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Die Harvard-Strategie

ADANINTEREINES.



Die Harvard-Strategie
ist die beruhmteste

Win-Win-Strategie

= Die guten, die besten Ergebnisse gibt es nur,
= wenn Sie gemeinsam (Sie und lhr GP) die Sache
bearbeiten,

= wenn Sie gemeinsam (Sie und lhr GP) das
Problem losen



Verhand
Verhand:

= Kampfen und Feilschen k

Beziehung
= Feilschen pa:




Kampfen und Feilschen ist zu
simpel fur ein gutes Ergebnis

= Lassen Sie sich nicht einengen
= Lassen Sie sich nicht zwingen

= Es geht immer um ,MEHR" als ,NUR"...
= nur um JA oder NEIN,
= nur um den Preis,
= nur um den einen Wert
= nur um das eine Zugestandnis...

Es geht um ein gutes Ergebnis!



Mit Freunden
kann man gut
verhandeln
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Tun Sie etwas fur die Gute
Beziehung

Interessieren Sie su:h fur den anderen
Uberlegen Sie eihen Sm,aﬁtalk

Halten Sie Blifgkkontakt Lfn’gzreden Sie mit
den Leuten «,«' ' it

Stellen Sie Rﬂc[(ﬂ'agen g jfiﬁén /st also
wichtig.." , Sle sefaan q’as 503! SN

Kleine Gesten smd hl|ﬁ‘€l7
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W=

s Pie-Menschen und die
“Sa¢the trennen
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Im Alltag heif3t das auch

= Tat und Tater trennen
= 7.B.: bei Kindern: , Du-Bistschlimm!* =, Du bist in
Ordnung, aber DAS kommt nicht in Frage!*

= ,BOses Kind!" - ,,Du weiBt ich mag dich, aber DAS ist in
unserer Familie absolut nicht moglich!*

= ,,Doublebind‘ auflosen

= _Wenn du mich liebst, dann tust du fur mich...”* ,lch
hab dich lieb, und diese Sache mochte ich klaren*
= Als freundlicher Beamter konnen sie schon..."* ., Ja

ich bin als Beamter grundsatzlich freundlich, jedoch
hier ist diese Sache zu..."



Das

= ,,Nur auf der Basis d
der Grundlage der Vo
Bediirfnisse aller Beteiligt
Verhandlungsergebnis zu erz




Die zweite (wi
jeder Verhs

Bevor diskutiert und ver
,,auf den Tisch*

Was ist (alles) zu bedenken, zu

Welche Zahlen liegen vor?
Was ist lhnen wic

Wie sehen Sie

Uns ist noch wic




rnNst

orstellungen
motionen

dlich von Ihren
d fragen Sie um die der

mer wieder das

gute Klima und das gute



Erkunden Sie
Vorinformation «

= Gibt es Hintermanner!

= VWem gegenuber gibt es
= Wie grol3 ist die K
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Konzentriere Dich nicht auf
@éﬂ onen, sondern auf die
dah Ilegenden

~ Interessen!
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Damit wurde Harvard weltberuhmt
Das Parade-Beispiel:

Die Verhandlungen in Camp David zw.
Agypten und Israel

Agypten ging es um die Souveranitat des
Sinai

Israel ging es um die Sicherheit und somit
um die Distanz der Truppen

Die Losung... =die Interessen beider sind
berucksichtigt

ein entmilitarisierter Sinai



Achtung Schaukampf!!!

Wenn Publikum vorhanden ist, dann ist die
Gefahr sehr grol3, dass man Starke zeigen
will; es werden Gut-Punkte gesammelt und
Minus-Punkte verteilt.

Will sich jemand profilieren?
Werden (Schutzen)Graben gebaut?

Muss jemand sein Gesicht wahren? (fur die
goldene Brucke vorsorgen!)




Jetzt geht es in di

= Alles was in Phase zw
jetzt Punkt fur Punkt ge
diskutiert..

