meetings erproben, in denen alle Phasen von der Bedarfsanalyse Uber Argumentation
und Einwandbehandlung bis hin zum Abschluss, in virtuellen Formaten abgebildet
werden. Unter Berlcksichtigung der Erkenntnis, dass internationale Studierende
Videokonferenzen  gegenuber  Prasenz- oder  Hybridformaten  deutlich
aufgeschlossener sind als deutsche Studierende, konnte eine Lerneinheit vermitteln,
welche Phasen eines Vertriebsprozesses besser online und welche in Prasenz
stattfinden sollten.>® Ergdnzend konnten den Studierenden anhand von
Verhandlungsbeispielen Customer Relationship Management (CRM)-Integrationen

und Analyse-Tools (z. B. Salesforce, SAP) zur Vorbereitung, Dokumentation und

53 Vgl. Anhang: Umfrageauswertung
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Auswertung nahergebracht werden. Auf diese Weise konnte das Modul die
Studierenden nicht nur auf die digitale Transformation im Vertrieb vorbereiten, sondern
ihnen auch erste praktische Einblicke in die kundenorientierte Verhandlungsfiihrung

innerhalb virtueller Umgebungen vermitteln.

6.1.2 Entwicklung eines neuen Pflichtmoduls ,,Online Negotiation Skills*

Bei Betrachtung der bestehenden Pflichtmodule wird deutlich, dass spezifische Inhalte
zur digitalen Verhandlungsfihrung fehlen. Derzeit gibt es keine dedizierten
Pflichtmodule, die Studierende gezielt auf Online-Verhandlungen vorbereiten. Um
diese Lucke zu schlieRen, kdnnte ein neues Pflichtmodul eingeflihrt werden, welches
Studierenden die Mdglichkeit bietet, theoretisch wie auch praktisch, gezielt digitale

Verhandlungsfahigkeiten zu erwerben.

Das exemplarisch erstellte Modulkonzept orientiert sich am Aufbau des
Modulhandbuchs, definiert Prifungsformat, Lernziele und Inhalte, legt Einordnung,
Dauer und Arbeitsaufwand fest und diskutiert zugleich die Sinnhaftigkeit eines
Pflichtmoduls. Geleitet wird das Modul von Prof.Dr.Lang. Nach erfolgreicher
Teilnahme erhalten die Studierenden ein Teilnahmezertifikat sowie 5 ECTS.%* Als
Grundlage fur ein eigenstandiges, anwendungsorientiertes Pflichtmodul wurden sich
auch zwei Wahlveranstaltungen angeschaut. Zum einen ,Digitale Verhandlungen®
(ehemals ,Marktpsychologie und Verhaltensmanagement®) von Prof. Dr. Lang im
Bachelorstudiengang WIE, zum anderen das Wahlmodul ,Verhandlungsfihrung:
Strategien und Techniken® welches u. a. im Sales Lab durchgefuhrt wird. Beide
vermitteln bereits in der Praxis gezielt die Kompetenzen fur Online-Verhandlungen,
durch praxisnahe Simulationen und der Integration von Unternehmen in den

Lehrprozess.>

Die Lernziele der Veranstaltung liegen darin, dass die Studierenden die Fahigkeit
entwickeln, Online-Verhandlungen systematisch vorzubereiten, durchzufihren und
nachzubereiten. Dabei liegt der Fokus u. a. auf Kommunikationsstrategien,

technischen Fahigkeiten und interkulturellen Besonderheiten. Basierend auf den

54 Vgl. (Hochschule Diisseldorf, Priifungsordnungen, 2025)
55 Vgl. il Teaching Technical Sales Negotiations at UAS Duesseldorf [PDF], 2025)
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Umfrageergebnissen wird der Vorbereitungsaufwand auf 50-60 % des
Gesamtaufwands festgelegt, um realitdtsnahe Simulationen zu ermdglichen. Sie
lernen, digitale Kommunikationsmittel (z. B. Zoom, MS Teams) souveran zu nutzen,
technische Pannen durch gezieltes Training zu vermeiden und anhand eines
papierbasierten CRM-Fallbeispielen (statt teurer Salesforce- oder SAP-Lizenzen)
sowie einfacher Analyse-Tools fundierte Verhandlungsdaten zu generieren.
Interkulturelle Besonderheiten werden anhand der identifizierten Hurden fur deutsche
und internationale Studierende reflektiert. AbschlieRend wenden sie differenzierte
Verhandlungsstrategien fur Online-, Hybrid- und Prasenzszenarien an und setzen

dabei psychologische Taktiken wirkungsvoll ein.

Das Pflichtmodul fuhrt die Studierenden in funf aufeinander aufbauenden
Themenfeldern in die relevanten Aspekte von Online-Verhandlungen ein. Sie lernen
zunachst die Grundlagen und Unterschiede digitaler Verhandlungsformate kennen.
Anschliel3end bereiten sie Verhandlungen systematisch mit Leitfaden sowie CRM- und
Analysetools  vor. Im  dritten Themenfeld erproben sie  digitale
Kommunikationsstrategien mithilfe von Videotools und interaktiven Features. Darauf
aufbauend scharfen sie ihre interkulturelle Sensibilitat. Abschlieend festigen sie ihr
Wissen in praxisnahen Online-Simulationen mit kollegialem Feedback und
Kl-Unterstitzung. Nachfolgend werden die relevanten Themenfelder im Detail

beschrieben.

Im Themenfeld ,Grundlagen der Online-Verhandlungsfihrung“ erarbeiten die
Teilnehmenden die wesentlichen Unterschiede zwischen Online-, Hybrid- und Face-
to-Face-Verhandlungen. Zudem werden ihnen die Grundprinzipien erfolgreicher
Online-Verhandlungen nahergebracht. Sie lernen, wie Vertrauensaufbau und
Authentizitat im digitalen Raum gezielt geférdert werden, welche Rolle nonverbale
Signale wie Gestik und Blickfuhrung spielen und wie technische Sicherheit, von
Mikrofon Uber Kamera bis zur Verbindungsqualitat, als Verhandlungsvorteil genutzt
wird. Zugleich erproben sie Kriterien zur Entscheidung zwischen rein virtuellen,
hybriden und Prasenzformaten und entwickeln Strategien fur einen nahtlosen Wechsel

zwischen diesen Settings.

Im zweiten Schwerpunktbereich ,Verhandlungsvorbereitung und Zeitmanagement®

nutzen die Studierenden einen strukturierten Leitfaden, um ihr Gegenuber
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systematisch zu analysieren, Uberzeugende Argumentationslinien zu entwickeln und
Prioritaten zu setzen. Ein grof3er Vorteil, den beide Gruppen in der Umfrage
hervorgehoben haben, ist die Zeiteffizienz bei Online-Verhandlungen. Um fundierte
Verhandlungsdaten zu generieren, lernen sie, relevante Informationen zu priorisieren
und anhand eines papierbasierten CRM-Fallbeispiels sowie einfacher Analyse-Tools
aussagekraftige Daten zu erstellen. Dabei richten die Studierenden ihre Online-Raume
ein, testen Ton-, Video- und Bildschirmfreigabeoptionen und erarbeiten Backup-Plane

fur mogliche technische Ausfalle.

Im Kontext ,digitaler Kommunikationsstrategien“ steht der strategische Einsatz von
Videokonferenztools wie Zoom oder MS Teams im Mittelpunkt. Die Studierenden
lernen, Breakout-Rooms und digitale Whiteboards gezielt fur Verhandlungszwecke
einzusetzen und Uben in praktischen Szenarien den souveranen Umgang mit dem
Chat, der Bildschirmfreigabe und interaktiven Features. Damit sorgen sie fir eine
lebendige Gesprachsdynamik und halten die Aufmerksamkeit aller Teilnehmenden
aufrecht. Erganzend werden psychologische Aspekte der Verhandlungsfihrung in

virtuellen Raumen vermittelt, um Uberzeugend und wirkungsvoll zu agieren.

Bei der ,Auseinandersetzung mit interkulturellen Besonderheiten® sensibilisiert das
Modul die Teilnehmenden flur kulturelle Unterschiede in der Online-Kommunikation
zwischen deutschen und internationalen Partnern. In der Praxis kdnnten interkulturelle
Aspekte starker integriert werden, z. B. durch Gastvortrage internationaler Sales-Profis
aus unterschiedlichen Kulturen oder anhand von Fallstudien zu Verhandlungen in
verschiedenen Regionen (z. B. deutsche, amerikanische und asiatische
Verhandlungsfuhrung). Die Teilnehmenden erproben angepasste Gesprachsstile,
reflektieren sprachliche Nuancen und entwickeln Strategien, um Missverstandnisse

und kulturelle Barrieren in globalen Verhandlungen zu uberwinden.

In praxisorientierten Verhandlungsubungen stehen Gruppen- und Paaribungen im
Vordergrund, in denen Online-Verhandlungen simuliert werden. Jede Simulation wird
beobachtet, anschlieRend in Peer-Feedback-Runden analysiert und gemeinsam mit
der Dozentin reflektiert. Zudem kénnen simulierte Kl-Verhandlungspartner eingesetzt
werden, die unterschiedliche Verhandlungsstile adaptieren und nach jeder Simulation
in Form von Verbesserungsvorschlagen Feedback zu Tonfall, Sprechgeschwindigkeit

und Wortwahl geben.
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Die Prufungsform ist eine praktische Prifung, die aus einer simulierten live
aufgezeichneten Online-Verhandlung besteht, in der die Studierenden ihre
vorbereiteten Argumente prasentieren und auf unvorhergesehene Einwande
reagieren. Erganzt wird dies durch eine schriftliche Ausarbeitung, in der sie ihre eigene
Verhandlungsstrategie analysieren, Erfolge und Verbesserungsmadglichkeiten
reflektieren und Erfahrungswerte ableiten. Das Modul wird als Pflichtfach im Bachelor-
Studiengang WIE eingeordnet und idealerweise im 4. oder 5. Semester angeboten. Es
baut auf den Grundlagen aus ,Interkulturelles Management und Business Knigge und
Angebotserstellung® sowie ,Vertrieb, Produkt, Leistung® auf und dient der
Spezialisierung im Bereich digitaler Verhandlungsflihrung. In der Dauer erstreckt sich
die Lehrveranstaltung Uber ein gesamtes Semester mit wochentlichen Sitzungen, die
eine Gesamtprasenzzeit von 60 Stunden umfassen. Der Workload berucksichtigt die
hohen Anforderungen an die Verhandlungsvorbereitung, die aus den
Umfrageergebnissen hervorgehen. Diese zeigen, dass die meisten Studierenden die
Vorbereitungszeit auf Verhandlungen mit einem Anteil von 21 - 60 % der Gesamtdauer
einer Verhandlung einschatzen. Damit wird gewahrleistet, dass Studierende genligend
Zeit haben, um praxisnah ihre Vorbereitungskompetenzen zu entwickeln, wahrend
theoretische Inhalte effizient vermittelt werden.%® Der gesamte Workload belauft sich
auf 130 Stunden (5 ECTS). Dieser gliedert sich in drei zentrale Bestandteile. Zunachst
werden 20 Stunden fur Vorlesungen eingeplant, in denen die theoretischen
Grundlagen kompakt und effizient vermittelt werden. Darauf aufbauend folgen 40
Stunden praktischer Ubungen in Form von Simulationen und Workshops, in denen das
Erlernte unmittelbar angewendet und vertieft wird. Den Abschluss bildet ein Umfang
von 70 Stunden Selbststudium, das Vor- und Nachbereitung der Veranstaltungen,
eigenstandige Recherche, die Erstellung von Argumentationskonzepten sowie das

Verfassen von Reflexionsberichten umfasst.

Die Durchfuhrung des Moduls findet im Sales Lab statt, um eine realitatsnahe Labor-
umgebung mit professioneller Ausstattung fir Videokonferenzen und digitale
Whiteboards zu gewahrleisten. Um die grol3e Anzahl an Studierenden aufzufangen,
werden die Raumlichkeiten auf einen Vorlesungsraum und digitale Teilnahme

ausgeweitet.

56 V/gl. Anhang: Umfrageauswertung
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Bei aktuell ungefahr 170 Studierenden, die sich jedes Wintersemester fur den
Studiengang WIE an der HSD einschreiben, stellt sich die Frage, ob ein
verpflichtendes Modul organisatorisch realisierbar und didaktisch effektiv ist, um allen
Teilnehmenden eine praxisnahe Betreuung und individuell zugeschnittene Lern- und

Feedback-Phasen zu gewahrleisten.

Die Einflhrung eines Pflichtmoduls bietet zahlreiche Vorteile. Angesichts der
steigenden Relevanz digitaler Verhandlungen, bedingt durch die fortschreitende
Digitalisierung und Globalisierung, kann ein solches Pflichtmodul sicherstellen, dass
alle Studierenden schon im Studium grundlegende Fahigkeiten in diesem Bereich
erwerben, unabhangig von ihrem individuellen Interesse. Zudem kénnte ein Pflicht-
modul fur einen vergleichbaren Erfahrungsschatz sorgen, da laut Umfragen nicht alle
deutschen Studierenden Vorerfahrungen im Verhandeln haben, wahrend
internationale Studierende entsprechende Trainings deutlich haufiger nutzen.%” Dies
wlrde eine einheitliche Kompetenzentwicklung férdern und alle Studierenden
gleichermallen auf die Praxis im Vertriebsalltag vorbereiten. DarUber hinaus kdnnte
ein Pflichtmodul die Praxisorientierung des Studiengangs starken, indem es
praxisnahe Inhalte wie Verhandlungssimulationen, Fallstudien und Gastvortrage von
Unternehmen integriert. Zudem ware ein Pflichtmodul eine zukunftsorientierte
Erganzung, die sich mit den wachsenden Anforderungen des Arbeitsmarktes an
digitale Kommunikations- und Verhandlungskompetenzen befasst. Dies konnte nicht
nur die Attraktivitat des Studiengangs steigern, sondern auch die Vermittelbarkeit der
Absolventen auf dem Arbeitsmarkt erhdhen. Dennoch bringt ein Pflichtmodul
verschiedene Herausforderungen mit sich. Zum einen kdnnte die Akzeptanz, aufgrund
der wahrgenommenen zusatzlichen Belastung der Studierenden und des erhdhten
Schulungsbedarfs der Lehrenden, leiden. Zum anderen schrankt es die Flexibilitat der
Stundenplangestaltung ein. Wahrend das Modul in Pflichtform weniger erfahrenen
Studierenden eine umfassende Schulung erlaubt, koénnten Studierende mit
Vorerfahrung die Inhalte als redundant empfinden.®® Zum anderen kénnen zeitliche
und curriculare Engpasse durch die Einfihrung eines neuen Pflichtmoduls eine
umfassende Uberarbeitung des Studiengangs erfordern. Laut Prof. Dr. Lang,
stellvertretende Vorsitzende des Prifungsausschusses im Fachbereich Elektro- und

Informationstechnik, ware die Einfuhrung eines neuen Pflichtmoduls beim

57 Vgl. Anhang: Umfrageauswertung
8 Vgl. (Ml Expertengesprach, 2025)
42



Prafungsamt nur schwer durchzusetzen und mit erheblichem Zeitaufwand verbunden.
Eine kurzfristige Implementierung eines solchen Pflichtmoduls sei daher schwer

realisierbar.%®

Die Einfuhrung eines Pflichtmoduls ist grundsatzlich sinnvoll, um alle Studierenden mit
den notwendigen digitalen Verhandlungskompetenzen auszustatten. Allerdings sollte
dies flexibel gestaltet werden, um Uberlastungen zu vermeiden und individuellen
Bedurfnissen gerecht zu werden. Eine Kombination aus verpflichtenden theoretischen
Grundkenntnissen zu Online-Verhandlungen in bestehenden Pflichtmodulen und

vertiefenden Wahimodulen mit z. B. Simulationsiibungen ware ein geeigneter Ansatz.

