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Harvard-Konzept : Sachbezogenes Verhandeln 

Mit dem Harvard-Konzept können private Alltagsprobleme, Verkaufsgespräche, Gehaltsverhandlungen oder politische Auseinandersetzungen effektiv ausgetragen werden.

Das Harvard Konzept geht davon aus, dass die Konfliktparteien eigene Interessen verfolgen. Sie erkennen aber, dass ein Scheitern der Verhandlungen beiden Seiten Nachteile bringt.

So funktioniert es 

1.
Unterscheiden Sie zwischen dem Menschen und dem Problem! 


Diese Unterscheidung ermöglicht es, eine Beziehung zum Verhandlungspartner aufzubauen und dennoch die eigenen Interessen zu vertreten. Für eine erfolgreiche Verhandlung ist es notwendig, dass sich die Verhandlungspartner aufeinander verlassen können.

2.
Stellen Sie Interessen und nicht Positionen in den Mittelpunkt!


Die Interessen beschreiben das Ziel der Verhandlungen. Daher ist es wichtig, die eigenen Interessen zu präzisieren und die Vorstellungen der Gegenseite zu kennen.


Nur wer die Interessen kennt, kann Lösungsmöglichkeiten entwickeln.


Unumstößliche Positionen, wie Maximalforderungen, engen den Lösungsspielraum erheblich ein.

3.
Entwickeln Sie Lösungsmöglichkeiten, die beiden Seiten Vorteile bringen!

Häufig gibt es nicht nur eine Lösung des Problems. Daher ist es besonders wichtig, verschiedene und eventuell völlig neue Lösungsansätze zu entwickeln. 

4.
Einigen Sie sich auf objektive Entscheidungskriterien!


Objektive Entscheidungskriterien müssen von beiden Konfliktparteien akzeptiert werden. Es kann sich dabei z.B. um eine Selbstverpflichtung handeln, eine gesetzliche Mindestbestimmung oder auch um das Ergebnis eines unabhängigen Gutachters. Die Festlegung eines solchen Kriteriums kann zu allen Phasen und auch differenziert zu verschiedenen Optionen erfolgen.
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