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Wenn du glaubst, Verhandlungen seien nur was fur knallharte Geschaftsleute
oder Politiker, dann hast du die Rechnung ohne die Harvard Methode gemacht.
In der rauen Welt von Deals und Vertragen geht es nicht nur um das, was du
sagst, sondern wie du es sagst. Vergiss Standardfloskeln und Machtspielchen —
die Harvard Methode zeigt dir, wie du mit Strategie und Cleverness selbst die
hartesten Gegner in die Knie zwingst. Bereit fir den nachsten Level im
Verhandlungsspiel?

e Was die Harvard Methode ist und warum sie in jeder Verhandlungssituation
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der Gamechanger sein kann

e Die vier Grundprinzipien der Harvard Methode und ihre praktische
Anwendung

e Wie du von Positionen zu Interessen wechselst und warum das entscheidend
ist

e Warum objektive Kriterien in Verhandlungen Gold wert sind

e Die Rolle von BATNA und warum du sie nie unterschatzen darfst

e Wie die Harvard Methode dir hilft, selbst in festgefahrenen Situationen
einen Ausweg zu finden

e Strategien zur Vorbereitung auf eine Harvard Methode Verhandlung

e Ein praxisnahes Fazit, das zeigt, warum die Harvard Methode mehr als nur
Theorie ist

Die Harvard Methode ist nicht einfach nur eine Technik, sondern eine
komplette Philosophie des Verhandelns. Entwickelt von den klugen Koépfen des
Harvard Negotiation Project, basiert sie auf der Idee, dass Verhandlungen
nicht als Nullsummenspiel, sondern als eine Moglichkeit gesehen werden
sollten, Win-Win-Situationen zu schaffen. Der Unterschied zu herkoémmlichen
Verhandlungsansatzen? Es geht nicht darum, den anderen zu besiegen, sondern
darum, das beste Ergebnis fir alle Beteiligten zu erzielen.

Das Herzstiick der Harvard Methode sind vier Grundprinzipien, die den
Verhandlungsprozess von Anfang bis Ende durchziehen. Sie helfen dir, dich auf
das Wesentliche zu konzentrieren und gleichzeitig flexibel zu bleiben. Diese
Prinzipien sind: Trennung von Mensch und Problem, Konzentration auf
Interessen statt Positionen, Entwicklung von Optionen zum beiderseitigen
Vorteil und die Anwendung objektiver Kriterien. Diese Prinzipien sind nicht
nur theoretische Konzepte, sondern lassen sich in jeder Verhandlungssituation
anwenden — egal ob du ein Gehalt verhandelst oder einen millionenschweren
Vertrag abschliel3t.

Ein wesentlicher Aspekt der Harvard Methode ist die Fahigkeit, von Positionen
zu Interessen zu wechseln. In traditionellen Verhandlungen geht es oft darum,
feste Positionen zu verteidigen. Die Harvard Methode hingegen fordert dich
auf, die dahinterliegenden Interessen zu verstehen und anzusprechen. Warum?
Weil Interessen die wahren Beweggrinde hinter den Positionen sind und oft
viel mehr Verhandlungsspielraum bieten. Indem du die Interessen deines
Gegenubers identifizierst und ansprichst, kannst du LOosungen entwickeln, die
flir beide Seiten vorteilhaft sind — und das ist der ultimative Schlissel zu
erfolgreichen Verhandlungen.

Ein weiterer Grundpfeiler der Harvard Methode sind objektive Kriterien. In
einer Verhandlung sind subjektive Empfindungen und Emotionen oft
kontraproduktiv. Objektive Kriterien wie Marktwerte, Branchenstandards oder
rechtliche Vorgaben bieten eine neutrale Grundlage, auf der sich
Verhandlungen fihren lassen. Sie helfen, Streitigkeiten zu entscharfen und
Entscheidungen zu treffen, die fur beide Parteien akzeptabel sind. Wenn beide
Seiten sich auf objektive Kriterien einigen konnen, wird die Verhandlung
rationaler und weniger emotional — was in der Regel zu besseren Ergebnissen
fuhrt.