6.1.3 Entwicklung eines Workshop bzw. Wahimoduls

Eine weitere Herangehensweise besteht darin, einen Workshop zu konzipieren, der
einen hybriden Lernansatz verfolgt und den Teilnehmenden eine freiwillige Anmeldung
ermoglicht. Grundsatzlich ware die Vermittlung der Online-Verhandlungsinhalte in ein
Wahimodul denkbar. Da das Wahlmodul ,Verhandlungsfiihrung: Strategien und
Techniken® jedoch bereits Bestandteil des Lehrplans flr WIE ist, wird im folgenden
Abschnitt exemplarisch ausschlie3lich ein Workshopentwurf vorgestellt. Dieser wird
als integrativer Lernansatz (engl. Blended-Learning)®® konzipiert, der im
Hochschulbereich klassische Prasenzveranstaltungen gezielt mit
Online-Lehrelementen verknlpft werden. Dies ermdglicht so den Studierenden, vor
Ort (z. B. im Sales Lab der HSD) teilzunehmen oder sich Uber MS Teams

zuzuschalten.

Der Workshop findet innerhalb einer Woche statt und kann in der Exkursionswoche
durchgefiihrt werden, sodass eine Uberlastung durch parallele Vorlesungen
vermieden wird. Er umfasst drei Projekitage von jeweils acht Stunden, die von
Lehrkraften und Tutoren begleitet werden. Die Teilnehmerzahl liegt bei 16 bis 20
Studierenden, vorzugsweise aus hdoheren Semestern (viertes oder funftes Semester),
die in Kleingruppen von vier bis finf Personen arbeiten. In diesen Peer-Learning-

Gruppen finden regelmalige Reflexionsrunden statt. Der Workshop ist in drei

59 Vgl. Prof. Dr. Lang, personliche Mitteilung
60 \gl. (Aschemann & Russ-Baumann, 2022)
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aufeinander aufbauende Phasen gegliedert und berucksichtigt angemessene

Pausenzeiten an entsprechend passenden Stellen.

Phase 1: Theorie-Teil und Prasenz-Training

Die erste Phase findet an Tag eins und Tag zwei jeweils von 09:00 bis 17:00 statt. Am
ersten Tag startet der Workshop mit einer kompakten Einfihrung in die theoretischen
Grundlagen der Verhandlungsfuhrung. FuUnf zentrale Kernkompetenzen (aktives
Zuhoren, Fragetechniken, Verhandlungsstrategien, Argumentationsaufbau und
nonverbale Signale) sowie die wesentlichen Unterschiede zwischen Face-to-Face-
und Online-Verhandlungen werden vorgestellt. AnschlieRend absolvieren die
Teilnehmenden ein einstundiges E-Learning-Modul mit anschlieRender Q&A-Runde,
um die zentralen Modelle und Begriffe aufzufrischen. In Kleingruppen entsprechend
ihrer Kompetenzstufe werden sie durch Ice-Breaker-Ubungen auf die gemeinsamen
Ubungen vorbereitet. Der Tag endet mit einer Face-to-Face-Trainingseinheit zur
intensiven Ubung von Kérpersprache und Vertrauensaufbau und Gesprachsfihrung
ab, da in den Experteninterviews gerade diese nonverbalen Aspekte als entscheidend

fur den Verhandlungserfolg hervorgehoben wurden.

Am zweiten Tag setzt der Workshop mit dem zweiten Teil des Face-to-Face-Trainings
an, diesmal mit Fokus auf Gesprachsfuhrungstechniken. Basierend auf Best-Practice-
Beispielen findet ein erstes Rollenspiel statt, in dem Lehrkrafte direktes Feedback
geben. Ein anschlieRendes Rollenspiel beriicksichtigt Feedback aus der ganzen
Arbeitsgruppe. Den Abschluss von Phase 1 bildet eine gemeinsame Reflexions- und
Q&A-Runde.

Phase 2: Online-Training und Peer-Learning

Die zweite Phase erstreckt sich Uber Tag drei und Tag vier, jeweils von 09:00 bis 17:00,
wobei der Fokus auf Online-Verhandlungskompetenzen liegt. Aufbauend auf Phase 1
startet der dritte Tag des Workshops mit einem Online-Training in der Grol3gruppe, in
dem digitale Kommunikationsstrategien, die technische Vorbereitung sowie der
souverane Einsatz von Video-Tools vermittelt werden. Damit wird ein Schwerpunkt

gesetzt, da in der durchgefuhrten Umfrage technische Unsicherheiten als grofte
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Hurde der Studierenden identifiziert wurden. Dabei werden Tool-Demonstrationen
durchgefuhrt und in das technische Setup eingewiesen, bevor die letzten
Verbindungstests stattfinden. AnschlielRend arbeiten die Studierenden in Kleingruppen
nach dem Peer-Learning-Ansatz. Sie simulieren Verhandlungsszenarien, geben
einander strukturiertes Feedback und vertiefen bewahrte Strategien anhand realer
Unternehmens-Use-Cases. Der Tag wird mit der ersten Runde Kl-Chatbot-Training
abgeschlossen, bei der typische Gesprachsverlaufe und sprachliche Muster trainiert
werden. Am vierten Tag wird die vertiefende Peer-Learning-Einheit fortgesetzt, in der
weiteres Feedback eingeholt und reflektiert wird. Darauf folgt in der zweiten Ki-
Chatbot-Runde erneut eine gezielte Simulation von Verhandlungspartnern, bevor die
Teilnehmenden im Transfer-Workshop Best-Practice-Analysen der Use-Cases

durchfihren. Eine abschlieliende Reflexions- und Q&A schliel3t den Tag ab.

Phase 3: Peer-Teaching und Praxis-Transfer

Zu Beginn von Tag funf (09:00-17:00) bestimmt jede Gruppe anhand vordefinierter
Kriterien einen ,Experten®, welcher ein Briefing flr seine Rolle erhalt. Die Experten
ubernehmen in zehnminutigen Sequenzen das Peer-Teaching und bringen die Rollen
fur das anstehende digitale Rollenspiel didaktisch ein. Es folgt ein zweistundiger
Praxisblock mit digitalen Rollenspielen, in denen insbesondere Preis- und
Konditionsverhandlungen praxisnah geubt werden. Die Teilnehmenden wechseln
dabei die Rollen und lernen, flexibel auf Einwande und neue Informationen zu
reagieren. AnschlieBend fuhrt die Lehrkraft eine 30-mindtige Feedback- und
Evaluationsrunde mit einem Online-Bogen durch, in der alle anonym ihre Erfahrungen
rickmelden. Die Studierenden erhalten Teilnahmezertifikate, die einen zusatzlichen
Anreiz zur Teilnahme darstellen und einen klaren Nachweis Uber die erworbenen

Qualifikationen bieten.

Der vorgestellte Workshopentwurf zeigt, wie sich ein hybrider Lernansatz wirkungsvoll
in die Hochschullehre integrieren lasst. Dieser Ansatz verbindet Prasenz- und Online-
Phasen und schafft dadurch Flexibilitdt. Studierende kdnnen je nach personlichem
Zeitplan und Lernstil teilnehmen, was die Attraktivitat und die intrinsische Motivation
deutlich steigert. Gleichzeitig ermoglichen die praxisorientierten Face-to-Face-
Ubungen, das Kl-Chatbot-Training und realitdtsnahe Rollenspiele einen unmittelbaren
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Transfer des theoretischen Wissens in echte Verhandlungssituationen. Die Arbeit in
Kleingruppen und die strukturierten Reflexionsrunden fordern den Austausch auf
Augenhdhe. Durch gezielte Online-Einheiten sowie den Einsatz moderner Video-Tools

und Kl-Chatbots werden zudem digitale Kompetenzen geschult.

Trotz aller Vorteile bringt der Workshop auch einige Herausforderungen mit sich. So
erfordert seine Durchfihrung einen hohen organisatorischen und personellen
Aufwand, da Raume, einwandfrei funktionierende technische Ausstattung, Lehrkrafte
und vorbereitete E-Learning-Module koordiniert werden muissen. Zudem kdnnen
selbst mit sorgfaltiger Gruppeneinteilung die Vorkenntnisse und das Engagement der
Teilnehmenden sehr unterschiedlich ausfallen, was die Dynamik und den Lernerfolg
in den Peer-Learning-Gruppen beeintrachtigen kann. Hinzu kommt, dass die Qualitat
der Peer-Teaching-Einheiten stark von den Prasentations- und
Vermittlungsfahigkeiten der Studierenden abhangt und somit zu inkonsistenten
Lernerfahrungen fihren kann. SchlieRlich ist das Format aufgrund der intensiven
Betreuung und der vielen Interaktionsformen nur bedingt skalierbar, sodass es bei sehr
grolden Teilnehmerzahlen schnell an Effizienz und personlicher Betreuung verliert.
Insgesamt zeigt die Idee eines Workshop-Konzepts, wie durch die Kombination von
Prasenz- und Online-Phasen eine praxisnahe, flexible und zukunftsorientierte
Hochschullehre gelingen kann. Trotz des erhdhten organisatorischen und personellen

Aufwands stellt sie fiir Studierende und Lehrende einen Mehrwert da.

6.2 Scoring-Modell: Vergleich klassischer Lehrformate

Nachdem verschiedene Lehrkonzepte erarbeitet, Best-Practice-Beispiele analysiert
und der Einsatz von Kl als Lernansatz untersucht wurden, stellt sich die Frage, welches
Lehrformat sich am besten zur Vermittlung von Online-Verhandlungskompetenzen im
Studiengang WIE eignet. Um diese Evaluierung systematisch zu stitzen, werden im
Rahmen eines Scoring-Modells die drei verschiedenen Implementierungsoptionen

anhand von sieben Bewertungskriterien miteinander verglichen.
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6.2.1 Auswahl und Definition der Bewertungskriterien

Die Auswahl der Bewertungskriterien basiert auf den in dieser Arbeit gewonnenen
Erkenntnissen. Diese ausgewahlten Bewertungskriterien sind Praxis- und
Anwendungsbezug, Interaktivitdt & Teamdynamik, Reflexionstiefe, Curriculare
Umsetzbarkeit (Ressourcen- und Betreuungsaufwand), Studierendenfreundlichkeit,
Bewertbarkeit und Training von Softskills. Im Folgenden sind die Bewertungskriterien

definiert und die Auswahl mit Ergebnissen aus dieser Arbeit begrindet.

Tabelle 1: Auswahl der Bewertungskriterien und Belege®?

reale Verhandlungs-
situationen simuliert und
den Studierenden
sofortiges Anwenden
von Techniken

ermoglicht.

Kriterium Definition Belege aus der
Bachelorarbeit

1.Praxis- & Misst, in welchem Die Turku Sales

Anwendungsbezug Umfang das Format Competition simuliert

B2B-Verhandlungen mit
geschulten Buyer-

Darstellenden und stellt
so direkten Praxisbezug

sicher.62

2.Interaktivitat &

Teamdynamik

Erfasst die Intensitat der
Gruppenarbeit,
Rollenspiele und
dynamischen
Austauschformate, die
einen hohen sozialen
und kooperativen

Lernfluss fordern.

Im Experteninterview
betont Bernhardt, dass
teamorientierte
Verhandlungsformate
(z. B. Verhandlungs-
wettbewerbe) besonders
effektiv sind, weil
Studierende in ihren
Rollen voneinander

lernen.83

61 Eigene Tabelle

62 \/gl. 4.2 Verhandlungswettbewerbe

63 \/gl. 3.3 Experteninterview Michael Bernhardt
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3.Reflexionstiefe

Bewertet, wie stark das
Format strukturierte
Nachbereitungsphasen
(Feedbackrunden oder
Reflexionsberichte)
unterstutzt und so ein
vertieftes Verstandnis

sicherstellt.

Das Blockseminar
,SQ721 Verhandlungs-
training” an der
Universitat Tubingen
nutzt Video-Debriefings
zur Analyse von
Mitschnitten und
gewahrleistet so eine

hohe Reflexionstiefe.%

4 Curriculare Umsetzbarkeit
(Ressourcen- und

Betreuungsaufwand)

Pruft, wie gut sich das
Format in die
bestehende
Studienordnung (ECTS,
Zeitfenster) integrieren
lasst, unter
Berucksichtigung des
erforderlichen
personellen und

zeitlichen Aufwandes.

Die Integration von
Online-
Verhandlungsinhalten in
bestehende Module wie
W1 erfordert nur
minimale Anpassungen
des Modulhandbuchs
und keinen kompletten
Neuaufbau des

Curriculums.%°

5.Studierendenfreundlichkeit

Beurteilt, wie
zuganglich, flexibel und
motivierend das Format
fur verschiedene
Studierendengruppen ist
und inwieweit es deren
zeitliche und
organisatorische
Bedurfnisse

berucksichtigt.

Aus der Befragung geht
hervor, dass hybride Kl-
gestutzte Lehr-Lern-
Settings besonders hohe
Akzeptanz geniel3en. 62
% der Studierenden
wunschen sich eine
Kombination aus
Prasenzlehre und KiI-
Unterstutzung, was die
Zuganglichkeit und
Flexibilitat des Formats

unterstreicht.56

64 \/gl. 4.3 Online-Kurse und Seminare
65 \/gl. 6.1.1 Analyse der bestehenden Module und Anpassungen
66 \/gl. 5. Verwendung von innovativen Lehrmethoden
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6.Bewertbarkeit

Analysiert, wie klar und
zuverlassig
Lernfortschritte und
Leistungen im Rahmen
der ECTS-Konformitat

messbar sind.

Bei der Turku Sales
Competition erfolgt die
Bewertung durch
standardisierte Kriterien
und geschulte Juroren,
was eine hohe
Messbarkeit und
Nachvollziehbarkeit der
Leistungsergebnisse

sicherstellt.®”

7.Training von Softskills

Ermittelt, in welchem
Male das Format
gezielt soziale
Kompetenzen wie
Kommunikation,
Empathie und

Konfliktldsung férdert.

