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Rechtliche Grundlagen
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Modulbeschreibung Lernziele

Prüfung Evaluation

• Recherchieren von 
Informationen

• Analysieren von 
Sachverhalten

• Bewerten von Alternativen

• Motivationen und 
Dispositionen anderer 
einschätzen

• Zusammenarbeit und 
Rolleneinteilung in 
Verhandlungsteams

• Vertragsverhandlungen 
strukturieren und führen

• Verhandlungstechniken 
einsetzen

• Entscheidungssituationen 
spieltheoretisch analysieren

• Vorbereitung von 
Vertragsverhandlungen

• Grundlegende Konzepte der 
Spieltheorie und der 
Verhaltensökonomie

Kenntnisse / 
Wissen

Fertigkeiten

Selbstständigkeit
Soziale 

Kompetenzen
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"Die Kombination aus Vertragsverhandlung und 
Spieltheorie hat den Kurs abwechslungsreich und 
interessant gemacht. Die Prüfungsform der 
Verhandlungssimulation mit anschließender 
mündlicher Prüfung war, trotz anfänglicher 
Bedenken, mehr als fair und wir wurden intensiv 
darauf vorbereitet. Das Beste: Wir haben auch 
etwas fürs Leben gelernt!"

Professor für Wirtschaftsprivatrecht, 
insbesondere Gesellschaftsrecht

Professor für BWL, insbesondere 
Wirtschaftsmathematik und Statistik

Juristische Methodik Grundlagen der Rechtsgeschäftslehre 

Vgl. [7]Dezisionsjurisprudenz (Konditionalprogramm)

Kautelarjurisprudenz (Zweckprogramm) Vgl. [8]

Überblick über den Prozess 
der Vertragsgestaltung

Vgl. [9]
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Diskussion von Verhandlungsspielraum sowie Verhandlungspositionen 
vor dem Hintergrund typischer Verhandlungs(grund)typen. 

Darstellung und praktische 
Erprobung verschiedener 

grundlegender 
Verhandlungstechniken und 

–strategien.

Verhandlungssimulation

Vgl. [10]

[10]

[10]

Vertragsverhandlung im Arbeitsrecht
„Berufseinstieg bei der Storytelling Games“

Arbeitgeberseite Storytelling Games GmbH
Unternehmen in der Softwarebranche mit 24 Mitarbeitern 
Neueinstellung im Bereich Akquise von Kundenaufträgen
• Festanstellung mit Probezeit oder auf Honorarbasis 
• Gesamtbudget von 75.000,- , Finanzierung ab 2. Jahr 

über höheres Auftragsvolumen
• …
Alternative: Zweitplatzierter im Bewerbungsverfahren mit 
höheren Kosten

Arbeitnehmerseite Frau Klar
BWL-Master Absolventin mit Fokus auf Marketing/Vertrieb
24 Jahre, Fernbeziehung
• Berufseinstieg als vorübergehende Tätigkeit
• Gehalt im üblichen Rahmen zwischen 30.000,- und 50.000,-
• Interesse an Übernahme von Weiterbildungskosten (10.000,-)
• …
Alternative: Erneute Suche mit dreimonatigem Verdienstausfall

https://karrierebibel.de/harvard-konzept/

