MBA — Der Schlussel zu lhrem Karriereziel

Der international anerkannte MBA-Abschluss der

Universitit Potsdam

= eréffnet lhnen neue Méglichkeiten in der beruf-

lichen Entwicklung

= fordert lhre Aufstiegschancen in Fithrungs- und

Vorstandsebenen

= vermittelt lhnen Management- und Consulting-

kompetenzen
s stirkt lhre Persénlichkeit und
= erweitert lhr berufliches Netzwerk.

Innovative Branchenvertiefungen

MBA Biotechnologie und Medizintechnik
MBA Innovatives Gesundheitsmanagement
MBA Informationstechnologie

MBA Innovative Technologien

MBA Negotiation Management

Prof. Dr. Uta Herbst

Universitat Potsdam —

Jung, modern, zukunftsorientiert: Die Uni-
versitit Potsdam hat sich einen heraus-
ragenden Platz in der Hochschul- und
Wissenschaftslandschaft Berlin-Branden-
burg erarbeitet.

Mit 20.000 Studierenden und sechs Fa-
kultiten punktet die 1991 gegriindete
Universitat mit einer besonderen Vielfalt
an Studienméglichkeiten und einem aus-
gepragten interdisziplindren Forschungs-

Studieren mit Zukunft

Die Universitat Potsdam setzt sich fir
»Exzellente Lehre* ein und wurde fur ihr
Konzept ausgezeichnet. Lehre an der Uni-
versitdt Potsdam ist stets eingebunden in
aktuelle Forschungen und wird von neu-
esten wissenschaftlichen Erkenntnissen
in und auflerhalb der Universitit voran-
getrieben. Dabei profitieren die Studieren-
den von der Vielzahl aufleruniversitdrer
Forschungseinrichtungen, die das Studi-
um bereichern und den Dialog zwischen

Professorin fiir Betriebswirtschaftslehre an der Universitit Potsdam

»Verhandlungen sind von zentraler Bedeutung fur den Arbeitsalltag von
Fuhrungskraften. Dennoch werden sie vielfach noch nicht als Manage-
mentaufgabe verstanden, sondern ,intuitiv* gehandhabt oder gar als
»learning by doing“ — Tatigkeit aufgefasst. Dies muss aber nicht so sein:
Denn in der Forschung bestehen mittlerweile vielfaltige Erkenntnisse
daruiber, wie Verhandlungen theoretisch verstanden und hierauf mittels
Tools und Instrumenten erfolgreich in der Praxis zum Abschluss gebracht
werden kénnen. Im Rahmen des MBA Negotiation Management méchte
ich IThnen dieses Wissen fiir die erfolgreiche Gestaltung Ihrer beruflichen
Zukunft mit an die Hand geben.“

profil. Theorie und Praxis férdern.

MBA an der Universitdt Potsdam:
Ein Angebot der UP Transfer GmbH \

Die UP Transfer GmbH an der Universi- senschaft und Forschung ergénzt. Haupt-
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g Grlinde fur ein MBA-Studium an der

tat Potsdam wurde 1998 gegriindet. lhre
wichtigste Aufgabe besteht darin, einen
modernen und wettbewerbsfahigen Wis-
sens- und Technologietransfer am Hoch-
schulstandort Potsdam zu organisieren.
Dabei wird die Exzellenz in Forschung und
Lehre wirkungsvoll durch einen professio-
nellen Transfer der Ergebnisse aus der Wis-

gesellschafter ist die Universitat Potsdam.

Mit den Master of Business Administrati-
on Programmen (MBA) bietet die Univer-

sitdt Potsdam tiber die UP Transfer GmbH

einen hoch qualifizierten und zukunftsori-
entierten Studiengang an, der betriebswirt-
schaftliche, branchenspezifische und sozi-

ale Kompetenzen verbindet.

Universitat Potsdam

= Akademischer Abschluss Master of = Systemakkreditierung der Universitat
Business Administration (MBA) Potsdam durch ACQUIN

= Innovative Branchenspezialisierungen = Bundesweit einmaliger Verbund von
mit ausgepragtem Praxisbezug Forschungseinrichtungen in der Wis-

= Flexibilitat durch Blended Learning mit senschaftslandschaft Berlin-Branden-
Prasenz- und Distanzphasen burg

= Anwendungsorientiertes und for- = Transfer der universitdren Forschungs-
schungsbasiertes Format mit renom- ergebnisse in die MBA-Lehre
mierten Lehrenden aus Wissenschaft = Sehr gutes Preis-Leistungsverhaltnis
und Praxis = Buchung einzelner Module méglich

Haben wir lhr Interesse geweckt?
Kontaktieren Sie uns!