Die vier Grundprinzipien der
Harvard Methode

Die Harvard Methode basiert auf vier Grundprinzipien, die jede Verhandlung
strukturieren und leiten. Das erste Prinzip lautet: Mensch und Problem
voneinander trennen. In Verhandlungen neigen Menschen oft dazu, ihre eigenen
Emotionen und Vorurteile in den Vordergrund zu stellen. Dies kann den
Verhandlungsprozess erheblich stdoren. Die Ldsung? Betrachte das Problem
objektiv und unabhangig von den beteiligten Personen. Das bedeutet, Emotionen
auBen vor zu lassen und sich auf sachliche Argumente zu konzentrieren, um das
eigentliche Problem zu ldsen.

Das zweite Prinzip ist, sich auf Interessen statt auf Positionen zu
konzentrieren. Positionen sind oft starr und unveranderlich, wahrend
Interessen die zugrunde liegenden Bedirfnisse und Winsche darstellen, die
flexibel und verhandelbar sind. Wenn du die Interessen deines Gegenibers
verstehst, kannst du kreative Ldésungen finden, die fir beide Seiten von
Vorteil sind. Dieses Prinzip erfordert Einfuhlungsvermégen und die Fahigkeit,
die Perspektive des anderen einzunehmen.

Der dritte Grundsatz der Harvard Methode besteht darin, Optionen zum
beiderseitigen Vorteil zu entwickeln. Oftmals sind Verhandlungen ein Kampf,
bei dem jede Partei versucht, das Beste fur sich herauszuholen. Die Harvard
Methode schlagt vor, gemeinsam nach LOosungen zu suchen, die beiden Parteien
niatzen. Indem du mehrere Optionen in Betracht ziehst und die Vor- und
Nachteile jeder Option abwagst, kannst du eine Ldsung finden, die fur alle
Beteiligten akzeptabel ist.

Das vierte Prinzip ist die Anwendung objektiver Kriterien. Anstatt sich auf
subjektive Ansichten und Emotionen zu stiitzen, sollten Verhandlungen auf
objektiven Standards basieren. Objektive Kriterien bieten eine neutrale
Grundlage, auf der Entscheidungen getroffen werden kénnen, und tragen dazu
bei, Streitigkeiten zu vermeiden. Beispiele fiur objektive Kriterien sind
Marktanalysen, rechtliche Bestimmungen oder bewahrte Verfahren in der
Branche. Diese Kriterien helfen, den Verhandlungsprozess zu rationalisieren
und faire Ergebnisse zu erzielen.

Von Positionen zu Interessen:
Der Schlussel zur
erfolgreichen Verhandlung

In traditionellen Verhandlungen ist es ublich, dass die Parteien ihre
Positionen verteidigen und versuchen, das Beste fur sich herauszuholen. Doch
diese Herangehensweise fihrt oft zu festgefahrenen Situationen und
verharteten Fronten. Die Harvard Methode lehrt uns, dass es viel effektiver



ist, sich auf die zugrunde liegenden Interessen zu konzentrieren, anstatt an
starren Positionen festzuhalten.

Interessen sind die wahren Beweggrinde hinter den Positionen, die Menschen in
Verhandlungen einnehmen. Sie sind die Bedirfnisse, Winsche und Motivationen,
die jede Partei antreiben. Wenn du die Interessen deines Gegenubers
verstehst, kannst du Losungen finden, die diese Bedurfnisse berucksichtigen
und somit die Chancen auf eine Einigung erhodhen.

Ein weiterer Vorteil der Konzentration auf Interessen ist, dass sie die
Kreativitat fordert. Wenn du dich auf Interessen konzentrierst, erdffnen sich
neue Losungsansatze, die bei einer starren Positionierung nicht sichtbar
waren. Du bist in der Lage, uber den Tellerrand hinauszuschauen und
Alternativen zu entwickeln, die fir beide Seiten vorteilhaft sind.

Die Umstellung von Positionen auf Interessen erfordert jedoch eine gewisse
Offenheit und die Bereitschaft, sich auf den Verhandlungsprozess einzulassen.
Es erfordert auch die Fahigkeit, Fragen zu stellen und aktiv zuzuhdren, um
die wahren Interessen des Gegenubers zu verstehen. Doch der Aufwand lohnt
sich, denn er fuhrt zu besseren Verhandlungsergebnissen und einer starkeren
Beziehung zwischen den Parteien.

Objektive Kriterien: Die
neutrale Basis jeder
Verhandlung

Objektive Kriterien sind ein wesentlicher Bestandteil der Harvard Methode und
bieten eine neutrale Grundlage fur Verhandlungen. Sie helfen, Emotionen und
personliche Vorurteile aus dem Verhandlungsprozess herauszuhalten und
Entscheidungen auf rationalen und nachvollziehbaren Grundlagen zu treffen.

