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Das Harvard Konzept
Verhandeln mit Kopfchen
und Strategie

Verhandlungen sind wie Schachspiele — nur dass du keine Figuren auf der Hand
hast und dein Gegenspieler manchmal ein besseres Pokerface hat als du.
Willkommen in der Welt des Harvard Konzepts, wo es nicht darum geht, den
anderen zu Uberlisten, sondern darum, die besten Ldsungen fir alle
Beteiligten zu finden. Hier geht es um Strategie, Taktik und vor allem:
Verstand. In diesem Artikel erfahrst du, warum das Harvard Konzept im Jahr
2025 relevanter ist denn je, und wie du es meisterhaft einsetzen kannst, um
selbst die hartesten Verhandlungen zu gewinnen. Spoiler: Es wird klug, es
wird strategisch, und es wird Zeit, dass du aufhorst, mit der Brechstange zu
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verhandeln.

e Was das Harvard Konzept ist und warum es den traditionellen
Verhandlungsansatz Ubertrifft
e Die vier Grundprinzipien des Harvard Konzepts und wie sie angewandt

werden

e Wie du durch Interessenfokussierung bessere Verhandlungsergebnisse
erzielst

e Warum objektive Kriterien in Verhandlungen als Mittel zur Konfliktlosung
dienen

e Wie du Menschen und Probleme trennst, um effektiver zu verhandeln

e Der BATNA-Ansatz: Warum die beste Alternative zu einem verhandelten
Ergebnis entscheidend ist

e Praktische Beispiele und Fallstudien zur Anwendung des Harvard Konzepts

e Wie du klassische Verhandlungsfehler vermeidest und langfristige
Beziehungen aufbaust

e Eine Schritt-fur-Schritt-Anleitung zur Anwendung des Harvard Konzepts in
der Praxis

e Ein Fazit daruber, warum das Harvard Konzept auch in Zukunft
unverzichtbar bleibt

Das Harvard Konzept — der heilige Gral der Verhandlungsfuhrung oder nur ein
weiteres Buzzword? Die Wahrheit liegt wohl irgendwo dazwischen, aber eines
ist sicher: Wer im Jahr 2025 noch mit der Brechstange verhandelt, hat die
Zeichen der Zeit nicht erkannt. Es geht nicht mehr darum, den anderen
moglichst schlecht aussehen zu lassen, sondern darum, LOsungen zu finden, die
fur alle Beteiligten einen Mehrwert bieten. Klingt idealistisch? Vielleicht.
Aber genau deshalb funktioniert es.

Das Harvard Konzept basiert auf einer simplen, aber effektiven Idee:
Verhandlungen sollten kooperativ und nicht konfrontativ sein. Anstatt sich
auf Positionen zu versteifen, die oft zu einem Patt fihren, konzentriert sich
das Konzept auf die dahinterliegenden Interessen. Dadurch entstehen kreative
Losungen, die in einer klassischen Win-Lose-Situation niemals méglich waren.
Und das Beste daran? Jeder kann es lernen — wenn er bereit ist, alte
Denkmuster abzulegen und sich auf neue Denkansatze einzulassen.

Und genau hier setzt dieser Artikel an. Du wirst lernen, wie du das Harvard
Konzept in deinen Verhandlungen anwendest, welche Prinzipien du beachten
musst und wie du selbst in den verfahrensten Situationen einen kihlen Kopf
bewahrst. Und ja, wir werden tief gehen. Denn oberflachliches Wissen ist im
Verhandeln genauso wertvoll wie ein Schachbrett ohne Figuren. Willkommen in
der Welt des strategischen Verhandelns. Willkommen beim Harvard Konzept.

Was das Harvard Konzept
wirklich ausmacht — und warum



es die Verhandlungswelt
revolutioniert

Das Harvard Konzept, entwickelt von den Professoren Roger Fisher und William
Ury, ist mehr als nur eine Methode — es ist ein Paradigmenwechsel. Wahrend
traditionelle Verhandlungen oft auf Positionen basieren, die unweigerlich zu
Konflikten fuhren, geht das Harvard Konzept einen anderen Weg. Es fokussiert
sich auf die Interessen hinter den Positionen, um LOsungen zu finden, die flr
alle Parteien vorteilhaft sind. Der Grundgedanke? Jeder soll gewinnen, und
das auf faire Weise.

Die vier Grundprinzipien des Harvard Konzepts lauten: Menschen und Probleme
trennen, auf Interessen statt auf Positionen konzentrieren, objektive
Kriterien nutzen und auf Optionen fir gegenseitigen Vorteil bestehen. Diese
Prinzipien sind nicht nur theoretische Konstrukte, sondern praktische
Leitlinien, die in jeder Verhandlungssituation angewendet werden kdnnen. Sie
helfen dabei, festgefahrene Situationen zu l6sen und den Fokus auf das
Wesentliche zu lenken.

