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Harvard-Methode:
Verhandeln mit Strategie
und Köpfchen
Du denkst, Verhandlungen sind ein Spiel der Nerven, bei dem der mit dem
lautesten Auftreten gewinnt? Falsch gedacht! Willkommen in der Welt der
Harvard-Methode, wo clevere Köpfe und strategisches Denken den Ton angeben.
Vergiss die klischeebehafteten Verhandlungstaktiken aus Hollywood – hier geht
es um Fakten, Interessen und Lösungen. Bereit, deine Verhandlungskünste auf
das nächste Level zu heben? Dann bist du hier genau richtig!

Was die Harvard-Methode ist und warum sie mehr als nur ein akademischer
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Begriff ist
Die vier Grundprinzipien der Harvard-Methode und wie sie dir in jeder
Verhandlung helfen
Warum das Verhandeln auf Basis von Positionen zum Scheitern verurteilt
ist
Wie du Interessen statt Positionen in den Vordergrund stellst
Die Bedeutung von BATNA – deinem Ass im Ärmel
Wie du mit schwierigen Verhandlungspartnern umgehst
Praktische Schritte zur Anwendung der Harvard-Methode in der realen Welt
Warum die Harvard-Methode auch 2025 noch relevant ist

Verhandlungen sind nicht das Territorium der Lauten und Starken, sondern das
der Klugen und Strategischen. Die Harvard-Methode zeigt dir, wie du durch
analytisches Denken und die Konzentration auf Interessen statt Positionen zum
Erfolg gelangst. Diese Methode macht Schluss mit dem traditionellen
Verhandlungsdenken, das oft von Starrheit und Emotionen geprägt ist.
Stattdessen setzt sie auf eine klare Struktur und strategische Klarheit, um
Win-Win-Situationen zu schaffen. Und das ist nicht nur Theorie, sondern in
der Praxis vielfach bewährt.

Die Harvard-Methode ist mehr als nur ein akademisches Konzept – sie ist ein
praktischer Leitfaden für erfolgreiche Verhandlungen in jeder Situation. Ob
im Geschäftsleben, bei Vertragsverhandlungen oder im privaten Bereich, die
Prinzipien dieser Methode sind universell anwendbar. Sie basieren auf den
Grundsätzen der Fairness, der Rationalität und der Effizienz. Wer die
Harvard-Methode meistert, hat einen entscheidenden Vorteil in jeder
Verhandlungssituation. Denn hier geht es nicht um Sieger und Verlierer,
sondern um das Finden von Lösungen, die für alle Beteiligten Vorteile bieten.

In diesem Artikel werden wir tief in die Mechanismen der Harvard-Methode
eintauchen und dir zeigen, wie du sie effektiv in deinen Verhandlungen
einsetzen kannst. Vom Verständnis der eigenen und der gegnerischen Interessen
bis hin zur Entwicklung von Alternativen und der Gestaltung von Lösungen –
die Harvard-Methode bietet dir das Rüstzeug, um selbst die schwierigsten
Verhandlungspartner zu überzeugen. Lassen wir die Klischees hinter uns und
konzentrieren uns auf das, was wirklich zählt: strategische Exzellenz und
Verhandlungsgeschick.

Was ist die Harvard-Methode?
Eine Einführung in die
strategische
Verhandlungsführung
Die Harvard-Methode, auch bekannt als Prinzipiengeleitete
Verhandlungsführung, wurde am Harvard Negotiation Project entwickelt und ist
seitdem ein Standardwerkzeug für erfolgreiche Verhandlungen. Doch was macht



diese Methode so besonders? Anders als in traditionellen
Verhandlungsansätzen, bei denen oft die Härte der Positionen im Vordergrund
steht, fokussiert die Harvard-Methode auf die Interessen der Parteien. Diese
Unterscheidung ist entscheidend, denn sie ermöglicht es, konstruktive und
dauerhafte Lösungen zu finden, die für alle Beteiligten vorteilhaft sind.

Ein zentraler Aspekt der Harvard-Methode ist die Trennung von Menschen und
Problemen. Emotionen und persönliche Konflikte werden ausgeblendet, um sich
auf das eigentliche Verhandlungsziel zu konzentrieren. Das bedeutet nicht,
dass menschliche Faktoren ignoriert werden, sondern dass sie bewusst und
kontrolliert eingesetzt werden, um die Verhandlung voranzutreiben. Die
Methode legt Wert darauf, objektive Kriterien als Basis für Entscheidungen
heranzuziehen, was zu fairen und nachvollziehbaren Ergebnissen führt.