UP Transfer GmbH Dr. Roya Madani

an der Universitiat Potsdam Studiengangsleiterin MBA

Am Neuen Palais 10 Telefon: +49 331 977-4549

14469 Potsdam mba@uni-potsdam.de
www.mba-potsdam.de

Up GmbH

Ein Unternehmen der
Universitiit Potsdam
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Master of Business Administration

Negotiation Management

Berufsbegleitend studieren an der Universitdt Potsdam

Up GmbH

Ein Unternehmen der
Universitit Potsdam
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Auf einen Blick —

MBA Negotiation Management

Inhalt

Verhandlungen machen circa 60 Prozent
des Arbeitsalltags von Fuhrungskraften aus
und sind daher fiir den Erfolg von zentraler
Bedeutung. Der MBA Negotiation Manage-
ment vermittelt deshalb tbergreifende Ma-
nagementkompetenzen und befahigt die Teil-
nehmer, komplexe Verhandlungssituationen
zielfihrend und effizient zu managen.

Zugangsvoraussetzungen

= Ein erster berufsqualifizierender Hochschul-
abschluss

= Mindestens zwei Jahre Berufserfahrung

= Sehr gute Deutsch- und Englischkenntnisse

Start

Es besteht die Moglichkeit, jederzeit in das
Programm einzusteigen. Fiir das Sommer-
semester ist die Bewerbung bis spitestens
Anfang April und fir das Wintersemester bis
Ende September erforderlich.

Prasenzphasen

Alle zwei bis drei Wochen freitags und sams-
tags von g bis 17 Uhr am Standort Potsdam-
Griebnitzsee, ausgenommen Feiertage und
Schulferien.

Dauer

Fur das Komplettstudium sind 4 Semester
(davon 1 Semester Masterarbeit) vorgesehen.

Zielgruppen

Der MBA Negotiation Management richtet
sich an Fuhrungskrafte, die einen besonde-
ren Schwerpunkt auf das Verhandlungsma-
nagement setzten maochten. Typischerweise
arbeiten die Teilnehmenden in Berufen mit
hohem Verhandlungsbezug (z.B. Vertrieb,
Personal, M&A) und sind mit internationa-
len, interkulturellen, politischen oder juristi-
schen Verhandlungen konfrontiert.

Gesamtkosten und Finanzierung

Das Entgelt betragt fur die Studierenden
insgesamt 17.700 Euro inkl. des Studien-
materials. Mit der Immatrikulation an der
Universitat Potsdam wird eine zusétzliche
Gebuhr fallig. Das Studienentgelt ist flexibel
in Raten zahlbar. Zur Finanzierung des Stu-
diums gibt es diverse Férdermoglichkeiten.
Wir beraten Sie gerne.

Prifungen

Je nach Modul bestehen die Priifungen aus
einer Hausarbeit oder einer Klausur. Fiir den
Abschluss des MBA-Studiengangs ist eine
Abschlussarbeit in Form einer Master The-
sis erforderlich.

Abschluss

Das Studium umfasst go ECTS. Bei erfolg-
reichem Studienabschluss wird der akade-
mische Grad ,Master of Business Adminis-
tration“ verliehen.

¢BA

Negotiation

Crundlagenmodule”

30 ECTS | 2 Seminare pro Modul mit je 2 Prasenztagen

Financial Management

Seminare ,,Controlling“ und ,, Finanzierung*
6 ECTS

= Methoden, Ebenen und Prozesse des Controllings

= Anwendung theoretischer Modelle des Controllings

= Grundbegriffe und libergeordnete Zusammenhén-
ge der Finanzwissenschaft

= Finanzierungsinstrumente und ihre Eignung fur
verschiedene Finanzierungssituationen

= Wissenschaftliche Analysen fiir Entscheidungen
des unternehmerischen Finanzmanagements

Accounting and Law
Seminare ,,Wirtschaftsrecht“ und

» Externes Rechnungswesen“
6 ECTS

= Verschiedene Gesellschaftsformen

= Kapitalgesellschaftsrecht

= Unternehmenskauf

= Venture Capital-Investments

= Vertragsrecht und Vertragsgestaltung

= Internes und externes Rechnungswesen

= Bilanzierung immateriellen Vermégens, von
Sachanlagen und Vorratsvermégen (nach HGB)

= Bilanzanalyse und Bilanzierung des Eigen- und
Fremdkapitals

= Internationale Rechnungslegungsnormen

Leadership and Strategic Management
Seminare ,,Leadership“ und

» Strategisches Management“
6 ECTS

= Ansatzpunkte und Erfolgsfaktoren fiir ein erfolg-
reiches Personalmanagement

= Fihrungstheorien und deren situationsange-
messene Anwendung

= Bedirfnisse und Interessenlagen bei Gefiihrten
erkennen

= Bedarfsgerecht motivieren und kommunizieren

= Positionsbestimmung und Profil des strategischen
Managements

= Strategisches Management als Fithrungs- und
Steuerungskonzept

“Auszug aus den Inhalten

Business Development, Sales and Procurement
Seminare ,,Marketing und Vertrieb“ und