Ein zentraler Aspekt des Harvard Konzepts ist die Trennung von Menschen und
Problemen. Konflikte eskalieren oft, weil personliche Angriffe und Emotionen
die Oberhand gewinnen. Das Konzept lehrt, diese Emotionen zu erkennen und zu
managen, ohne die eigentlichen Probleme aus den Augen zu verlieren. Es geht
darum, die Gegenseite als Partner zu sehen, nicht als Gegner.

Das Harvard Konzept ist nicht nur fur hochkaratige Verhandlungen zwischen
Konzernen oder Regierungen geeignet. Es kann in jeder Alltagssituation
angewendet werden — sei es bei Gehaltsverhandlungen, beim Kauf eines Autos
oder sogar bei familiaren Entscheidungen. Die universelle Anwendbarkeit und
die Fokussierung auf kooperative Lésungen machen es so wertvoll und
nachhaltig.

Die vier Grundprinzipien des
Harvard Konzepts

Um das Harvard Konzept zu verstehen, muss man seine vier Grundprinzipien
kennen und anwenden kodnnen. Diese Prinzipien sind der Schlissel zu
erfolgreichen Verhandlungen und helfen dabei, Konflikte zu vermeiden und
Losungen zu finden, die fur alle Beteiligten vorteilhaft sind.

1. Menschen und Probleme trennen: Verhandlungen scheitern oft an
personlichen Konflikten. Indem man die emotionale Ebene von der
sachlichen trennt, schafft man Raum fir konstruktive L&sungen.

2. Auf Interessen konzentrieren, nicht auf Positionen: Hinter jeder
Position stehen Interessen. Diese zu verstehen und anzusprechen,
er6ffnet neue Ldsungswege, die fiur beide Seiten akzeptabel sind.

3. Objektive Kriterien nutzen: Anstatt auf subjektiven Meinungen zu



beharren, sollten objektive MalRstabe und Fakten als Grundlage fur
Entscheidungen dienen. Das schafft Transparenz und Akzeptanz.

4. Optionen zum beiderseitigen Vorteil entwickeln: Kreative LOsungen, die
den Kuchen vergrofern, anstatt ihn zu teilen, fihren zu Win-Win-
Situationen, die alle Parteien zufriedener machen.

Diese Prinzipien sind nicht nur theoretische Konzepte, sondern praktische
Leitlinien, die in jeder Verhandlungssituation angewendet werden kodnnen. Sie
helfen, festgefahrene Situationen zu loésen und den Fokus auf das Wesentliche
zu lenken. Das Ziel ist es, eine Atmosphare des gegenseitigen Verstandnisses
und der Zusammenarbeit zu schaffen.

Das Harvard Konzept betont die Wichtigkeit, sich auf die Interessen der
anderen zu konzentrieren. Oftmals sind die Interessen beider Parteien gar
nicht so unterschiedlich, wie es auf den ersten Blick scheint. Durch das
Offenlegen und Verstehen dieser Interessen kann man LOsungen entwickeln, die
beiden Seiten zugutekommen.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Nutzung objektiver Kriterien. Diese
dienen als neutrale Basis fur Entscheidungen und helfen, Emotionen aus der
Verhandlung zu nehmen. Durch die Verwendung von Daten, Standards oder
Expertengutachten kann man den Verhandlungsprozess objektivieren und die
Akzeptanz der Ergebnisse erhoOhen.

Interessenfokussierung: Der
Schlussel zu erfolgreichen
Verhandlungen

Im Zentrum des Harvard Konzepts steht die Interessenfokussierung. Anders als
bei positionsbasierten Verhandlungen, bei denen die Parteien starr an ihren
Forderungen festhalten, erfordert die Interessenfokussierung ein tieferes
Verstandnis der eigentlichen Bedlirfnisse und Winsche der Beteiligten. Dies
fuhrt nicht nur zu besseren Verhandlungsergebnissen, sondern auch zu einer
nachhaltigeren Beziehung zwischen den Parteien.

Der erste Schritt zur Interessenfokussierung ist die Identifikation der
eigenen und der gegnerischen Interessen. Dies erfordert Empathie und die
Fahigkeit, sich in die Lage des Gegenubers zu versetzen. Oftmals sind die
Interessen nicht offensichtlich und missen durch gezielte Fragen und aktives
ZuhOren ermittelt werden. Es geht darum, hinter die Positionen zu schauen und
die zugrunde liegenden Bediirfnisse zu erkennen.