In mandlichen
Prufungsformaten wird
die spontane
Argumentationsfahigkeit,
der Umgang mit
Einwanden und weitere
Softskills wie Empathie
und Kommunikations-
souveranitat geschult,
wie in den
Experteninterviews

hervorgehoben wird.58

6.2.2 Scoring der drei Formate: Pflichtmodul, Workshop und Integration

Zur Bewertung der verschiedenen Optionen kommt eine funfstufige Likert-Skala zum

Einsatz, wobei 1 fUr eine sehr geringe und 5 fur eine sehr hohe Erflllung des jeweiligen

Kriteriums steht. Fir die Bewertungskriterien wird eine gewichtete Bewertung auf

Basis der Erkenntnisse dieser Arbeit herangezogen, da nicht alle Kriterien fur die

Fragestellung den gleichen Stellenwert haben. Jeder Punktwert wird mit dem

festgelegten Gewichtungsfaktor multipliziert. So wird sichergestellt, dass besonders

wichtige Kriterien (wie z. B. Umsetzbarkeit und Studierendenfreundlichkeit) starker ins

67 \Vgl. 4.3 Online-Kurse und Seminare

68 \/gl. 3. Experteninterviews
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Endergebnis einflielen. Die Summe aller gewichteten Teilbewertungen ergibt die
Gesamtbewertung einer Option. Ein hoher Gesamtscore steht dabei fur eine gute

Eignung und didaktische Wirksamkeit.

Tabelle 2: Scoring-Modell der klassischen Lehrformate®

Kriterium Gewicht | Option A: Beitrag A | Option B: Beitrag B | Option C: Beitrag C
Integration Pflichtmodul Wahimodul/
Workshop
1.Praxis- & Anwendungsbezug 0.15 4 0.60 3 0.45 5 0.75
2.Interaktivitat & 0.10 3 0.30 2 0.20 4 0.40
Teamdynamik
3.Reflexionstiefe 0.10 3 0.30 4 0.40 5 0.50
4 .Curriculare Umsetzbarkeit 0.20 5 1.00 1 0.20 3 0.60
5.Studierendenfreundlichkeit 0.20 4 0.80 4 0.80 5 1.00
6.Bewertbarkeit 0.10 4 0.40 5 0.50 4 0.40
7.Training von Softskills 0.15 3 0.45 2 0.30 5 0.75
Gewichteter 1.00 3.85 2.85 4.40
Gesamtscore

Die Gewichtung der Kriterien erfolgt nach subjektiver Priorisierung der in dieser Arbeit
ermittelten Aspekte. Mit jeweils 20 % stehen curriculare Umsetzbarkeit und
Studierendenfreundlichkeit im Vordergrund, da erstere die realistische Verankerung
im HSD-Curriculum (inklusive Ressourcen- und Betreuungsaufwand) abbildet und
letztere die Zuganglichkeit sowie Lernmotivation der Studierenden sicherstellt. Praxis-
und Anwendungsbezug sowie Softskill-Training sind mit je 15 % gewichtet, weil
Verhandlungskompetenzen vor allem durch unmittelbare Ubung und soziale
Interaktion entwickelt werden. Die Kriterien Interaktivitdt & Teamdynamik und
Reflexionstiefe tragen mit jeweils 10 % dazu bei, kooperative Lernprozesse und eine
strukturierte Nachbereitung des Erlernten zu gewahrleisten. SchlieRlich wird die
Bewertbarkeit ebenfalls mit einem Gewicht von 10 % angesetzt, um eine klare, ECTS-
konforme Leistungsmessung zu sichern, ohne den Fokus von den zentralen Lehr-
Lern-Zielen abzulenken. Diese abgestufte Gewichtung gewahrleistet, dass die
wichtigsten Anforderungen an Machbarkeit und Studierendenorientierung starker in
die Gesamtbewertung eingehen, wahrend padagogische Qualitatsmerkmale nicht

vernachlassigt werden.

69 Eigene Tabelle
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6.2.3 Ergebnis und Zwischenfazit

Die Auswertung des Scoring-Modells verdeutlicht die Starken und Schwachen der drei
Implementierungsoptionen und zeigt, dass der Workshop-Ansatz bzw. das WahIimodul
(Option C) mit einem gewichteten Score von 4,40 am hochsten ausfallt. In diesem
Ansatz ist der Praxisbezug am starksten ausgepragt. Softskills werden intensiv trainiert
und gleichzeitig wird durch eine flexible Teilnahme und eigenverantwortliche
Lernphasen ein studienfreundliches Lernumfeld geschaffen. Die Integration in
bestehende Module (Option A) erzielt mit 3,85 Punkten das zweith6chste Ergebnis, da
sie eine einfache Verankerung im Curriculum bei geringem Ressourcenbedarf
ermoglicht, bleibt jedoch hinter dem innovativen Mehrwert der Workshop-Variante
zuruck. Das Pflichtmodul (Option B) erreicht dagegen nur einen Wert von 2,85. Es ist
zwar methodisch fundiert, durch den hohen Abstimmungs- und Betreuungsaufwand

wird jedoch nur eine niedrige curriculare Umsetzbarkeit erreicht.

Die gewichtete Analyse zeigt deutlich, dass keine der drei Implementierungsoptionen,
weder ein isoliertes Pflichtmodul noch eine reine Modul-Integration oder ein Workshop,
samtliche didaktischen Anforderungen vollstandig erflillt. Der Vergleich zeigt auf, dass
ein Konzept Praxisnahe und hohe Studierendenfreundlichkeit des Workshops mit der
unkomplizierten curricularen Umsetzbarkeit in bestehenden Modulen verbinden sollte.
Daraus ergibt sich die zentrale Schlussfolgerung, dass die ideale Losung in einem
hybriden Lehrkonzept liegt, der die interaktiven Verhandlungssimulationen und
ausfuhrlichen Feedbackrunden des Workshops bzw. Wahlmoduls von Prof. Dr. Lang
mit der strukturellen Stabilitdt und Ressourcen-Effizienz der Modul-Integration
kombiniert. Breispielhaft fur ein hybrides Lernkonzept wird im folgenden Kapitel ein
Escape-Verhandlungsspiel entwickelt, welches die in dieser Arbeit gewonnenen
Erkenntnisse verknipft und Online-Verhandlungskompetenzen praxisnah und flexibel

vermittelt.
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6.3 Escape-Verhandlungsspiel als hybrides Lernkonzept

6.3.1 Einleitung

In diesem Abschnitt wird ein Escape-Room-Konzept mit hybridem Ansatz zum Thema
,Online-Verhandlungskompetenzen® vorgestellt, das als integrativer Baustein in das
modulare Curriculum zur Foérderung von Online-Verhandlungskompetenzen
eingebettet werden kann. In das Konzept flieRen die gewonnenen Erkenntnisse aus
der Umfrage, den Experteninterviews, der moglichen Integration in die
Lehrveranstaltungen an der HSD, dem Expertengesprach mit Jjjjj und dem
Lernansatz mit Kl ein. Aufgrund des Umfangs und des zeitlichen Rahmens dieser
Bachelorarbeit liegt der Fokus dabei auf der Erstellung des Rahmenkonzepts. Die
praktische Erprobung des Escape-Room-Verhandlungsspiels fallt nicht in den
Untersuchungsgegenstand. Diese Beschrankung ermoglicht eine vertiefte
theoretische und analytische Auseinandersetzung mit den Implikationen und
Ausgestaltungsmadglichkeiten des Konzepts. Auf dieser Basis kann die praktische
Durchfuhrung erfolgen, um das Konzept zukunftig in einer regularen Lehrveranstaltung
einzusetzen. Zunachst sollten daflr Testdurchlaufe mit Studierendengruppen

durchgefuhrt und mithilfe eines strukturierten Feedbacksystems ausgewertet werden.

In der Umfrage zeigte eine differenzierte Betrachtung der Lernwege, dass
Verhandlungsfahigkeiten sowohl Uber formale Kanale (Berufsausbildung,
Hochschule/Schule) als auch informell durch ,Learning by Doing“ erworben werden.”®
Diesen praxisorientierten Ansatz greift das Escape-Room-Verhandlungsspiel auf und
lasst sich durch sein spielerisches Format auch methodisch-didaktisch in der

Hochschullehre einsetzen.

6.3.2 Aufbau und Methodik

Dieses Kapitel erlautert die didaktische Grundidee und definiert die konkreten
Lernziele. AnschlieBend wird aufgezeigt, wie und unter welchen Voraussetzungen das
Spiel in die Module des Curriculums des Studiengangs WIE an der HSD integriert

werden kann. Der passende zeitliche Rahmen wird bestimmt und die raumlichen sowie

70 \Vgl. Anhang: Umfrageauswertung
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technischen Rahmenbedingungen werden beschrieben. Daraufhin werden die fur die

Spieldurchfiihrung notwendigen Vorbereitungsmaterialien und Ressourcen vorgestellt.

Im Abschnitt ,Spielverlauf (Raume, Ratsel und Aufgaben)® liegt der Fokus zunachst
auf der BegrufRungs- und Informationsphase, in der die Teilnehmenden eingewiesen,
Rollen vergeben sowie Spielregeln und Ablauf erlautert werden. Danach wird das
Szenario des Escape-Room-Verhandlungsspiels vorgestellt und der Spielverlauf in
den drei Raumen detailliert beschrieben. Dabei kommt eine Joker-Mechanik zum
Einsatz, die situative Hilfestellungen fur verschiedene Verhandlungsabschnitte bietet.
Abschlieltend wird die Reflexionsphase nach dem Spieldurchlauf beleuchtet und die

Nachbereitung der Studierenden betrachtet.

6.3.3 Didaktische Grundidee und Lernziele

In den letzten Jahren haben sich Escape Rooms von klassischen Live-Erlebnissen in
eigens gestalteten Raumen mit physischen Herausforderungen (z. B. The Code
Agency in Dusseldorf)’! entwickelt. Zudem hat die Digitalisierung zu einer Welle
virtueller Anwendungen geflihrt, die sich z. B. in Outdoor-City-Rallyes per Smartphone,
browserbasierte oder VR-basierte Virtual Rooms und kompakte Ratsel-Boxen fur
zuhause (,Exit* oder ,Unlock!”) wiederfinden. In allen Formaten steht eine fiktive
Rahmenhandlung im Mittelpunkt, die von Kriminalfallen GUber Abenteuer- und

Horrorszenarien bis hin zum Ausbruch aus beengten Situationen reicht.

Ein Escape-Room gliedert sich meist in mehrere aufeinanderfolgende Raume oder
Phasen, die durch das zeitlich begrenzte Ldsen von Ratseln und Aufgaben
miteinander verknupft sind. Die Teilnehmenden arbeiten in Kleingruppen zusammen,
um Informationen zu sammeln, Hinweise 2zu kombinieren und logische
Herausforderungen zu bewaltigen. In diesem Spiel werden die von [N
identifizierten sechs Schllsselkompetenzen als Leitprinzipien hinter jedem Ratsel und

jeder Feedback-Schleife eingebunden.”?

71 (The Code Agency, 2025)

72 Vgl. (S 2023)
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Abbildung 4: Zyklischer Lernprozess im Escape-Room-Verhandlungsspiel™

Ziel des Spielkonzepts ist es, die Verhandlungskompetenz von Bachelorstudierenden
des WIE in einem integrierten, fiktiven Szenario zu schulen. Die didaktische
Konzeption des Escape-Room-Verhandlungsspiels (Abb. 4) wurde in Anlehnung an
den erfahrungsbasierten Lernzyklus nach David Kolb (1984) entwickelt. Kolbs
Lernzyklus versteht Lernen als fortlaufenden, vierphasigen Prozess. Auf eine konkrete
Erfahrung folgt die reflektierende Beobachtung, darauf aufbauend die abstrakte
Konzeptualisierung und schlieRlich das aktive Experimentieren, bei dem die
gewonnenen Erkenntnisse in neuen Situationen angewandt werden und so stetig neue
Erfahrungen entstehen. 74 Das Escape-Room-Verhandlungsspiel adaptiert Kolbs
Lernzyklus, indem es jede Phase mit spezifischen Lernaktivitaten verknlpft. Zu Beginn
erleben die Teilnehmenden die konkrete Erfahrung, indem sie in mehreren
Verhandlungsrunden durch Rollenspiel und Ratsellésen Verhandlungssituationen
meistern. AnschlielRend findet die reflektierende Beobachtung statt, wobei sich die
Studierenden im Team beraten, aber auch Hilfe von der Lehrkraft in Anspruch
nehmen. Zudem gibt es in einer Feedbackrunde die Moglichkeit das Spiel zu
reflektieren. Es folgt die Phase der abstrakten Konzeptualisierung, in der gewonnene
Erkenntnisse in konkrete Verhandlungsstrategien Uberfuhrt werden. Durch aktives

Experimentieren erproben die Teilnehmenden ihre neuen Strategien in weiteren

73 Eigene Abbildung in Anlehnung an Kolbs Lernzyklus
74 \/gl. (Gantenberg, 2025)
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Spielrunden oder realen Verhandlungssituationen und generieren so stetig neue
Erfahrungen. Das Gelernte soll auch nach dem Spiel fortlaufend Anwendung finden

und optimiert werden konnen.

Die Studierenden durchlaufen in Gruppen nacheinander vier Raume, die jeweils eine
Verhandlungsphase reprasentieren. In jedem Raum |6sen sie Ratsel, um einen Code
zu finden. Diesen teilen sie per Anruf oder per Chat-Nachricht Prof. Dr. Lang mit, die
als Verhandlungspartnerin und Joker fungiert. Erst nach erfolgreicher Prifung und
Freigabe durch sie 6ffnet sich der nachste MS Teams-Kanal. Die Anfangsbuchstaben
aller Codes ergeben ein Lésungswort, das zur Erlangung des Teilnahmezertifikats
erforderlich ist. Durch den Einsatz digitaler Tools ist das Szenario realitatsnah
aufgebaut und die Ratsel fordern Engagement sowie Teamarbeit. Einmal eingerichtet,
|asst sich das Spiel beliebig oft mit neuen Gruppen wiederholen oder die Studierenden

entwerfen nach demselben Prinzip eigene Szenarien.

6.3.4 Integration ins Curriculum

Fir die Einbindung des Escape-Room-Verhandlungsspiels wird eine Integration in das
bestehende Curriculum empfohlen. Das Spiel Iasst sich als kompaktes Element im
Pflichtmodul ,Vertrieb, Produkt, Leistung” (W8) im flinften Semester integrieren. Wie
im Kapitel ,Analyse der bestehenden Module und Anpassungen® erlautert, ist dieses
Modul bereits curricular verankert, behandelt vergleichbare Inhalte und bietet damit

eine natirliche Schnittstelle fiir ein praxisorientiertes Verhandlungsszenario.”

Zudem sind die Studierendenzahlen im flinften Semester deutlich geringer als im
ersten, was die Durchfuhrung und Betreuung des Spiels erleichtert. Anstelle von zwei
bis drei Uber das Semester verteilten Sitzungen empfiehlt sich ein kompakter
Workshop-Tag, an dem jeweils ein Team das gesamte Szenario durchspielt. Die
Gruppen arbeiten zeitversetzt und kdnnen sich nicht untereinander abstimmen. Dieses
einmalige, intensive Durchspielen garantiert ein stringentes, praxisorientiertes

Lernerlebnis und minimiert den organisatorischen Aufwand.