Die Harvard-Methode ist keine sture Checkliste, sondern ein flexibler Rahmen,
der sich an die jeweilige Verhandlungssituation anpassen lässt. Sie bietet
Werkzeuge und Techniken, um mit schwierigen Situationen umzugehen,
Kompromisse zu finden und selbst in scheinbar aussichtslosen Verhandlungen
Fortschritte zu erzielen. Ob in großen Geschäftsdeals oder bei alltäglichen
Konflikten – die Prinzipien der Harvard-Methode sind universell anwendbar und
machen sie zu einem unverzichtbaren Bestandteil jeder erfolgreichen
Verhandlungsstrategie.

Die vier Grundprinzipien der
Harvard-Methode: Dein
Leitfaden zum
Verhandlungserfolg
Die Harvard-Methode basiert auf vier grundlegenden Prinzipien, die dir
helfen, Verhandlungen strategisch und effektiv zu führen. Erstens: Trennung
von Menschen und Problemen. Eine der größten Herausforderungen in
Verhandlungen ist es, Emotionen und persönliche Konflikte beiseite zu lassen.
Die Harvard-Methode lehrt dich, Menschen und Probleme getrennt zu betrachten,
was eine objektive und lösungsorientierte Verhandlung ermöglicht.

Zweitens: Konzentration auf Interessen, nicht Positionen. Oftmals sind die
Positionen der Verhandlungspartner unvereinbar, die dahinterliegenden
Interessen jedoch nicht. Indem du die Interessen in den Mittelpunkt stellst,
schaffst du eine Basis für kreative und einvernehmliche Lösungen. Diese
Herangehensweise fördert das Verständnis und die Kooperation zwischen den
Parteien.

Drittens: Entwicklung von Optionen zum beiderseitigen Vorteil. Die Harvard-
Methode ermutigt dich, nach Lösungen zu suchen, die für alle Parteien
vorteilhaft sind. Dies erfordert Kreativität und die Bereitschaft, über den
Tellerrand hinauszuschauen. Die Suche nach Win-Win-Lösungen ist das Herzstück



der Methode und führt zu nachhaltigen Vereinbarungen.

Viertens: Anwendung objektiver Kriterien. Um subjektive Einschätzungen und
Willkür zu vermeiden, empfiehlt die Harvard-Methode die Verwendung objektiver
Kriterien als Entscheidungsgrundlage. Diese können beispielsweise
Marktpreise, gesetzliche Standards oder wissenschaftliche Erkenntnisse sein.
Der Einsatz objektiver Kriterien führt zu fairen und nachvollziehbaren
Verhandlungsergebnissen.

Interessen statt Positionen:
Der Schlüssel zum
Verhandlungserfolg
Ein häufiger Fehler in Verhandlungen ist das Festhalten an starren
Positionen. Diese blockieren oft den Fortschritt und führen zu Frustration
auf beiden Seiten. Die Harvard-Methode schlägt einen anderen Weg vor: den
Fokus auf Interessen. Doch was bedeutet das genau? Interessen sind die
zugrunde liegenden Bedürfnisse und Wünsche, die eine Partei in einer
Verhandlung verfolgt. Positionen hingegen sind die konkreten Forderungen, die
daraus abgeleitet werden.

Indem du die Interessen identifizierst, verstehst du die eigentlichen
Beweggründe deines Gegenübers. Dies eröffnet neue Perspektiven und kann
helfen, scheinbar unüberwindbare Differenzen zu überbrücken. Anstatt dich in
einem starren Positionskampf zu verstricken, kannst du kreative Lösungen
entwickeln, die den Interessen beider Parteien gerecht werden. Diese
Herangehensweise fördert nicht nur die Kooperation, sondern stärkt auch die
Beziehungen zwischen den Verhandlungspartnern.

Um Interessen effektiv in den Vordergrund zu stellen, ist es wichtig, aktiv
zuzuhören und gezielte Fragen zu stellen. So kannst du die Prioritäten deines
Gegenübers besser verstehen und auf dieser Basis konstruktive Vorschläge
unterbreiten. Kommunikation und Empathie sind hierbei entscheidende Faktoren.
Die Harvard-Methode lehrt dich, diese Fähigkeiten gezielt einzusetzen, um
Verhandlungen erfolgreich zu gestalten und langfristige Beziehungen
aufzubauen.

