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Das Modul 'Psychologische Handlungskompetenz' umfasst 40 Unterrichtseinheiten, welche an 10 Terminen mit je 4 Einheiten stattfinden. 7 Termine sind Lehrveranstaltung, an den letzten 3 Termin werden die mündlichen Prüfungen durchgeführt.
Modulziel
Die Studierenden können nach erfolgreichem Abschluss des Moduls:
· klärende Gespräche in Wirtschaftskontexten führen,
· Interventionsmethoden wie aktives Zuhören, zirkuläres Fragen, Arbeiten mit dem inneren Team oder Doppeln anwenden,
· Eskalationsstufen in Konflikten identifizieren und mögliche Interventionsmethoden beschreiben,
· typische Verläufe von Mediationsprozessen nachvollziehen und einordnen,
· Coachinganlässe herausarbeiten und eine Anamnese im Erstgespräch durchführen,
· ausgewählte Interventionsmethoden für Coachingsitzungen und Erfolgsfaktoren für Coachingsprozesse beurteilen,
· das eigene Beraterverhalten kritisch reflektieren.
Curriculum
· Psychologische Gesprächsführung
· Konzepte zur Beschreibung menschlicher Kommunikation
· Grundtechniken wie aktives Zuhören, Doppeln und zirkuläres Fragen
· Phasen eines psychologischen Gesprächs
· Interventionen zur Selbstklärung, Kommunikationsklärung und Persönlichkeitsklärung
· Professionalisierung durch Supervision
· Konfliktberatung und Mediation
· die eigene Rolle in Konflikten verstehen
· Phasen der Eskalation
· phasenspezifische Interventionen
· Schritte eines Mediationsprozesses
· Coaching
· Phasen und Interventionsmethoden
· Anamnese im Erstgespräch
· Typische Coachinganlässe
· Dramaturgie einer Coachingsitzung und eines Coachingprozesses
· Die Veranstaltung wird eine Mischung aus Präsentation, themenbezogener Diskussion, Demonstration von Übungen und Kleingruppenübungen sein.
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