75 \/gl. 6.1.1 Analyse der bestehenden Module und Anpassungen
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Prof. Dr. Lang nimmt gegenwartig eine Anpassung der Prufungsordnung vor, sodass
kiinftig jedes ihrer Pflichtmodule aus einer Vorlesung (3 V), einer Ubung (1 U) sowie
zwei Labor- bzw. Projektstunden (2 P) besteht, in die das Escape-Room-Spiel als
integratives Element eingebettet werden kann.”® Die Theorie zu Online-
Verhandlungen wird im gleichen Pflichtmodul semesterbegleitend vermittelt, was nicht
nur einen Vorteil fir das Spiel darstellt, sondern bei den Studierenden bereits Interesse
am Wahlmodul ,Verhandlungsfihrung: Strategien und Techniken“ wecken kann.
Alternativ kdnnten die Studierenden eine Stunde vor dem Workshop zu Hause digital

vorbereitende Lerninhalte bearbeiten, um vorab in das Thema einzusteigen.

6.3.5 Durchfuhrungsort und Rahmenbedingungen

Das Escape-Room-Verhandlungsspiel findet im SalesLab der HSD statt und kann
sowohl vor Ort als auch Uber MS Teams gespielt werden. Die Entscheidung, das
Verhandlungstraining im Sales Lab durchzufuhren, basiert, wie im Kapitel ,Best-
Practice-Beispiele aus Hochschulen und Universitaten® dargelegt, auf dem erfolgreich
von Prof. Dr. Lang angebotenen Wahimodul ,Verhandlungsfihrung: Strategien und
Techniken® sowie auf den in Kooperation mit Unternehmen durchgeflihrten
Projekten.”” Das vorgestellte hybride Modell integriert die bewahrten Elemente von
Prof. Dr. Langs Wahlmodul (Praxisibungen und Reflexionsphasen) und erganzt sie
um eine gamifizierte Verhandlungssimulation. Im Unterschied zum herkdmmlichen
Horsaal bietet das SalesLab passende Raumlichkeiten und technische
Voraussetzungen, um Online-Verhandlungen im Kleingruppenformat im Rahmen
eines hybriden Lernansatzes durchzufuhren. Die Studierenden konnen ihre eigenen
Laptops mitbringen oder bei Bedarf Leihgerate aus dem Saleslab nutzen. Der
Zeitbedarf des Workshops betragt insgesamt sieben Stunden, einschliel3lich einer
Stunde Pause. Die Dauer jeder Verhandlungsphase orientiert sich am Zeitrahmen
kommerzieller Escape Rooms. Damit werden die Vorgaben des Pflichtmoduls W8

berticksichtigt (drei Vorlesungsstunden, eine Ubungsstunde und zwei Laborstunden).

76 \/gl. Prof. Dr. Lang, personliche Mitteilung
7\/gl. 4.1 Nutzung des Sales Labs flir praxisnahe Verhandlungstrainings an der HSD
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% Einfiihrung und Informationen

Escape-Room-Verhandlungs... -

* Hauptkan,

Abbildung 5: MS Teams Kanal Aufbau’®

Um den digitalen Lernaspekt in das Spiel zu integrieren, kommen zwei Tools zum
Einsatz: MS Teams und das digitale Escape-Room-Verhandlungsspiel, erstellt mit
Genially. Samtliche Verhandlungen, die Kommunikation sowie die Ablage und der
Zugriff auf Dokumente erfolgen, wie in der oberen Abbildung dargestellt, Uber
MS Teams, einen im Berufsalltag laut Experteninterviews etablierten Standard. Fur
den Workshop ,Escape-Room-Verhandlungsspiel® wird in MS Teams ein eigener
Kanal angelegt, der den Phasen entsprechend in Hauptkanalen untergliedert ist (Abb.
5). Dort sind alle notwendigen Unterlagen hinterlegt, und die Studierenden kénnen sich
per Videoanruf abstimmen oder mit der betreuenden Lehrperson in Kontakt treten. So

lernen sie, sich digital zu koordinieren und zu verhandein.

Studien belegen, dass Gamification eine Mdglichkeit bietet, nicht nur die Motivation zu
steigern, sondern durch Elemente wie Punkte, Levels, Ratsel und
Belohnungsmechaniken auch die Informationsspeicherung nachhaltig zu verbessern.
Beim spielerischen Lésen von Ratseln und Entscheidungsszenarien setzen sich die
Teilnehmenden intensiv mit den Verhandlungsinhalten auseinander und festigen ihr
Wissen. Eine Metaanalyse von 41 Studien mit Gber 5.000 Teilnehmenden zeigt z. B.
eine grolRe Effektstarke (g = 0,82) fur den Einfluss von Gamification auf Lernerfolg und

Motivation.”®

78 Eigene Abbildung (Screenshot)
9 Vgl. (Wang, Mller, & Schmidt, 2023)
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Um das Escape-Room-Verhandlungsspiel visuell und interaktiv zu gestalten, kommt
die webbasierte Plattform Genially (genially.com) zum Einsatz. In dieser virtuellen
Umgebung lasst sich ein Escape-Room ohne Programmierkenntnisse anhand
vorgefertigter Vorlagen erstellen (Abb.6). Die Studierenden durchlaufen im
Verhandlungsspiel fortlaufend Level mit Ratseln und Aufgaben, wahlen verschiedene
Optionen und navigieren durch unterschiedliche Szenarien. Mithilfe von
Echtzeit-Feedback erleben sie ihre Verhandlungsstrategien in einem dynamischen

Setting und festigen so ihr Wissen nachhaltig.

Escape games azsice
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e Challenge L_Escnps GRME
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Abbildung 6: Vorlagenbeispiele®

6.3.6 Spielverlauf (Raume, Ratsel und Aufgaben)

Nach Erlauterung der Zielsetzung erhalten die Studierenden eine kurze Einfuhrung in
das Thema ,Online-Verhandlungen im internationalen Kontext“. Sie lernen die
Spielablaufe und die bendtigten Tools kennen und erhalten das internationale
Spielszenario: Zwischen einem europaischen und einem asiatischen Unternehmen
soll eine ,Verhandlung Uber einen Liefervertrag” erfolgen. Die Arbeitsgruppen
bestehen aus vier bis funf Studierenden. Jeder Teilnehmende erhalt eine eigene

Rollenbeschreibung fur das Rollenspiel.

80 \Vgl. (Genially, 2025)
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|4

Escape-Room &g

Abbildung 7: Startseite®’

Szenario: Verhandlung tiber einen Liefervertrag

Die Studierenden schlupfen in die Rolle eines europaischen Unternehmens, das mit
einem asiatischen Lieferanten Uber die Konditionen eines langfristigen Liefervertrags
verhandelt. Ziel ist es, einen fur beide Seiten vorteilhaften Vertrag abzuschliel3en. Sie
vertreten ein deutsches E-Mobility-Startup, das mit dem sudkoreanischen Zulieferer
AsiaTech, dessen Produktionsstatte in Polen liegt, einen langfristigen, kritischen
Liefervertrag Uber Batteriemodule aushandelt. Im Experteninterview mit |
wurde hervorgehoben, dass ein klares Rollenverstandnis im Berufsalltag flr
erfolgreiche Verhandlungen essenziell ist. Daher Ubernehmen die Studierenden

unterschiedliche Funktionen innerhalb des Buying Centers.8?

Der Startup-Griinder fungiert als Entscheider. Er tragt die Budgetverantwortung und
trifft die finale Vertragsentscheidung. Unterstutzt wird er vom Einké&ufer, der
Vertrags- und Preisverhandlungen fuhrt. Die Assistenz der Geschéftsfiihrung
ubernimmt als Gatekeeper die Koordination von Informationen und Meetings, wahrend
der Qualitdtsmanager als Beeinflusser die Prif- und Abnahmekriterien festlegt,
Lieferanten anhand von Audit- und Qualitatskennzahlen bewertet und sicherstellt, dass
die Batteriemodule allen internen Normen und Zertifizierungen entsprechen. Der
Produktions- und Service-Techniker fungiert als Nutzer, der die Module montiert,
wartet und wertvolles Feedback zu Ergonomie, Handhabung und

81 Eigene Abbildung nach Genially
82 \/gl. 3.3 Experteninterview Michael Bernhardt
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Wartungsfreundlichkeit gibt. Optional kann ein Studierender zusatzlich die Rolle des
Dolmetschers Ubernehmen, um im internationalen Kontext sprachliche Aufgaben zu
bewaltigen. Beispielhafte flr das Spiel bendtigte Vorbereitungsmaterialien fir die
verschiedenen Raume, die Abschlussphase (Reflexion und Nachbereitung) sowie die

Organisationsunterlagen befinden sich im Anhang.

—QOX

Willkommen zur Verhandlung!

Ihr seid das Einkaufsteam eines europaischen
Tech-Startups. Heute trefft ihr in einer
virtuellen Verhandlung auf den Zulieferer
eurer Wahl - einem internationalen
Unternehmen mit komplexer Kultur. Euer Ziel:
einen fairen und tragfahigen Liefervertrag
abschlieBen. Doch Zeit und Informationen
sind knapp. Seid ihr bereit?

Abbildung 8: Einfiihrung®®

Raum 1: Vorbereitung einer Verhandlung

Nachdem sich die Studierenden mit dem Spielsystem vertraut gemacht haben, beginnt
in Raum 1 die eigentliche Vorbereitungsphase der Verhandlung. Bevor es in die
konkrete Gesprachsfuhrung geht, erarbeiten die Teilnehmenden eine fundierte Basis
durch Case- und Marktanalysen, wobei der Schwerpunkt auf Analyse, Kultur und
Recherche liegt. Hierzu erstellen sie eine kompakte Marktanalyse, in der sie relevante
Marktgrof3en, Preisniveaus und Wettbewerbsstrukturen skizzieren. Parallel dazu
setzen sie sich intensiv mit den kulturellen Eigenheiten ihres Gegenlbers, den

jeweiligen Verhandlungsstilen und ihrer Rollenverteilung auseinander.

Zur Unterstutzung erhalten die Teilnehmenden ein Paket aus drei Dokumenten, das
zentrale Profile und Marktdaten blndelt. Das erste Dokument ist ein zweiseitiges
Unternehmensprofil des deutschen E-Mobility-Startups, in dem die Besonderheiten
westlicher Verhandlungsfuhrung (deutsche Werte, kurze Entscheidungswege) und der

Fokus auf das Preis-Leistungs-Verhaltnis ebenso dargestellt werden wie Starken,

83 Eigene Abbildung nach Genially
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Schwachen und strategische Ziele des Unternehmens. Das zweite Dokument bietet
ein ebenso zweiseitiges Lieferantenprofil des traditionsreichen sldkoreanischen
Familienunternehmens AsiaTech mit europaischer Produktionsstatte in Polen. Im
Lieferantenprofii werden die Prioritaten (asiatische Werte und indirekte
Kommunikation) sowie die Herausforderungen des Lieferanten (hoher Stellenwert von
Beziehungen, Zuverlassigkeit und Hierarchie) erlautert. Aullerdem wird darauf
hingewiesen, dass bevorzugt mit gleichrangigen Ansprechpartnern verhandelt wird. Im
dritten Dokument finden sich komprimierte Marktdaten zu den wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen (aktuelle internationale Handelsabkommen, Transportkosten
und - zeiten, Zoélle, Wahrungsrisiken, logistische Herausforderungen sowie

Lieferfristen und Preisbenchmarks).

Diese Unterlagen enthalten Hinweise zu den Interessen, Vertragsdetails und Zielen
beider Parteien und heben zugleich kulturelle Unterschiede hervor. Auf dieser Basis
entwickeln die Gruppen erste Verhandlungsstrategien und legen Schwerpunkte flir die
folgenden Phasen fest, denn nur so schaffen sie die notwendige Grundlage, um im

weiteren Verlauf erfolgreich fortzufahren.

Challenges

%

Rétsel 10

Abbildung 9: Rétseliibersicht®*

Rétsel 1: Um Zugang zu den Verhandlungsunterlagen zu erhalten, missen die
Studierenden zunachst herausfinden, wo sich der Sitz der asiatischen Firma befindet.
Dazu losen sie drei Ratsel und leiten ein Schlisselwort ab. Haben sie alle drei Worter

— ,quantity”, ,donation” und ,prices“ — ermittelt, geben sie diese bei what3words.com

84 Eigene Abbildung nach Genially
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in der Form (quantity.donation.prices) ein und gelangen so zum Tor des
Gyeongbokgung-Palastes. Falls ihnen die Website nicht vertraut ist, kbnnen sie den
bereitgestellten QR-Code scannen, der sie direkt zur entsprechenden Position

auf what3words fluhrt.

FRAGE1

NICHT ZU VIEL, DOCH

ZAHL' UND MESSE PRAZISE
SCHON,
Losungswort 1 BIS KLAR IST, WIE VIEL
FRAGE 2

Schreibe deine Antwort hier auf. AUS GROSSEM HERZEN
KOMMT SIE HER,
DIE HILFE, DIE NICHT

FRAGE 3
Lésungswort 2
VON MARKT ZU MARKT
SCHWANKEN SIE,
SIE ZEIGEN DIR, WAS
Schreibe deine Antwort hier auf. ZAHLEN WIR.
VERGLEIGHE SCHNELL,
WAS FAIR ERSCHEINT,
DANN WEISST DU, WAS
GERECHT SO MEINT.

Lésungswort 3

Schreibe deine Antwort hier auf.

Senden

©) &y

Abbildung 10: Rétsel 185

Ratsel 2: Die Gruppe erhalt verschiedene Dokumente (digital oder ausgedruckt, z. B.
E-Mail-Verlaufe, Anrufprotokolle etc.) mit der Aufgabe, die relevanten Unterlagen
herauszufiltern und in die richtige Reihenfolge der Verhandlungsschritte zu bringen.
Dabei arbeiten sie sich durch Online- und Offline-Dokumente und ordnen diese den

jeweiligen Phasen zu, sodass eine sinnvolle Abfolge entsteht.

Die Teilnehmenden arbeiten sowohl mit Online- als auch mit Offline-Materialien, lernen
die inhaltliche Struktur von Verhandlungen kennen und Uben gleichzeitig digitales
Informationsmanagement. Ein herausforderndes Einstiegsratsel kann von Beginn an
die Motivation steigern. Die gemeinsame Bearbeitung schafft Raum fur die
Entwicklung einer Teamdynamik, die den weiteren Aufgaben zugutekommt. Das
frhzeitige Einbinden digitaler Werkzeuge bereitet die Teilnehmenden optimal auf die

kommenden digitalen Verhandlungsschritte vor.

Ratsel 3: Es handelt es um ein interkulturelles Spiel, bei dem die Gruppe ein kurzes,
[ickenhaftes Schriftstiick auf Koreanisch ausflillen muss, um das Codewort zu

ermitteln. Der entscheidende Hinweis befindet sich in einem deutsch—englisch—

85 Eigene Abbildung nach Genially
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koreanischen Dokument. Zur Unterstitzung durfen die Teilnehmenden ChatGPT oder
andere Ubersetzungstools verwenden. Am Ende erhalten sie einen Code, der den

Zugang zum nachsten Raum ermoglicht.

