
GEORG-AUGUST-UNIVERSITÄT GÖTTINGEN 

Georg-Elias-Müller-Institut für Psychologie 
Abteilung für Wirtschafts- und Sozialpsychologie 

 

Dr. Jana Reichhold Goßlerstraße 14 Tel.: (0551) 39 135 87 

Georg-August-Universität Göttingen Raum 3.110 Fax:  (0551) 39 135 70 

Georg-Elias-Müller-Institut für Psychologie 37073 Göttingen E-Mail: reichhold@psych.uni-goettingen.de 

 

 

 

Modul „Verhandeln und Konfliktlösung“ im 

M.Sc. Psychologie 

Veranstaltungsplan für das Sommersemester 2022 

Zeit der Veranstaltung: Donnerstags, 12:15 Uhr - 15:45 Uhr 

Ort: GEMI, Raum 1.134  

Dozentin: Dr. Jana Reichhold 

Anerkennung als: Wahlpflichtmodul im Bereich „Sozialpsychologie“ im M.Sc. Psychologie 

sowie in Masterstudiengängen der Sozialwissenschaftlichen und der 

Wirtschaftswissenschaftlichen Fakultät 

Voraussetzungen: Studiengangsspezifisch; vgl. Modulkatalog 

Teilnahmebedingungen: Aktive Mitarbeit inkl. Übernahme eines Protokolls 

Erste Prüfungstermine: 18.08.22 bzw. 19.08.22 (mündliche Prüfung) 

Zu erwerbende  

Kreditpunkte: 6 ECTS für das Gesamtmodul 

Veranstaltungstermine und Themen 

Termin Nr. Thema 

21.04.22 1 Experimentelle Demonstration  

28.04.22 2 Organisatorisches und Einführung in grundlegende Verhandlungsmerkmale  

05.05.22  3 Ein Überblick über die sozialpsychologische Verhandlungsforschung (I) 

12.05.22 4 Ein Überblick über die sozialpsychologische Verhandlungsforschung (II) 

19.05.22 5 Die Macht der Alternative: Lieber den Spatz in der Hand als die Taube auf dem Dach? 

26.05.22  FREI (Feiertag) 

02.06.22 

09.06.22 

6 

7 

Wer zuerst kommt, mahlt zuerst: Der first-offer-Effekt in Verhandlungen  

Wer sich zuerst bewegt, verliert? Wann Abwarten besser ist 

16.06.22 8 Enttäuschung in Verhandlungen ausdrücken: Eingeständnis von Schwäche oder 

hilfreiches Mittel zum Erreichen besserer Angebote? 

23.06.22 9 Verhandlungen individuell vs. im Team: Eine kulturvergleichende Perspektive 

30.06.22 10 Nicht jeder will verhandeln: Promotion vs. Prevention Fokus und Verhandlungsaversion 

07.07.22  11 Das Harvard-Modell der Verhandlung (Teil I) 

14.07.22 12 Das Harvard-Modell der Verhandlung (Teil II) 

21.07.22 13 Das Harvard-Modell der Verhandlung (Teil III) & Prüfungsvorbereitung 

 

 



 

Literatur 

• Einen grundlegenden Überblick über die psychologische Forschung zum Verhandeln und zur 
Konfliktlösung bietet folgendes Standardwerk, das in unserem Sekretariat zum Kopieren entliehen 
werden kann:  

Pruitt, D. G. & Carnevale, P. J. (1993). Negotiation in social conflict. Buckingham, UK: Open 
University Press. 

• Nachfolgend ist zu jeder Sitzung ein Grundlagentext aufgeführt, der von allen Modulteil-
nehmer:innen gelesen werden soll. Die Texte zu den Sitzungen 2 bis 10 findet ihr im StudIP unter 

dem Namen der Lehrveranstaltung. Das Passwort lautet verhandeln2022. Das Buch zu den 
Sitzungen 11 bis 13 kann als Kopiervorlage in unserem Sekretariat ausgeliehen werden. 

• Zum Erbringen der Studienleistung fertigt jede:r Seminarteilnehmer:in ein Protokoll zu einer der 
Sitzungen 5 bis 10 an. In dem Protokoll werden die wesentlichen Punkte festgehalten, die in dieser 

Sitzung besprochen wurden. Bitte schickt das Protokoll bis spätestens eine Woche nach der 

Sitzung an:  

reichhold@psych.uni-goettingen.de 

• Wir empfehlen, zur Unterstützung des eigenen Verständnisses und zur Vertiefung weitere Quellen 
(Zeitschriftenartikel, Lehrbuchkapitel, Videos etc.) heranzuziehen.  
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