Die Verwendung objektiver Kriterien ist besonders nitzlich, wenn es darum
geht, unterschiedliche Meinungen oder Konflikte zu 16sen. Anstatt sich in
endlose Diskussionen zu verstricken, konnen sich die Parteien auf objektive
Standards einigen, die fiur beide Seiten akzeptabel sind. Dies schafft eine
Atmosphare des Vertrauens und der Fairness, die den Verhandlungsprozess
erheblich erleichtert.

Zu den haufig verwendeten objektiven Kriterien gehdren Marktanalysen,
statistische Daten, rechtliche Bestimmungen oder bewahrte Verfahren in der
Branche. Diese Kriterien bieten eine solide Basis fiur Verhandlungen und
helfen, die Diskussionen auf das Wesentliche zu konzentrieren. Sie tragen
auch dazu bei, Missverstandnisse zu vermeiden und die Wahrscheinlichkeit von
Streitigkeiten zu verringern.

Ein weiterer Vorteil der Verwendung objektiver Kriterien ist, dass sie den
Verhandlungsprozess transparenter machen. Beide Parteien wissen, woran sie
sind, und konnen ihre Argumente auf fundierte Fakten stutzen. Dies schafft



ein Klima des Vertrauens und der Zusammenarbeit, das zu besseren
Verhandlungsergebnissen fuhrt.

BATNA: Deine geheime Waffe 1in
jeder Verhandlung

BATNA steht fir ,Best Alternative to a Negotiated Agreement” und ist ein
zentraler Bestandteil der Harvard Methode. Es handelt sich dabei um die beste
Alternative, die du hast, wenn die Verhandlungen scheitern oder kein
akzeptables Ergebnis erzielt wird. Eine starke BATNA gibt dir Sicherheit und
Verhandlungsmacht, da du nicht darauf angewiesen bist, um jeden Preis eine
Einigung zu erzielen.

Die Kenntnis deiner BATNA gibt dir die Freiheit, selbstbewusster in
Verhandlungen zu gehen und dich nicht auf unfaire Angebote einzulassen. Wenn
du weillt, dass du eine gute Alternative hast, kannst du besser einschatzen,
wann es sinnvoll ist, einen Verhandlungstisch zu verlassen und wann es sich
lohnt, weiter zu verhandeln.

Eine starke BATNA erfordert Vorbereitung und Recherche. Du musst alle
Moglichkeiten und Alternativen sorgfaltig abwagen, bevor du in eine
Verhandlung gehst. Dies gibt dir nicht nur Sicherheit, sondern auch die
Flexibilitat, auf unerwartete Entwicklungen zu reagieren.

Die Harvard Methode lehrt uns, dass eine gut durchdachte BATNA der Schlissel
zu erfolgreichen Verhandlungen ist. Sie gibt dir die Kontrolle lUber den
Verhandlungsprozess und ermoglicht es dir, selbstbewusst und strategisch zu
agieren. Egal, ob du ein Gehalt verhandelst oder einen Vertrag abschliellt —
eine starke BATNA ist deine geheime Waffe, um das beste Ergebnis zu erzielen.

Fazit: Die Harvard Methode als
strategisches Werkzeug

Die Harvard Methode ist mehr als nur eine Verhandlungstechnik — sie ist ein
strategisches Werkzeug, das dir hilft, in jeder Verhandlungssituation
erfolgreich zu sein. Indem du die Prinzipien der Methode anwendest, kannst du
faire und nachhaltige LOsungen entwickeln, die fir alle Beteiligten von
Vorteil sind.

Obwohl die Harvard Methode ihre Wurzeln in der Theorie hat, ist sie in der
Praxis auBerst effektiv. Sie bietet dir die Werkzeuge, um Verhandlungen auf
eine professionelle und strukturierte Weise anzugehen. Wenn du die Methode
beherrschst, bist du in der Lage, selbst in schwierigen
Verhandlungssituationen einen kiuhlen Kopf zu bewahren und das bestmdgliche
Ergebnis zu erzielen. Nutze die Harvard Methode — und du wirst sehen, wie
sich deine Verhandlungskompetenzen auf ein neues Level heben.