Raum 2: Verhandlungsgesprache und Argumentationsphase

Wie von IV orgeschlagen beginnt die Phase mit einem ein- bis dreimindtigen
Beispielvideo einer fehlerhaften Online-Verhandlung,® in dem typische interkulturelle
Missverstandnisse sowie Aspekte wie Kameraeinstellung, virtuelle Korpersprache und
der Umgang mit digitalen Werkzeugen thematisiert werden. Anschliel3end analysieren
die Studierenden, wie sich die digitale Umgebung auf die Dynamik der Verhandlung
auswirkt. Das Video ist in vier Segmente unterteilt und enthalt vier interaktive
Mini-Ratsel. Jedes Mal, wenn die Teilnehmenden eine interkulturelle Fehlinterpretation
korrekt auflosen, wird das nachste Videosegment abgespielt. Es zeigt, wie Pausen
ignoriert werden, wie eine Seite zu dominant auftritt, wahrend die andere sehr indirekt
kommuniziert. Noch bevor ein Vertrauensverhaltnis aufgebaut ist, wird eine
unvorbereitete Preisforderung gestellt. AnschlielRend wird zu schnell nachgegeben.
Zwischendurch gelingt zwar ansatzweise aktives Zuhoren als mdgliche

Erfolgsstrategie, bleibt jedoch unvollstandig.

Bringen Sie die folgenden Schritte in die korrekte

3 o P um den G
(G)) Welcome to Genially interkulturell zu gestalten.
Watchlater ~ Share

Entschuldigung, Sie sind jetzt dran.

o Kénnen Sie mich gut horen?
-~

Guten Morgen, Herr Kim. Wie war lhre Reise?

Freut mich, Sie (wieder) kennenzulernen. Wie geht es ==
5 #
Watch on (B Youlube fhinent

Lassen Sie uns direkt Gber den Preis sprechen.

Abbildung 11: Video-Rétsel®”

86 \/gl. 3.3 Experteninterview Michael Bernhardt
87 Eigene Abbildung nach Genially
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Zunachst fordert Ratsel4 die Teilnehmenden auf, die einzelnen Schritte von
Begriflung und Small Talk in die kulturell korrekte Reihenfolge zu bringen, um einen
angemessenen Gesprachseinstieg zu gestalten. Darauf aufbauend ordnen sie in
Ratsel 5 verschiedene Aussagen zur Preisfindung und zu den Rahmenbedingungen
so an, dass der Verhandlungsablauf schlussig und nachvollziehbar wird. In Ratsel 6
verknipfen die Teilnehmenden die unterschiedlichen Interpretationen desselben
kurzen Schweigens durch die deutsche Verhandlungsfihrerin Frau Schmidt und ihren
sudkoreanischen Verhandlungspartner Herrn Kim, um die Bedeutung von Stille in
interkulturellen Kontexten zu verdeutlichen. Zum Abschluss beurteilt Ratsel 7
verschiedene Verhandlungsstile hinsichtlich Eskalation und héflichem Rickzug, wobei
aufgezeigt wird, welcher Stil jeweils dominiert und warum dies zum Abbruch der

Verhandlung gefuhrt hat.

AnschlieRend analysieren die Studierendengruppen, welche Verhaltensweisen
wahrend der Verhandlung sich als erfolgreich erwiesen haben und welche kulturellen
Barrieren aufgetreten sind. Dabei diskutieren sie Fragen nach entscheidenden Fehlern
in der Verhandlung oder zielfihrenden Argumenten. Aus dieser Reflexion leiten sie
konkrete Verbesserungsvorschlage ab. DarlUber hinaus identifizieren sie kulturelle
Unterschiede sowie erfolgreiche Strategien und entwickeln auf dieser Basis eine

umfassende Optimierungsstrategie fur die nachste Verhandlungsrunde.

Ratsel 8: Die Studierenden recherchieren in den bereitgestellten Unterlagen zunachst,
wer die richtige Ansprechpartnerin ist, ohne zu wissen, dass es sich um Prof. Dr. Lang
handelt. AnschlieBend kontaktiert die Assistenz der Geschaftsfuhrung sie
per MS Teams, um Feedback zu ihrer Verhandlungsstrategie einzuholen. Stimmen
Prof. Dr. Langs Ruckmeldungen Uberein und erweist sich die Strategie als
Uberzeugend, erhalten die Gruppenmitglieder den ersten Teil des Codeworts fir die

nachste Phase.

Ratsel 9: Im nachsten Schritt simulieren die Studierenden ein Verhandlungsgesprach.
Hierzu erhalten sie einen Luckentext ihres Verhandlungspartners, den sie mit
verschiedenen Satzschnipseln erganzen muissen, um die passenden Argumente
einzusetzen. Zusatzlich bekommen sie Kompromisssatze an die Hand, die sie bei
Bedarf verwenden konnen. Ist dies erfolgt, ruft die Gruppe Prof.Dr.Lang

perMS Teams an und fuhrt mit ihr das Verhandlungsgesprach. Haben die
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Studierenden alle Argumente korrekt eingesetzt, erhalten sie den zweiten Teil des
Codeworts. Dieses zusammengesetzte Codewort bendtigen sie, um in den dritten

Raum zu gelangen und dort die Abschlussaufgabe zu |6sen.

Raum 3: Verhandlungsabschluss

In Raum 3 liegt der Fokus auf der Anwendung des Gelernten mit dem Ziel eines
erfolgreichen Verhandlungsabschlusses. Die Studierenden kombinieren alle im Spiel
gesammelten Hinweise und Informationen, um eine finale Angebotsstruktur,
bestehend aus Preis, Lieferzeit und Vertragsdauer, zu entwerfen und dabei kulturell

angemessene Formulierungen fir die Vertragsklauseln auszuwahlen.

Ratsel 10: Im zehnten Ratsel setzen die Studierenden ein digitales
Liefervertragsdokument per Drag-&-Drop-, Luckentext- oder Sortieraufgabe korrekt
zusammen. Dabei mussen sie einen verhandelbaren, aber nicht zu niedrigen Preis
festlegen, passende Liefer- und Zahlungsbedingungen definieren und die richtigen

kulturellen Redensarten verwenden.

Die Studierendengruppe hat sich im Verlauf des gesamten Spiels auf das
abschlieBende Verhandlungsgesprach mit  Prof. Dr.Lang vorbereitet. Die
Teilnehmenden rufen sie ein letztes Mal iber MS Teams an. Wahrend des Gesprachs
steht ihr eine Checkliste mit bestimmten Punkten zur Verfigung, die sie abarbeiten
mussen. Sobald eine ausreichende Anzahl dieser Punkte erflullt ist, gilt die
Verhandlung als erfolgreich abgeschlossen. AnschlieRend unterzeichnen die

Studierenden das Vertragsdokument digital mit den Initialen der Lésungscodes.

Die Gruppe hat im Spiel einmal die Moglichkeit, die Professorin per MS Teams
anzurufen, um eine wertvolle Insiderinformation Uber den Verhandlungspartner zu
erhalten oder einen taktischen Hinweis zu bekommen (z. B.: ,Konzentriert euch auf die
Lieferbedingungen® oder ,Vermeiden Sie direkte Preisforderungen zu Beginn®).
Hierdurch wird die Hemmschwelle der Studierenden gesenkt, in kritischen
Verhandlungssituationen Rucksprache zu halten. Gleichzeitig kann die Professorin die
Art und Schwierigkeit der Hinweise anpassen, je nachdem, wie weit die Gruppe bereits
im Spiel fortgeschritten ist oder welche Herausforderungen sie bisher bewaltigt hat,
wodurch das Lern- und Spielerlebnis noch dynamischer und lehrreicher wird.
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6.3.7 Abschluss (Reflexion und Nachbereitung)

Nachdem die Studierenden das Escape-Room-Verhandlungsspiel abgeschlossen
haben, findet eine Reflexionsrunde statt. Diese erfolgt wahlweise digital per MS Teams
oder personlich vor Ort in der Gruppe mit Prof. Dr. Lang. Zunachst werten die Gruppen
ihre Erfahrungen systematisch aus, um zu ermitteln, welche Strategien sich bewahrt
haben, welche Herausforderungen aufgetreten sind und was sie dabei gelernt haben.
Die Teilnehmenden diskutieren vor Ort oder digital per MS Teams den Spielverlauf.
Dabei erortern sie z. B., welche Herausforderungen, kulturelle Missverstandnisse oder
technische Huirden, auftraten, und welche Aspekte der Online-Verhandlung als
erfolgreich bewertet werden. AuRerdem reflektieren sie die Grenzen und Vorteile der
virtuellen Kommunikation und formulieren ihre drei wichtigsten Erkenntnisse. Zum
Abschluss fuhren die Studierenden ein Quiz durch, um das Gelernte nachhaltig zu
festigen. AnschlieBend flllen sie einen Evaluationsbogen aus und geben
Rickmeldung zum Ablauf sowie zur Aufgabenstellung. In einer spateren
Vorlesungseinheit koénnte Prof. Dr.Lang besonders gelungene Strategien oder
innovative Losungen aus den Gruppen als Best Practices vorstellen und diskutieren.
Nach erfolgreichem Vertragsabschluss erhadlt jede Gruppe ein digitales
Teilnehmerzertifikat. Nachbereitend erstellt jeder Studierende eine kurze Ausarbeitung
des Workshoptags und ladt diese in einem MS Teams-Kanal hoch. Diese
Dokumentation fasst zentrale Erkenntnisse und personliche Lernerfahrungen

zusammen und dient als kurzes ,Verhandlungsprotokoll“.

Teilnehmerzertifikat

Verhandl unqsexper're)

eUnit

Juli 2028

Abbildung 12: Teilnehmerzertifikat®®
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7. Fazit und Ausblick

In dieser Arbeit wurde ein praxisorientiertes und didaktisch fundiertes Rahmenkonzept
zur Entwicklung von Online-Verhandlungskompetenzen fiur Studierende des
Studiengangs WIE entwickelt. Die Analyse einer quantitativen Umfrage unter 192
Studierenden zeigt, dass zwar die Nutzung digitaler Tools im virtuellen
Verhandlungssetting auf hohem Niveau stattfindet, jedoch werden formale
Trainingsangebote sowie interkulturelle Sensibilisierung haufig vernachlassigt. Dabei
zeigten sich deutliche Praferenzen. Deutsche Studierende schatzen vor allem eine
klare, faktenbasierte Verhandlungsstruktur, wahrend internationale Teilnehmende
Flexibilitat und Beziehungsaufbau starker gewichten. Besonders auffallig ist der
positive Zusammenhang (r = 0,79) zwischen systematischer Vorbereitung und der der
wahrgenommenen Effektivitat virtueller Verhandlungen, was die zentrale Bedeutung

einer strukturierten Vorbereitung unterstreicht.

Die durchgeflihrten Experteninterviews mit Berufseinsteigern aus dem technischen
Vertrieb erganzen diese Ergebnisse um praxisnahe Perspektiven. Daraus ergibt sich,
dass Telefonate und Videomeetings fur standardisierte und eher Uberschaubare
Verhandlungssituationen hocheffizient sind. Komplexe und umfangreiche Abschllisse
hingegen profitieren weiterhin von personlichen Face-to-Face-Terminen, da
nonverbale Signale und der direkte Vertrauensaufbau eine entscheidende Rolle
spielen. Best-Practice-Beispiele wie das Sales Lab an der HSD, die European Sales
Competition (ESC) und das European Online Business Negotiation (EOBN)
verdeutlichen zudem, dass problemorientierte, interaktive Lernformate sowie die
direkte Zusammenarbeit mit Unternehmen die nachhaltige Entwicklung von
Verhandlungskompetenzen férdern. Durch das Scoring-Modell bestatigt sich anhand
ausgewahlter Bewertungskriterien, dass die Kombination aus intensiver Praxisnahe,
strukturiertem Feedback und hoher Studierendenfreundlichkeit didaktisch besonders
wirkungsvoll ist. Hybride Konzepte, die Online-Simulationen, Prasenzphasen und
Selbstlernmodule kombinieren, erzielen in dem Bewertungsmodell mit 4,40 von 5
Punkten die besten Ergebnisse. So ermdglicht ein Blended-Learning-Ansatz in Form
des Escape-Room-Verhandlungsspiels eine ganzheitiche Forderung der
Online-Verhandlungskompetenzen von Bachelorstudierenden. Dieses erstellte

Rahmenkonzept schliet dabei die identifizierten Licken mangelnder digitaler
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Kompetenzen und fehlenden Praxisbezugs in der Lehre und ermdglicht eine flexible
Anwendung im Curriculum. Zudem dient es nicht nur zur Anwendung des Gelernten,
sondern auch zur Teambildung und der Schulung von Entscheidungsprozessen.
Gleichzeitig eroffnet dieser integrative Ansatz Hochschulen die Chance, sich innovativ
aufzustellen. DarUber hinaus sollten auch in Zukunft authentische Use Cases durch
enge Kooperationen mit Unternehmen in die Lehre integriert werden. Sofern
grundsatzlich die Moglichkeit besteht, ein neues, praxisorientiertes Pflichtmodul ins
Curriculum zu integrieren, ware auch dieser Ansatz in Erwagung zu ziehen. Die
verpflichtende Teilnahme und der deutlich groRere Umfang konnten daflr sorgen,

dass die Studierenden einen langfristigen Kompetenzaufbau erfahren.

AbschlieRend lasst sich festhalten, dass das entwickelte Rahmenkonzept eines
Verhandlungsspiels relevante Aspekte der Online-Verhandlungskompetenzen
berticksichtigt und gezielt ausbaut. Um Lehrkonzepte kinftig noch praziser auf die
Kommunikations- und Verhandlungsstrategien im digitalen Raum zuschneiden zu
konnen, empfiehlt es sich, Online-Verhandlungskompetenzen auch weiter als
Forschungsgegenstand zu berucksichtigen. So kdnnte der Themenbereich weiter
beleuchtet und vertieft werden, indem Studierende z. B. die Plattform genially.com
nutzen, um eigenstandig ein interaktives Verhandlungsspiel zu entwickeln. Die
Umfragestichprobe konnte auRerdem auf Masterstudierende ausgeweitet werden und
so ermdglichen, modulare Anpassungen des Rahmenkonzepts zu evaluieren und die
interdisziplinare  Skalierbarkeit zu prufen. Zudem koénnten interkulturelle
Vergleichsstudien mit Partnerhochschulen in Asien, Nordamerika und Afrika kulturell
bedingte Unterschiede im Verhandlungsstil aufdecken und so das Rahmenkonzept
weltweit evidenzbasiert weiter optimieren. Der Einsatz von Kl im Lehrkontext, vor allem
von Kl-Agenten sollte als weiteres Forschungsfeld untersucht werden, da er bereits
sinnvolle Anwendungen findet und die Lehre von Online-Verhandlungskompetenzen
erweitern konnte. Ebenso ware die Erforschung von Modulen zur emotionalen
Intelligenz und Resilienz in Verhandlungssituationen ein zu betrachtender Aspekt, da
sich so gezielt untersuchen lasst, wie Studierende Stress und starke Emotionen in
digitalen Umgebungen bewaltigen und Verhandlungsdynamiken optimieren.
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Anhang

Umfrageauswertung
Die kompletten Ergebnisse der Umfrageauswertung des durchgeflhrten
Praxisprojekts sind in diesem Anhang hinterlegt und zusatzlich Uber die unten

stehenden Links aufrufbar.