BATNA – Dein Ass im Ärmel für
jede Verhandlung
Die Best Alternative To a Negotiated Agreement (BATNA) ist ein entscheidender
Bestandteil der Harvard-Methode und dein Ass im Ärmel für jede Verhandlung.
Doch was genau ist BATNA? Es handelt sich dabei um die beste Alternative, die
dir zur Verfügung steht, falls die Verhandlung scheitert. Eine klare BATNA zu
haben, gibt dir Sicherheit und Verhandlungsmacht, da du genau weißt, welche



Optionen du hast, wenn keine Einigung erzielt wird.

Die Entwicklung einer starken BATNA erfordert Vorbereitung und Recherche. Es
ist wichtig, alternative Optionen zu kennen und zu bewerten, bevor du in eine
Verhandlung einsteigst. Eine gut ausgearbeitete BATNA erhöht deine
Verhandlungsmacht und hilft dir, realistische und vorteilhafte Entscheidungen
zu treffen. Sie ist ein entscheidendes Instrument, um Druck aus der
Verhandlung zu nehmen und dich auf das Wesentliche zu konzentrieren.

Viele Verhandler unterschätzen die Bedeutung einer klaren BATNA oder gehen
ohne eine solche in Verhandlungen. Dies kann dazu führen, dass sie unter
Druck nachgeben oder ungünstige Kompromisse eingehen. Die Harvard-Methode
lehrt dich, deine BATNA sorgfältig zu entwickeln und als strategisches
Werkzeug einzusetzen. So kannst du selbst in schwierigen Verhandlungen
souverän agieren und deine Ziele erreichen.

Praktische Schritte zur
Anwendung der Harvard-Methode
Die Theorie der Harvard-Methode klingt überzeugend – aber wie setzt du sie in
der Praxis um? Hier sind einige praktische Schritte, die dir helfen, diese
Methode effektiv in deinen Verhandlungen zu nutzen:

Vorbereitung1.
Analysiere die Interessen aller Parteien und entwickle eine klare BATNA.
Informiere dich über objektive Kriterien, die als Entscheidungsgrundlage
dienen können.
Trennung von Menschen und Problemen2.
Konzentriere dich auf die Sachebene und halte Emotionen unter Kontrolle.
Wenn persönliche Konflikte auftreten, adressiere diese separat, um die
Verhandlung nicht zu belasten.
Fokus auf Interessen3.
Identifiziere die zugrunde liegenden Interessen und entwickle kreative
Lösungen, die für beide Seiten vorteilhaft sind. Nutze aktives Zuhören,
um die Bedürfnisse deines Gegenübers besser zu verstehen.
Entwicklung von Optionen4.
Brainstorme gemeinsam mit der anderen Partei, um verschiedene
Lösungsmöglichkeiten zu erarbeiten. Ziel ist es, eine Win-Win-Situation
zu schaffen, die den Interessen beider Parteien gerecht wird.
Anwendung objektiver Kriterien5.
Nutze objektive Standards, um Entscheidungen zu begründen und Konflikte
zu lösen. Dies fördert die Akzeptanz und das Vertrauen in die
Verhandlungsergebnisse.

Fazit zur Harvard-Methode und



ihrer Relevanz in der modernen
Welt
Die Harvard-Methode ist ein zeitloser Ansatz, der in der modernen Welt des
Verhandelns nichts von seiner Relevanz verloren hat. Sie bietet dir die
Werkzeuge, um Verhandlungen strategisch und effektiv zu führen, und setzt auf
Kooperation statt Konfrontation. Durch den Fokus auf Interessen, objektive
Kriterien und kreative Lösungen schaffst du nachhaltige Ergebnisse, die für
alle Beteiligten vorteilhaft sind.

Obwohl die Harvard-Methode ihren Ursprung in der akademischen Welt hat, ist
sie praktisch und universell anwendbar. In einer Zeit, in der Verhandlungen
immer komplexer und globaler werden, bietet sie einen klaren Rahmen, um
Herausforderungen zu meistern und erfolgreich zu verhandeln. Wer die Methode
beherrscht, hat einen entscheidenden Vorteil – nicht nur im Geschäftsleben,
sondern in jedem Bereich, in dem Verhandlungen eine Rolle spielen.