Ein Beispiel: Angenommen, du verhandelst Uber den Preis eines Produkts. Deine
Position ist klar — du willst den Preis senken. Aber warum? Vielleicht ist
dein eigentliches Interesse, innerhalb eines bestimmten Budgets zu bleiben
oder einen langfristigen Liefervertrag zu sichern. Wenn du diese Interessen
offenlegst, kann die Gegenseite kreative LOsungen anbieten, die uber eine
reine Preisreduktion hinausgehen.



Interessensbasierte Verhandlungen fihren oft zu innovativen Ldésungen, die in
positionsbasierten Verhandlungen nicht mdéglich waren. Wenn beide Seiten ihre
Interessen offenlegen, kénnen sie gemeinsam an Losungen arbeiten, die fir
beide Seiten von Vorteil sind. Dies fdrdert nicht nur den
Verhandlungsprozess, sondern auch die Beziehung zwischen den Parteien.

Die Interessenfokussierung erfordert jedoch auch eine gewisse Flexibilitat
und Bereitschaft zur Zusammenarbeit. Es geht nicht darum, den eigenen Willen
durchzusetzen, sondern gemeinsam Losungen zu finden. Dies erfordert
Offenheit, Kreativitat und die Bereitschaft, Kompromisse einzugehen. Doch
genau diese Eigenschaften sind es, die erfolgreiche Verhandlungen ausmachen.

Objektive Kriterien als Mittel
zur Konfliktlosung

Objektive Kriterien sind ein wesentlicher Bestandteil des Harvard Konzepts
und spielen eine entscheidende Rolle bei der Lésung von Konflikten. Sie
bieten eine neutrale Basis, auf der Entscheidungen getroffen werden kdnnen,
und helfen, Emotionen aus der Verhandlung zu nehmen. Durch die Verwendung von
objektiven MaBRstaben wird der Verhandlungsprozess transparenter und fairer.

Aber was genau sind objektive Kriterien? Im Grunde handelt es sich um
Standards, Daten oder Fakten, die unabhangig von den Interessen der Parteien
sind. Sie kodnnen aus verschiedenen Quellen stammen, wie z.B. Marktanalysen,
Branchenstandards, rechtlichen Bestimmungen oder Expertengutachten. Das Ziel
ist es, eine gemeinsame Grundlage zu schaffen, auf der Entscheidungen
getroffen werden kdnnen.

Ein Beispiel: Angenommen, du verhandelst Uber den Preis eines Produkts.
Anstatt sich auf subjektive Einschatzungen zu verlassen, kéonnte man eine
Marktanalyse heranziehen, um den fairen Marktwert des Produkts zu bestimmen.
Dies schafft Transparenz und kann helfen, den Verhandlungsspielraum zu
definieren.

Die Verwendung objektiver Kriterien erfordert jedoch auch eine gewisse
Vorbereitung. Es ist wichtig, relevante Daten und Fakten im Vorfeld zu
recherchieren und fur die Verhandlung bereitzuhalten. Dies zeigt nicht nur
Professionalitat, sondern erhoht auch die Glaubwirdigkeit und
Uberzeugungskraft der eigenen Argumente.

Ein weiterer Vorteil der Nutzung objektiver Kriterien ist die Reduzierung von
Konflikten. Wenn Entscheidungen auf einer neutralen Basis getroffen werden,
werden Emotionen und personliche Angriffe minimiert. Dies fdrdert eine
sachliche Diskussion und erhoht die Wahrscheinlichkeit, dass beide Seiten die
Ergebnisse akzeptieren und sich an die getroffenen Vereinbarungen halten.



Fazit: Warum das Harvard
Konzept auch 1in Zukunft
unverzichtbar bleibt

Das Harvard Konzept hat die Art und Weise, wie wir Verhandlungen fihren,
grundlegend verandert. Es hat gezeigt, dass es moglich ist, Lésungen zu
finden, die fir alle Parteien von Vorteil sind, und dass Verhandlungen nicht
zwangslaufig in einem Konflikt enden mussen. Durch die Fokussierung auf
Interessen, die Trennung von Menschen und Problemen und die Nutzung
objektiver Kriterien schafft das Harvard Konzept eine Atmosphare des
Verstandnisses und der Zusammenarbeit.

In einer Welt, die immer komplexer und vernetzter wird, ist das Harvard
Konzept relevanter denn je. Es bietet einen klaren und strukturierten Ansatz,
um selbst die schwierigsten Verhandlungen zu meistern und langfristige
Beziehungen aufzubauen. Und genau das macht es so wertvoll und nachhaltig.
Denn letztendlich geht es in Verhandlungen nicht nur darum, das beste
Ergebnis zu erzielen, sondern auch darum, den Weg dorthin so effizient und
kooperativ wie mdéglich zu gestalten.