Microsoft-Forms Auswertungslinks:

Deutsch:

https://forms.office.com/Pages/AnalysisPage.aspx?AnalyzerToken=vy8FISTtK4nPyP
avdJMQByQp86okTOWRM&id=39bCK40960uvTGgXZwk3Mxn78jJLwIpAggKZksaBL
DFUMDZKNVMxS1VQR|YyVzRVTktHQVA3QU84US4u

Englisch:

https://forms.office.com/Pages/AnalysisPage.aspx?AnalyzerToken=8ECpLYem7EX
Wue9EOnLrESRzEW64081p&id=39bCK40960uvT GgXZwk3Mxn78jJLwIpAggKZksa
BLDFUNOQ1NIRLWTdACV0tSSOVaTIdXWk5FMzZBQi4u

Im Folgenden werden die beiden Umfragen detailliert betrachtet, miteinander
verglichen und mogliche Korrelationen zwischen den Ergebnissen aufgezeigt. Die
gewonnen Erkenntnisse flieBen in das in dieser Bachelorthesis zu erstellende
Rahmenkonzept zur Verbesserung der Online-Verhandlungskompetenzen der

Studierenden mit ein.



Verhandlungsteilnahme

In der deutschen Umfrage geben 78 % der Studierenden an, bereits an
Verhandlungen teilgenommen zu haben, wahrend sich in der englischen Umfrage eine
ausgeglichene Verteilung von je 50 % Teilnehmenden zeigt. Im Folgenden werden

ausschlieBlich die verhandlungserfahrenen Studierenden weiter analysiert.

Teilnahme an Verhandlungen (Deutsch vs. Englisch)
80

Deutsch
B Englisch
70

60
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Abbildung 13: Teilnahmevergleich an Verhandlungen®

Deutsche Studierende weisen insgesamt mehr Verhandlungserfahrung auf als ihre
internationalen Kommilitonen. Dieser Unterschied kénnte auf curriculare Unterschiede
oder auf eine ausgepragtere berufliche Vorerfahrung zurtickzufihren sein, da in
Deutschland haufig vor dem Studium bzw. nach der Schule eine Berufsausbildung

absolviert wird.

Unterschiede in der Verhandlungserfahrung

Im Vergleich zeigen deutsche und internationale Studierende teils deutlich
unterschiedliche Kommunikationspraferenzen. 34 % der deutschen Studierenden
setzen auf Face-to-Face-Verhandlungen. Weitere 26 % nutzen klassische
Kommunikationsmittel wie E-Mail, 21 % das Telefon und lediglich 19 %
Videokonferenzen. Demgegenuber greifen internationale Studierende haufiger auf
digitale Tools zurick, was sich in einer hdheren Nutzung von Videokonferenzen (25
%) und Plattformen wie Zoom, Miro und Notion wiederspiegelt.

89 Eigene Abbildung nach Umfrage
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Ebenso fuhren 25 % Verhandlungen telefonisch durch. Face-to-Face-Gesprache
liegen mit 32 % fast auf demselben Niveau, wahrend E-Mail-Kommunikation mit nur
18 % seltener genutzt wird. Insgesamt verdeutlichen diese Zahlen, dass deutsche
Studierende starker auf personliche und traditionelle Kommunikationsmittel setzen,
wahrend internationale Studierende haufiger digitale Tools und Plattformen fur ihre

Verhandlungen einsetzen.

Ein wichtiger Aspekt der Verhandlungserfahrung ist die Herkunft der erworbenen
Kompetenzen. 47 % und somit fast die Halfte der deutschen Teilnehmenden und 35
% der internationalen Teilnehmenden geben an, sie primar durch ,Learning by Doing*
entwickelt zu haben, womit praktische Eigeninitiative bei beiden die dominierende
Lernmethode ist. 16 % der deutschen und ein Viertel (25 %) der internationalen

Studierenden berichten, das Verhandeln bislang nicht gezielt erlernt zu haben.

Formale Bildungswege spielen eine nachgeordnete Rolle. Wahrend 15 % der
deutschen Teilnehmenden ihre Fahigkeiten auf eine Berufsausbildung bzw.
schulische oder universitare Lehrveranstaltungen zurtckfihren, geben in der
englischen Umfrage 25 % an, ihre Kompetenzen in Schule oder Studium erworben zu
haben, und nur 5 % sehen diese in einer Berufsausbildung begrindet. Lediglich 4 %
der deutschen Befragten, aber auch nur 10 % der internationalen Befragten nahmen

an formalen Verhandlungstrainings teil.

Des Weiteren zeigt sich bei den Trainingsorten ein grofer Unterschied. 53 % der
deutschen Befragten absolvierten Verhandlungstrainings an Hochschulen oder
Universitaten, wahrend nur 28 % berufliche Seminare absolvierten. Die tUbrigen 19 %
verteilen sich auf private Angebote, sonstige Formate und betriebliche Ausbildungen.
In der internationalen Befragung gaben hingegen 57 % der Teilnehmenden an, ihre
Trainings an Colleges oder Universitaten erhalten zu haben, was auf eine starkere
Verankerung formaler Verhandlungsseminare in auslandischen Studienprogrammen

hindeutet, wahrend 21 % auf private Angebote zurtckgriffen.
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Signifikante Unterschiede zeigen sich auch beim Format der Verhandlungstrainings.
In der deutschen Umfrage haben 41 % der Teilnehmenden ihr Training in Prasenz
absolviert, weitere 41 % nutzten hybride Formate und nur 18 % nahmen ausschlief3lich
an Online-Trainings teil. International lag der Anteil der Prasenztrainings mit 57 %
deutlich hoher, hybride Formate wurden von 29 % genutzt und reine Online-Angebote
von nur 14 %. Diese Verteilung verdeutlicht, dass sowohl in der deutschen als auch in
der internationalen Befragung klassische Prasenz- und gemischte Lernformate

deutlich haufiger favorisiert bzw. genutzt werden als rein digitale Trainings.

Insgesamt zeigt sich, dass in beiden Gruppen ,Learning by Doing“ als praktische
Erfahrung der dominierende Lernweg ist, wahrend in internationalen Hochschulen
formale Trainings starker curricular integriert sind. Die ausgepragte Praferenz fur
Prasenz- und hybride Formate unterstreicht zudem die zentrale Rolle direkter

Interaktion im Rahmen von Verhandlungstrainings.

Verhandlungsumfeld

Die Betrachtung des Verhandlungsumfelds zeigt, dass deutsche Studierende ihre
Erfahrung vor allem im beruflichen Umfeld (39 %) und privaten Kontext (38 %, z. B.
Uber eBay oder Sportvereine) sammeln. Wahrend die Hochschule oder Universitat mit
23 % eine deutlich geringere Rolle spielen. Bei den internationalen Teilnehmenden ist
die Verteilung ausgeglichener. Jeweils 50 % geben Beruf und Hochschule und oder

Universitat als Lernumfeld an, private Kontexte werden dagegen kaum genutzt.

Wird die Wahl des Verhandlungsorts betrachtet, bevorzugen 55-63 % aller Befragten
immer noch Meetingrdume oder Buros. Da diese eine professionelle, strukturierte
Umgebung bieten und Ablenkungen minimieren. Besonders deutsche Studierende,
die eine analytische und gut vorbereitete Herangehensweise bevorzugen, schatzen
diese Form des Verhandlungsumfelds. 23—-26 % der Befragten sehen Restaurants als
geeignete Alternative, insbesondere fur informelle Verhandlungen, bei denen der
Beziehungsaufbau im Vordergrund steht. Dies spiegelt sich in der héheren Bedeutung
sozialer Aspekte wieder, die internationale Studierende in der Umfrage betonten. In
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einigen Kulturen sind Geschéaftsessen fester Bestandteil von Verhandlungen, da sie

Vertrauen fordern und eine entspanntere Atmosphare schaffen.

Insgesamt zeigen die Ergebnisse, dass die Wahl des Verhandlungsortes nicht nur von
der der inhaltlichen Ausrichtung des Verhandlungsgesprachs abhangt, sondern dass
auch kulturelle Gewohnheiten und Erwartungen eine zentrale Rolle spielen. So setzen
internationale Teilnehmende in vielen Landern traditionell starker auf Geschaftsessen
und universitare Trainingsumgebungen, wahrend deutsche Studierende ihre

Erfahrungen haufiger in beruflichen und privaten Alltagskontexten sammeln.

Verhandlungstraining

Teilnahme an Verhandlungstrainings

Teilnahme an Verhandlungstrainings (Deutsch vs. Englisch)
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Abbildung 14: Vergleich der Anteilnahme an Verhandlungstrainings®

Wahrend internationale Studierende mit 70 % haufiger an Verhandlungstrainings
teilgenommen haben, scheint dies in Deutschland mit nur 27 % der Befragten deutlich
seltener der Fall zu sein. Der geringere Anteil deutscher Studierender, der an
Verhandlungstrainings teilnimmt, kdnnte auf unterschiedliche Bildungsansatze,
Wahrnehmungen und Zugange zu solchen Angeboten zuruckzufuhren sein. Der
deutsche Bildungsansatz legt haufig starkeres Gewicht auf theoretische Inhalte,

wahrend praktische Kompetenzen oft als ,on the job® erlernt gelten.

%0 Eigene Abbildung nach Umfrage
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Dagegen sind Verhandlungstrainings an internationalen Hochschulen und
Universitaten haufig fester Bestandteil eines praxisorientierten Curriculums.
Internationale Studierende erkennen Verhandlungskompetenzen als entscheidenden
Vorteil fur ihre berufliche Entwicklung und haben oft einen leichteren Zugang zu
entsprechenden  Workshops. In  Deutschland wird der Bedarf an
Verhandlungstrainings moglicherweise unterschatzt, weil Verhandeln oft als reine

Kommunikationsfahigkeit betrachtet wird.

Bewertung der Nutzlichkeit von Verhandlungstrainings

Im Folgenden wird die wahrgenommene Ndutzlichkeit unterschiedlicher
Verhandlungstrainingsformate aus Sicht deutscher und internationaler Studierender
dargestellt. Die Teilnehmenden bewerteten Face-to-Face-, Online- und Hybridformate
jeweils auf einer Skala von 1 (nicht sinnvoll) bis 5 (sehr sinnvoll). Es werden die
Durchschnittswerte betrachtet. Es wird deutlich, dass sowohl deutsche als auch
internationale Studierende Face-to-Face-Formate am sinnvollsten bewerten
(Durchschnitt 4,47 bzw. 4,25).

Bewertung der Nutzlichkeit von Verhandlungstrainings
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Abbildung 15: Boxplot verschiedener Verhandlungstrainings zur Bewertung der Niitzlichkeit®!
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Effektivitat von Online-Verhandlungen (Durchschnittswerte)

Durchschnittsbewertung (1-5)

0

Deutsch Engiisch

Abbildung 16: Effektivitét von Online-Verhandlungen (Durchschnittswerte)%?

Internationale Studierende schatzen zudem die Effektivitat von Videokonferenzen im
Vergleich zu Face-to-Face-Verhandlungen positiver ein (3,25), wahrend deutsche
Studierende mit 2,79 zurtickhaltender sind. Beide Gruppen sind sich allerdings einig,
dass Videokonferenzen mit erheblichen Herausforderungen verbunden sind, wobei
die Schwierigkeitseinschatzung mit 3,67 bzw. 3,80 nahezu gleichauf liegt. Diese
Ergebnisse spiegeln wieder, dass internationale Studierende offener fur digitale
Formate sind, wahrend deutsche Studierende traditionelle Face-to-Face-Formate

bevorzugen.

Ein klarer Konsens besteht in der hohen Bedeutung der Verhandlungsvorbereitung.
Herausforderungen und Vorteile von Online-Verhandlungen werden jedoch je nach
kulturellem Kontext unterschiedlich bewertet, was auf divergierende Prioritdten und

Bedurfnisse bei der Durchfuhrung von Verhandlungen hinweist.

Die Gesamtheit der Befragten bewerten Face-to-Face-Trainings als am sinnvollsten,
gefolgt von hybriden Formaten mit ebenfalls hoher Zustimmung. Online-Trainings
gelten insgesamt als weniger effektiv, was darauf hindeutet, dass digitale Formate
gezielt optimiert und idealerweise mit Prasenzangeboten kombiniert werden missen,

um Akzeptanz und Wirksamkeit zu steigern.

92 Eigene Abbildung nach Umfrage
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Verhandlungsvorbereitung

Vorbereitungszeit

Die Mehrheit der Befragten, 62 % der deutschen und 60 % der internationalen
Studierenden, schatzt, dass die Vorbereitung 21 bis 60 % der gesamten
Verhandlungszeit ausmacht. Dies unterstreicht die Bedeutung einer sorgfaltigen

Vorbereitung fur den Verhandlungserfolg, unabhangig vom kulturellen Hintergrund.

Gleichzeitig zeigt die Umfrage, dass die reine Vorbereitungsdauer kein zuverlassiger
Indikator fur Erfolg ist. Es lie3 sich keine signifikante Korrelation zwischen der
investierten Zeit und der Erfolgsquote (bzw. der Anzahl erfolgreich abgeschlossener
Verhandlungsepisoden) feststellen. Vielmehr kommt es auf die Qualitat der
Vorbereitung an. Studierende, die ihre Vorbereitungszeit gezielt nutzen, um
Argumente zu scharfen und mogliche Einwande im Voraus zu bearbeiten, konnen sich
starker auf inhaltliche Details fokussieren und flexibel auf unerwartete Situationen

reagieren.

Klnftige Trainings sollten daher nicht nur die Dauer, sondern vor allem die Methodik
der Vorbereitung in den Fokus ricken und Werkzeuge wie strukturierte Checklisten,
Rollenspiele oder SWOT-Analysen verstarkt integrieren. Eine mogliche Hypothese ist,
dass Studierende mit langerem Vorbereitungsaufwand inhaltliche Details vertiefen,
wahrend andere ihre Anpassungsfahigkeit in dynamischen Verhandlungssituationen

starken.

Wichtige Aspekte in der Verhandlungsvorbereitung

Die Informationsbeschaffung (jeweils Uber 30 %) und die Argumentationsentwicklung
(jeweils Uber 20 %) werden in beiden Umfragen als essenziell betrachtet. Deutsche
Studierende legen jedoch einen starkeren Fokus auf die Analyse der Gegenseite (17
% vs. 8 %), was eine strategische, faktenbasierte Herangehensweise widerspiegelt,
die typisch fUr eine strukturierte und sachorientierte Kultur ist. Der Schwerpunkt auf

den Verhandlungspartner zeigt zudem, dass deutsche Studierende Verhandlungen
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als ein rationales ,Spiel der Argumente” verstehen, bei dem die Vorbereitung auf die
Gegenseite entscheidend ist. Internationale Studierende hingegen gewichten die
Entwicklung eigener Argumente mit 26 % und die Prioritatensetzung mit 13 starker.
Dies deutet darauf hin, dass sie verstarkt, darauf achten, ihre Position zu starken und
klare Ziele zu definieren, ein Ansatz, der im interkulturellen Kontext oft notwendig ist,

um Glaubwdurdigkeit und Klarheit zu vermitteln.