» Einkauf und Supply Chain Management*“
6 ECTS

= Business Development als strategische Aufgabe des
Marketings

= Operative Aufgaben von Marketing und Business
Development

= Marketing-, Vertriebs- und Business Development-
Konzeptionen entwickeln

= Steuerung unterschiedlicher Vertriebsorganisationen

= Aufgaben des operativen und strategischen Einkaufs

= Bestandteile eines Supply Chain Management-Systems

Management Skills and Negotiations
Seminare ,,Management Skills“ und
. Negotiations” 6 ECTS

= Managementinstrumente situationsgerecht zur
Anwendung bringen

= Reflexion und Weiterentwicklung des eigenen Manage-
ment- und Fiuhrungsstils

= Mit Kommunikations- und Fiihrungsverhalten
Managementprozesse zielorientiert und effizient
gestalten

= Uberblick und Ansitze der Verhandlungsforschung

und Mafdnahmen zur Verbesserung der

Verhandlungsleistung entwickeln

Flexibles Format:
berufsbegleitend & modular

Das Studium beruht auf dem Prinzip des
Blended Learning, das die personliche Kom-
munikation und Selbststudienphasen sinnvoll

miteinander verkniipft.
Die Prdsenzphasen finden alle zwei bis drei
Wochen freitags und samstags von 9 bis 17 Uhr
auf dem Campus Griebnitzsee statt. Ausge-
nommen sind Feiertage und Schulferienzeiten
im Land Brandenburg.

Vertiefungsmodule™

60 ECTS | 2 Seminare pro Modul mit je 2 Prisenztagen

Digital Negotiations & Tools and Instruments
Seminare ,, Digital Negotiations" und
» Verhandlungsmanagement — Tools und

Instrumente*
6 ECTS

= Tools fiir Verhandlungen (War Gaming, Battle

= Planning, Smart Objective Analysis etc.)

= Verhandlungsleistung des eigenen Unternehmens
messen, analysieren & verbessern

= Uberblick tiber die zentralen Theorien der
Kommunikationswissenschaften und
Herausforderungen digitaler Verhandlungen sowie
Implikationen und NoGoes digitaler Verhandlungen

Psychology of Negotiations
Seminare ,, Psychologie und Verhandeln 1“ und

» Psychologie und Verhandeln 11*
6 ECTS

= Psychologische Grundlagen des Kommunizierens und
Verhandelns

= Psychologische Prozesse, die mit unterschiedlichen
Verhandlungsstrategien und -konstellationen einher-
gehen

= Psychologie der Verhandlungsfiihrung und situations-
bezogen angemessene Verhandlungsstrategien

= Verhandlungssituationen analysieren und Handlungs-
empfehlungen entwickeln

Didaktisches Konzept:
innovativ & praxisorientiert

Durch theoriebasierte Reflexion, praktische
Ubungseinheiten sowie innovative und inter-
aktive Lehrmethoden lernen Sie, aktuelle Ma-
nagementtheorien und -konzepte strategisch
und effektiv zum Vorteil lhres Unternehmens
einzusetzen. Uberzeugen Sie sich selbst von
unserer Qualitdt und nehmen Sie zur Probe
kostenlos an den Prisenzveranstaltungen eines
Vertiefungsmoduls lhrer Wahl teil.

Negotiations: Legal Aspects & Mediation
Seminare ,,Verhandlungen und Vertragsrecht” und

, Mediation”
6 ECTS

= Mediatives Konfliktmanagement

= Wirtschaftsmediation

= Rolle des Rechts in der Mediation

= Rechtsgeschiftslehre: Vertragsabschlussrecht

= Bedeutung des Vertrags als 6konomisches Gut
(property right)

= Typischer Vertragsaufbau und rechtlich neural-
gische Vertragsregeln

= Streitvermeidende Vertragsregeln

= Auslandsbeziige von Vertragsabsprachen

Applied Negotiation Management
Planspiel ,, Big Mountain“ und “Anwendungs-

gebiete des Verhandlungsmanagements “
6 ECTS

® Herausforderungen in einem Anwendungsgebiet
des Verhandlungsmanagements (z.B. Tarif- und
Personalverhandlungen, Politische
Verhandlungen, Digital Negotiations)

= Interaktives Planspiel zur Erprobung der
erlernten Inhalte

Intercultural Negotiations

Studienreise /International Management
6 ECTS

= Kulturelle Unterschiede im Verhandlungsstil und in
der Fithrungs- und Managementkultur

* Auf kulturelle Rahmenbedingungen abgestimmte
Verhandlungsteams und Verhandlungsstrategien
Interkulturell besetzte Verhandlungsteams fiihren

Master Thesis
30 ECTS

= 6 Monate Bearbeitungszeit
Erarbeitung der Masterarbeit zu einem
selbst gewadhlten Thema

= Betreuung durch eine Dozentin oder einen
Dozenten des MBA-Studiengangs
Verteidigung der Masterarbeit