In  Verhandlungstrainings sollten daher sowohl strategische als auch
zwischenmenschliche Kompetenzen bericksichtigt werden, um beide Zielgruppen
optimal anzusprechen. Kulturelle Unterschiede in der Vorbereitung kdnnen sich

entscheidend auf den Verhandlungserfolg auswirken.

Unterschiede in der Vorbereitung von Online- vs. Face-to-Face-Verhandlungen

Unterschiede in der Vorbereitung (Deutsch vs. Englisch)

Prozentantell

Unterschiede Keine Unterschiede

Abbildung 17: Unterschiede in der Vorbereitung®?

Die Ergebnisse zeigen, dass nahezu zwei Drittel der Studierenden in beiden Gruppen
(67 % der deutschen, 65 % der internationalen) deutliche Unterschiede in der
Vorbereitung auf Online- versus Face-to-Face-Verhandlungen wahrnehmen.
Deutsche Studierende heben vor allem Kommunikationsbarrieren wie fehlende
nonverbale Signale und die Umstellung auf digitale Tools hervor. Internationale
Studierende betonen hingegen allgemeine Anpassungsanforderungen, etwa
technische Vorkenntnisse und kulturelle Gesprachsregeln und deren Einfluss auf den

Verhandlungsstil.

98 Eigene Abbildung nach Umfrage
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Insgesamt wird deutlich, dass beide Gruppen das digitale Format als relevanten
Erfolgsfaktor sehen, dabei aber jeweils unterschiedliche Herausforderungen und
Prioritaten identifizieren. Diese Zahlen verdeutlichen auch, dass fur digitale und
personliche Verhandlungen jeweils unterschiedliche Herangehensweisen erforderlich
sind. Online-Verhandlungen verlangen oft mehr technisches Know-how und eine
gezielte Vorbereitung auf virtuelle Plattformen, wahrend Face-to-Face-Verhandlungen
starker auf personliche Interaktionen und nonverbale Kommunikation ausgerichtet

sein kdnnen.

Werden alle Studierende betrachtet, so geben diejenigen, die keine Unterschiede in
der Vorbereitung zwischen Online- und Prasenzverhandlungen erkennen, vor allem
technische Probleme als Herausforderung an. Im Gegensatz dazu nennen
Studierende, die Unterschiede wahrnehmen, vorrangig Authentizitatsprobleme und
die Schwierigkeit, online einen guten ersten Eindruck zu hinterlassen. Diese
Ergebnisse unterstreichen die Notwendigkeit, Online-Verhandlungen gezielt zu
trainieren, und zwar sowohl im Umgang mit Technik als auch in der Vermittlung
authentischer Prasenz, um allen relevanten Herausforderungen wirksam begegnen

zu kdbnnen.

Videokonferenzen

Verhandlungsepisoden

Im folgenden Abschnitt werden die Verhandlungsepisoden systematisch ausgewertet.
Die Bewertung erfolgte erneut auf einer Skala von 1 (nicht sinnvoll) bis 5 (sehr

sinnvoll), wobei jeweils die Durchschnittswerte herangezogen wurden.

Deutsche Studierende bevorzugen mit einem Durchschnittswert von 3,42
strukturierte, mehrstufige Verhandlungen, vermutlich bedingt durch kulturelle Werte
wie Griundlichkeit und Organisation. Internationale Teilnehmende verhandeln mit 3,05
etwas direkter und weniger fragmentiert, was auf flexiblere und effizientere, aber

weniger formale Vorgehensweisen hinweist.
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Beide Gruppen empfinden Online-Verhandlungen im Vergleich zu Face-to-Face-
Formate als fragmentierter, bedingt durch technische Hurden,
Kommunikationsbarrieren und den Bedarf zusatzlicher Klarstellungen. Deutsche
berichten zudem haufiger von zusatzlichen Verhandlungsepisoden in virtuellen
Kontexten, was ihre starke Vorbereitung und Strukturierung unterstreicht, wahrend
internationale Studierende ihre Flexibilitat betonen. Diese Abweichungen in den
Mittelwerten spiegeln unterschiedliche kulturelle und methodische Prioritaten wieder.
Deutsche Studierende setzen auf detaillierte Planung, internationale Studierende auf

Effizienz und pragmatische Umsetzung.

Vor diesem Hintergrund sollten Trainings fur deutsche Teilnehmende vor allem
effiziente Gesprachsflhrung, klare Protokolldefinitionen und optimierte Vorbereitung
vermitteln, um Unterbrechungen zu minimieren, wahrend internationale Studierende
davon profitieren, wenn sie lernen, SchlUsseldetails prazise zu behandeln und
unnotige Episoden zu vermeiden. Simulationen mit digitalen Tools und interkulturelle
Ubungen férdern zudem das Verstandnis unterschiedlicher Kommunikationsstile und

reduzieren Missverstandnisse.

Verhandlungseinstieg

Der erste Eindruck zahlt: 55-70 % der Befragten, die Unterschiede im Einstieg
zwischen Face-to-Face- und Online-Verhandlungen wahrnehmen, bestatigen dies.
Face-to-Face-Gesprache beginnen haufig mit Handschlag, Smalltalk und einer
personlichen  Atmosphare, in der Korpersprache, Mimik und auReres
Erscheinungsbild unmittelbar Vertrauen schaffen. Videokonferenzen verlaufen
dagegen meist formeller und zielgerichteter, mit reduziertem Smalltalk und
schnellerem Ubergang zur Agenda. Nonverbale Signale sind auf Ton und
Bildschirmausschnitt beschrankt und technische Aspekte wie Kamera- und
Tonqualitédt pragen den ersten Eindruck. Die Atmosphare wirkt oft distanzierter,

weshalb die Aufmerksamkeit der Teilnehmenden zu halten mehr Struktur erfordert.
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Diese Beobachtungen verdeutlichen, dass die  Vorbereitung des
Verhandlungsauftakts exakt an das gewahlte Format angepasst werden muss, sei es
durch gezielte Smalltalk-Impulse und bewussten Einsatz von Korpersprache im
personlichen Gesprach oder durch klare Begrufdungsrituale, optimierte Technik und
einen straffen Ablauf im virtuellen Raum, um einen guten ersten Eindruck zu

hinterlassen.

Herausforderungen

Herausforderungen bei Videokonferenzen
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Abbildung 18: Herausforderungen bei Videokonferenzen%*

Die Umfragen zeigen, dass technische Stérungen in beiden Gruppen als eine der
gréften Herausforderungen von Videokonferenzen wahrgenommen werden, dennoch

setzen deutsche und internationale Studierende unterschiedliche Schwerpunkte.

In der deutschen Befragung nannten 30 % technische Probleme am haufigsten,
gefolgt von Authentizitédtsproblemen (25 %) und Schwierigkeiten beim ersten Eindruck
(19 %). Das deutet darauf hin, dass deutsche Studierende besonders auf die Stabilitat
und Verlasslichkeit der Plattformen achten und technische Aspekte als entscheidend

fur den Verhandlungserfolg betrachten.

94 Eigene Abbildung nach Umfrage
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Internationale Teilnehmende hingegen gewichten soziale und zwischenmenschliche
Faktoren starker. 26 % sehen den ersten Eindruck als grof3te Hurde, wahrend
Authentizitatsprobleme und technische Schwierigkeiten mit jeweils 24 % ebenfalls

haufig genannt werden.

Diese Unterschiede spiegeln kulturelle Variationen in der Herangehensweise an
Online-Verhandlungen wieder, deutsche Studierende priorisieren Verlasslichkeit und
Struktur, internationale @ Teilnehmende legen gréReren Wert auf die
zwischenmenschliche Dynamik und den ersten Eindruck. Beide Perspektiven
unterstreichen die Notwendigkeit, Verhandlungstrainings anzubieten, die sowohl

technische als auch soziale Kompetenzen gezielt fordern.

Vorteile

Beide Umfragegruppen sehen ahnliche Vorteile bei Videokonferenzen. Diese
schatzen Zeit- und Flexibilitat als wesentlichen Vorteil von Videokonferenzen ein,
gefolgt von Ortsungebundenheit und Kosteneinsparungen, wobei es in der deutschen
Umfrage starker zum Ausdruck kommt. Deutsche Studierende bewerteten die
Zeitersparnis als groRten Vorteil (34 %), dicht gefolgt von Ortsungebundenheit (25 %),
Flexibilitat (24 %). und Kosteneinsparungen mit 13 %. Ahnlich sieht es bei der
englischen Umfrage aus: 36 % nannten Zeitersparnis als wichtigsten Vorteil, gefolgt
von Flexibilitat (23 %) und Ortsungebundenheit (21 %), wahrend 15 % die finanziellen

Einsparungen betonten.

Alle Teilnehmenden schatzen vor allem die praktischen Aspekte von
Videokonferenzen, insbesondere die effiziente Zeitausnutzung, flexible zu agieren
und unabhangig vom Standort arbeiten zu kénnen. Die geringflgigen Unterschiede in
der Gewichtung einzelner Vorteile zeigen, dass die digitalen Starken international und
in Deutschland gleichermal3en anerkannt werden und besonders fur ihren Beitrag zur

Effizienzsteigerung sowie Ressourcenschonung geschatzt werden.
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Korrelationen der Umfragedaten

In der Umfrage wurden verschiedene Fragen zu Verhandlungstrainings und
Videokonferenzen, wie etwa zur Effektivitat bzw. Sinnhaftigkeit, auf einer Skala von 1
(nicht sinnvoll) bis 5 (sehr sinnvoll) gestellt. Um fundierte Empfehlungen fur die
Gestaltung von Verhandlungstrainings abzuleiten, wurden die Ergebnisse paarweise

korreliert.

In diesem Fall wurde die Pearson-Korrelation verwendet, die den linearen

Zusammenhang zweier numerischer Variablen misst. Die Formel lautet:

3 (%, -%)(y, - 7)

[Eegoen)

Abbildung 19: Pearson-Korrelation®®

Dabei sind:
Xi, Yidie Werte der beiden Variablen,
X, Y die Mittelwerte der Variablen,

r der Korrelationskoeffizient.

Die berechneten Werte von r liegen zwischen -1 und 1:
o 1 =+1: perfekter positiver Zusammenhang (steigende Gemeinsamkeit)
e 1 =0: kein Zusammenhang (Variablen beeinflussen sich nicht)

« r =-1: perfekter negativer linearer Zusammenhang

Um starke Zusammenhange zu identifizieren, wurden alle Korrelationen ermittelt, die
groler als 0,5 sind, da die vorhandenen Daten vor allem auf einen moderaten bis
starken Zusammenhang hinweisen und alles unter 0,5 in der Regel als zu schwach
gilt, um belastbare Handlungsempfehlungen abzuleiten. AnschlieRend wurden diese
Werte und Zusammenhange in Abbildung 7 grafisch dargestellt.

9 Vgl. (Universitat Zirich, 2025)
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Vergleich der Korrelationen zwischen deutscher und englischer Umfrage
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Abbildung 20: Korrelationen zwischen deutscher und internationaler Umfrage®

Wahrnehmung von Verhandlungstrainings

Zwischen Online- und Hybrid-Trainings zeigt sich, dass internationale Studierende
hybride Trainings als nutzlicher empfinden als deutsche Studierende. Deutsche
Studierende hingegen verknlipfen Online- und Hybrid-Trainings nicht so eng
miteinander, was sich in der hoheren Korrelation der englischen Umfrage (r = 0,74)
verglichen mit der deutschen Umfrage (r = 0,58) widerspiegelt. Dies deutet darauf hin,
dass internationale Teilnehmende hybride Trainings als besonders wichtig fur ihre
kiinftige Karriere ansehen, z. B. aufgrund von Mobilitat und der Notwendigkeit, sich
Uber Landergrenzen hinweg zu vernetzen. Personliche Praferenzen und
unterschiedliche Vorerfahrungen, etwa eine hdéhere Vertrautheit mit Online-Lehre im
Ausland, kénnen diese Wahrnehmung zusatzlich beeinflussen. Dennoch bewerten
beide Gruppen hybride Angebote als sinnvolle Erganzung zu reinen Online-Formaten.

Deutsche Studierende zeigen zudem eine etwas schwachere Korrelation zwischen

% Abbildung nach (OpenAl. ChatGPT (Version 40), 2025)
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Face-to-Face- und Online-Trainings (r = 0,53 vs. r = 0,66), was darauf hinweist, dass

sie beide Formate differenzierter einschatzen als die internationalen Studierenden.

Wahrnehmung der Effektivitat von Videokonferenzen

Bei der Wahrnehmung der Effektivitat von Videokonferenzen und der damit
verbundenen Herausforderungen zeigen deutsche Studierende eine hohere
Korrelation (r = 0,53) als internationale Studierende (r = 0,39). Das deutet darauf hin,
dass deutsche Teilnehmende Herausforderungen starker als Barrieren fur die
Effektivitat wahrnehmen. Je groRer die wahrgenommenen Herausforderungen von

Online-Verhandlungen, desto geringer wird die Effektivitat eingeschatzt.

Die englische Umfrage zeigt eine hohe Korrelation (r = 0,79) zwischen Vorbereitung
und Effektivitat. Das bedeutet, dass internationale Studierende, die mehr Zeit in ihre
Vorbereitung investieren, Online-Verhandlungen als deutlich effektiver wahrnehmen.
Die Ergebnisse unterstreichen die Bedeutung einer griindlichen Vorbereitung fir den

Erfolg in virtuellen Verhandlungssituationen.

Vorbereitung auf Verhandlungen

Internationale Studierende zeigen eine deutlich starkere Verbindung zwischen
Vorbereitung und wahrgenommenen Herausforderungen (r = 0,72 vs. r = 0,45). Dies
deutet darauf hin, dass sie der Vorbereitung eine grolere Bedeutung beimessen, um
diese Hurden zu Uberwinden. Sie empfinden Online-Trainings als besonders hilfreich,
wenn sie eine grundliche Vorbereitung als entscheidend fur den Verhandlungserfolg
ansehen. Auch in Bezug auf die Bedeutung der Vorbereitung flir die Teilnahme an
Verhandlungstrainings unterscheiden sich die Gruppen. In der englischen Umfrage
wird eine etwas hohere Korrelation festgestellt (r = 0,68) als in der deutschen Umfrage
(r = 0,60). Das legt nahe, dass internationale Studierende verstarkt auf Trainings

setzen, um sich optimal vorzubereiten.
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Anzahl der Verhandlungsepisoden

Bemerkenswert ist, dass beide Gruppen eine perfekte Korrelation (r = 1,00) zwischen
der Anzahl der Verhandlungsepisoden und den  wahrgenommenen
Herausforderungen bei Online-Verhandlungen zeigen. Dies verdeutlicht, dass sowohl
deutsche als auch internationale Studierende die Episodenanzahl direkt mit dem
Ausmal} der empfundenen Schwierigkeiten in Verbindung bringen. Je mehr Hirden
wie technische Probleme, inhaltliche Komplexitat oder unklare
Kommunikationssignale wahrgenommen werden, desto mehr Verhandlungsepisoden

sind notig, um Sachverhalte zu klaren.

Fur die Praxis bedeutet dies, dass Verhandlungstrainings gezielt darauf abzielen
sollten, diese Online-Herausforderungen zu reduzieren und dadurch die Anzahl der
Episoden zu verringern. Dabei mussen die unterschiedlichen Bedurfnisse der beiden
Studierendengruppen berilcksichtigt werden. Internationale Teilnehmende profitieren
von noch strukturierteren Trainingsformaten, wahrend deutsche Studierende gezielt
mit ihren spezifischen Herausforderungen konfrontiert und in entsprechenden

Techniken geschult werden sollten.

Interkulturelle Unterschiede

Interkulturelle Einfllisse auf Verhandlungen

Im Folgenden werden, die in der Umfrage identifizierten, kulturell bedingten
Unterschiede in der Verhandlungsfiihrung zwischen deutschen und internationalen

(englischsprachigen) Studierenden zusammengefasst.

Deutsche Studierende legen groRen Wert auf eine strukturierte, analytische
Vorbereitung, wahrend internationale Studierende Flexibilitdt und Beziehungspflege
starker betonen. Bei Online-Verhandlungen sehen die Deutschen vor allem
technische Herausforderungen als problematisch, internationale Teilnehmende
hingegen den Aufbau von Vertrauen und die eingeschrankte nonverbale

Kommunikation als groRere Hiurden.
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Auch die Einschatzung der Effektivitat virtueller Verhandlungen fallt unterschiedlich
aus. Deutsche Studierende stehen ihnen skeptischer gegenuber und empfinden sie
als weniger wirksam, wahrend internationale Studierende anpassungsfahiger und
aufgeschlossener sind. Dies spiegelt sich in der Teilnahme an Verhandlungstrainings
wieder. Nur 27 % der deutschen, aber 70 % der internationalen Befragten haben

bereits praktische Erfahrung gesammelt.

Hinsichtlich der Online-Verhandelbarkeit zeigen beide Gruppen Vorbehalte. 54 % der
deutschen Studierenden sind der Ansicht, dass nicht alle Themen digital |6sbar sind,
insbesondere komplexe oder beziehungsintensive Angelegenheiten. Internationale
Teilnehmende teilen diese Skepsis mit 65 %, sehen jedoch haufiger Potenzial in

digitalen Tools, um vorhandene Hiurden zu Uberwinden.

Zusammenfassend verdeutlichen die Ergebnisse, wie kulturelle Pragungen Verhalten
und Einstellung zu Online-Verhandlungen beeinflussen. Deutsche Studierende
fokussieren auf strukturierte Vorbereitung und technische Effizienz, internationale
Studierende auf Flexibilitat, interkulturelle Kompetenz und Beziehungsaufbau. Dieses
Wissen lasst sich nutzen, um Verhandlungstrainings und -formate passgenau auf die

unterschiedlichen kulturellen Bedirfnisse zuzuschneiden.

Argumentationsphase in interkulturellen Verhandlungen

In der Umfrage erkennen 85 % der internationalen Studierenden Unterschiede
zwischen Face-to-Face- und Online-Verhandlungen, wahrend 75 % der deutschen
Studierenden keinerlei Differenzen in der Argumentationsphase wahrnehmen, ein

extremer Gegensatz, der die kontraren Wahrnehmungen eindricklich unterstreicht.

Dies kann auf kulturell unterschiedliche Gewichtung nonverbaler Kommunikation
hindeuten. Deutsche Verhandlungen verlaufen haufig formell und sachorientiert,
sodass Prasenz- und Online-Formate vergleichbarer erscheinen, zumal
Technikaffinitat und Effizienz im Vordergrund stehen. Internationale Teilnehmende
legen hingegen grolen Wert auf Beziehungsaufbau, nonverbale Signale und
sprachliche Nuancen, Aspekte, die sich im virtuellen Raum schwieriger umsetzen

lassen und deshalb eine starkere Anpassung der Argumentationsstrategie erfordern.
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Daruber hinaus konnen Sprachbarrieren in Online-Settings deutlicher zum Tragen
kommen, da nonverbale Hinweise entfallen und jeder sprachliche Fehler starker ins
Gewicht fallt. Wahrend deutsche Studierende technische Einschrankungen oft
kompensieren konnen, empfinden internationale Studierende digitale Plattformen
haufiger als unzureichenden Ersatz fur personliche Interaktion. Insgesamt macht
dieser Befund deutlich, dass Verhandlungstrainings neben strukturierten
Argumentationstechniken auch gezielt auf den Umgang mit eingeschranktem
nonverbalem Feedback und sprachlichen Herausforderungen in virtuellen

Umgebungen vorbereiten sollten.

Experteninterviews

Die Einverstandniserklarungen wurden zu Beginn der Interviews aufgezeichnet und
sind in den Audiomitschnitten enthalten. Die Interviews wurden aufgenommen und

sind Uber folgenden Teams-Link abrufbar:

Interviewleitfaden

Ablauf
Dauer: 50-60min

e Einleitung (2—-3 Minuten)

14 Kernfragen:

o Erfahrungen in der Praxis — Verhandlungsformate (2 Fragen)

o Online-Verhandlungen und digitaler Arbeitsalltag (5 Fragen)

o Verhandlungsvorbereitung im Beruf fur digitale Formate (3 Fragen)
o Hochschulmodule und Verbesserungsvorschlage (4 Fragen)

e Abschluss (2-3 Minuten)
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¢ Konzept-ldeen:

o Escape-Room

o Hybride Verhandlungssimulation

o Verwendung von z. B. KI-Chatbots

Einleitung:

o Kurze Vorstellung des Themas der Bachelorarbeit.

o Ziel des Interviews: Erkenntnisse Uber die Relevanz der aktuellen
Hochschulmodule sowie Einblicke in die berufliche Praxis im Vertrieb erlangen

o Hinweis auf die Anonymitat und Vertraulichkeit der Antworten.

In den Experteninterviews mit den ehemaligen Bachelorstudenten Raphael Demmler

und Michael Bernhardt wurden die folgenden offenen Fragen gestellt.

Leitfragen:

1. Erfahrungen in der Praxis - Verhandlungsformate (2 Fragen)

Préaferenzen und Formate:
e Welche Art von Verhandlungen sind fur lhre Arbeit besonders wichtig — Online
oder Prasenz?
o Welche spezifischen Vorteile und Herausforderungen (z. B. Effizienz,
Kommunikation, Entscheidungsfindung) sehen Sie in beiden Formaten?

Meetings:
e Wie bewerten Sie regulare Vor-Ort-Meetings in Ihrem beruflichen Umfeld?
o Halten Sie diese Meetings fur zeitgemal® oder bevorzugen Sie
alternative Methoden wie kurzere digitale Abstimmungen bzw. hybride
Meetings?

2. Online-Verhandlungen und digitaler Arbeitsalltag (5 Fragen)

Erfahrung und Herausforderungen:

e Welche spezifischen Herausforderungen und Chancen erleben Sie bei Online-
Verhandlungen im Vergleich zu Face-to-Face-Verhandlungen (z. B. in Bezug
auf nonverbale Kommunikation, technische Probleme und den Aufbau von
Vertrauen)?

Digitale Tools und Plattformen:

e Welche digitalen Tools und Plattformen (z. B. Zoom, MS Teams, Miro, digitale
Whiteboards) nutzen Sie regelmafRig in Online-Verhandlungen und wie
beurteilen Sie deren Effektivitdt — insbesondere auch im Hinblick auf die
beispielsweise an Studierende gestellt werden?
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Auswirkungen auf Kommunikation, Entscheidungsfindung:

e In welchen Situationen bevorzugen Sie Online-Verhandlungen gegenuber
Prasenzgesprachen und wie beeinflusst die digitale Kommunikation lhre
Entscheidungsfindung sowie  Argumentationsweise (z. B.  hinsichtlich
Schnelligkeit, Effizienz oder méglicher Missverstédndnisse)?

Vorbereitung:
e Wie wichtig erachten Sie eine strukturierte Vorbereitung auf Online-

Verhandlungen im Vergleich zu Prasenzgesprachen?
o Welche Veranderungen haben Sie im gesamten Verhandlungsprozess
durch die Digitalisierung festgestellt (z. B. in Bezug auf Effizienz,
Aufwand und Effektivitéat)?
Ausblick in die Zukunft:
e Glauben Sie, dass Online-Verhandlungen zukunftig den klassischen Face-to-
Face-Formaten Uberlegen, sein werden? Warum oder warum nicht?

3. Verhandlungsvorbereitung im Beruf fiir digitale Formate (3 Fragen)

Aktuelle Vorbereitungsstrategien:

e Wie bereiten Sie sich aktuell auf Verhandlungen vor, und welche Techniken,
Strategien oder Tools nutzen Sie dabei (z. B. technische Tests, visuelle
Hilfsmittel, kurze Préasentationen)?

o Geht lhre Vorbereitung eher intuitiv oder strategisch vor sich?

Unterschiede zwischen Online- und Prasenzvorbereitung:
e Welche Unterschiede stellen Sie bei der Vorbereitung von Online- gegenuber
Prasenzverhandlungen fest?

Vermeidbare Fehler:
e Welche haufig auftretenden Fehler in Verhandlungen (z.B. fehlende
Recherche, unklare Argumentation, technische Unsicherheiten) kdnnten lhrer
Meinung nach durch eine bessere Vorbereitung vermieden werden?

4. Hochschulausbildung und Verbesserungsvorschlage (4 Fragen)

Ruckblick auf das Studium:
e Wie gut hat Sie lhr Bachelorstudium in Bezug auf Verhandlungskompetenzen
auf lhren Berufsalltag vorbereitet?
o Welche Module oder Konzepte empfanden Sie als besonders hilfreich,
und wo sehen Sie Lucken?

Wunschinhalte:
e Wenn Sie heute wieder studieren wurden, welche zusatzlichen Inhalte,
Kompetenzen oder Trainingsformate (z.B. digitale Verhandlungsflihrung,
interkulturelle Kompetenz, Kundenkommunikation, Praxisprojekte, Soft Skills,
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e  Mentoring) wirden Sie sich wiinschen, um Studierende praxisnah und optimal
auf den Berufseinstieg vorzubereiten?
o Welche spezifischen Themen sollten lhrer Berufserfahrung nach
besonders gewichtet werden?

Verhandlungswettbewerbe als Trainingsformat:
e Was halten Sie von Verhandlungswettbewerben als Mittel zur VVorbereitung auf
den Berufsalltag?
o Sehen Sie in solchen Wettbewerben ein effektives Potenzial zur
Steigerung der Verhandlungskompetenz?

Zusammenarbeit mit Unternehmen:

e Welche Rolle koénnten Unternehmen lhrer Meinung nach in der
Zusammenarbeit mit Hochschulen spielen, um Studierende besser auf die
Verhandlungsrealitat vorzubereiten? (Zusammenarbeit durch Mentoring,
Fallstudien, Workshops?)

5. Konzept-ldeen
Was halten Sie von den folgenden einzelnen Lerninhalten?

Escape-Room:

e spielerischer Aspekt

¢ In Kleingruppen — ganz ohne Wettbewerbsgedanken — bestimmte Situationen
meistern, indem Studierende durch geschickte Verhandlungstechniken den
jeweils besten Ausweg finden.

Hybride Verhandlungssimulationen:

e Die Teilnahme erfolgt teils online und teils live vor Ort in den Unternehmen.

Verwendung von z. B. Kl Chatbots:

¢ simulierte Verhandlungspartner
¢ Blended-Learning-Konzepte, in denen Kl-Tools in Kombination mit klassischen

Methoden genutzt werden.
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Escape-Room-Verhandlungsspiel

Vorbereitungsmaterialien

Um das Spielkonzept durchzufihren, werden die im Folgenden aufgelisteten

Dokumente bendtigt.

Organisations-Unterlagen

Ablaufplan und Spielregeln fur die Lehrkraft als Moderationshilfe
QR-Code-Ubersicht fir alle digitalen Inhalte (wenn verwendet)

Checkliste: Vorbereitung

Losungsblatt zu allen Ratseln (inkl. Codes, Antworten, Hinweisen,
Argumentationen)

Ratsel & Abschluss Quiz (in Form von Aufgaben in Genially)

Einflihrungsphase

Workshop-Fahrplan fir die Studierenden (einseitiges PDF oder Folie mit Ablauf
& Zielen)
Szenario Beschreibung (Kurztext: ,lhr seid ein Einkaufsteam...®)

Rollenkarten

Raum 1: Vorbereitung einer Verhandlung

Unternehmensprofil (Europa)

Lieferantenprofil (Asien)

Marktdatenubersicht

verschiedene Dokumente (digital oder ausgedruckt z. B. Emailverlauf,

Anrufprotokolle etc.)

deutsch-englisch-koreanisches Dokument
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Raum 2: Verhandlungsgesprache/Argumentationsphase

e Simulationsvideo und Skript (Fehlerhafte Verhandlung — ca. 2-3 Minuten) Uber
ein QR-Code
o Kann selbst erstellt oder aus Fallstudienmaterial zusammengesetzt werden.
o Alternativ: Transkript oder Standbilder mit Aufgaben

o Analyseblatt zum Video

Raum 3: Verhandlungsabschluss

e Finales Vertragsdokument (mit Licken)
o z.B. ein vorgefertigter Liefervertrag mit Lickentexten oder Sortieraufgabe
o Teams mussen die richtigen Klauseln einsetzen (z. B. zu Preis, Lieferung,
Zahlung).
o Bewertungscheckliste

e Vorlage fur die Vertragsversion ,Deal abgeschlossen®)

Abschluss und Reflexion

e Leitfragen:
o Wie habt ihr euch im Team organisiert und wer hatte welche Rolle?
o Was hat in eurer Online-Zusammenarbeit gut funktioniert?
o Was lief in eurer internationalen Online-Verhandlung gut?
o Wie habt ihr die Kommunikation im virtuellen Raum erlebt?
o Wo hattet ihr Kommunikationsprobleme?
o Wo gab es kulturelle Missverstandnisse oder technische Hirden?
o Wie seid ihr mit kulturellen Unterschieden oder Unsicherheiten
umgegangen?
o Wie hattet ihr offline anders gehandelt?
o Was wirdet ihr beim nachsten Mal anders machen?
o Was nehmt ihr fur kiinftige Online-Meetings oder Verhandlungen mit?
o Was sind eure drei wichtigsten Erkenntnisse?
e Evaluationsbogen und Ausarbeitungsvorlage

e Teilnehmerzertifikat (digital oder Zertifikat-Vorlage)
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