@ Jetzt erst geht e
Entgegnungen

= Jetzt gibt es




Suchen Sie eine Losung, mit
der Sie beide leben konnen
(und wollen)

=] [= [= [

Kreativitat ist gefragt!
Suchen Sie mehrere Losungen! >« ,Es geht nur um..."
Vergrt')Bern Sie den Kuchen! >« ,Es geht nur um..."

Bewerten Sie erst sehr spat (auch hier: Vorsicht
Schiutzengraben!)

Uberlegen Sie/Fragen Sie: Kann der andere mit
dieser Losung leben!



Zeigen Sie Grof3e

Nehmen Sie jeden Vorschlag — auch eine Drohung
— als eine Option und

sehen Sie in jedem Angriff das Engagement! -

Arbeiten Sie mit der Judo-Technik: ,Daran merke
ich wie wichtig Ihnen... ist, Uns ist ganz wichtig... "

Benutzen Sie die Fragetechnik:
Fragetechnik ist besser als Sagetechnik!

Nutzen Sie auch Power-Fragen: ,Was wiirden Sie..."



= Bei den ,vielen" Idee
eine LOosungen fur beide

m Ziel: Kein schwacher Komp
groBe gemeinsame Nenner




Entwickle zuerst moglichst
viél tionen; bewerte und

_entscheide spater!




Vielleicht brauchen Sie
objektive Kriterien

Manchmal sind die Gegensatze unuberbruckbar. Der
grol3e gemeinsame Nenner ist nicht moglich.

Auch jetzt geht es nicht um Sieg oder Niederlage,
geht es nicht um Starke und Durchsetzten — Es
,darf" keinen Verlierer geben!

Suchen Sie Kriterien, die fur beide logisch und
objektiv sind

So bleibt die Losung ,,vernunftig”“ und ,,fair"
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Lose Interessenskonflikte

dmthﬁinzuziehen objektiver
~ Krite Ao




Und wenn die Gegenseite
starker ist....

1. Ihre Verhandlungsstarke hangt ab von ,Ihrer
besten Alternative"

2. Vertrauen Sie auf Ihre Verhandlungsstrategie, :
= Sie ist fair,
= sie ist gut,
= Sje gibt Ihnen Selbstsicherheit

3. Vertrauen Sie auf HARVARD und ,laden™ Sie
zum Verhandeln ein



Zeigen Sie Ihre
Verhandlungsstarke, Ihre
Verhandlungsfahigkeit

Verhandeln Sie uber Spielregeln
Verhandeln Sie Uber das Verfahren

Nutzen Sie die vielen Tipps und setzen Sie
Ihre ,Werkzeuge" ein

m Setzen Sie Power-Fragen ein

Tricks sind nichts mehr wert, wenn sie
erkannt und angesprochen werden



I. pb

Entscheide Dich fuir oder
gegeqeine
_ Verndltingsiibereinkunft
durch deren Vergleich mit
deiner besten Alternative
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Zusammenfassung:
Es gibt drei/vier Phasen und ganz
eindeutig zwei Bereiche

= |.Es geht um das gute
Gesprachsklima

= 2.Es geht um Fakten,
und um die Interessen,
die Emotionen,

die Wunsche...

= Zasur:,,Wir brauchen eine
Losung, wo flr Sie... wo fur

€€

uns...
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Nach dieser

Zusammenfassung
(moglicherweise bei einem
spateren Termin)

3. Jetzt geht es um viele
Optionen und um die

Ubereinkiinfte

4.Bei Bedarf: Arbeit mit
objektive Kriterien



Zwei Anwendungsbereiche fur

Harvard
Im Alltag, wenn aus einem = Bei geplanten Terminen
Gesprach eine wird mit Harvard
Verhandlung wird vorbereitet und
,,Was meinst du?“ gearbeitet.
,Was ist dir da wichtig?“ = |.Analyse der Situation
» Warum ist fiir dich diese =@ 2.Planung des Ablaufs
/O\jl.m.g hior HOS @ 3. Durchfuhrung der
. ic;)ru(st ier besonders Verhandlung
g...

,,Auch darauf mochten wir
nicht verzichten...*



b
IE'Erfolgsstrategie

Die Menschen und die Sache
rennen

If‘t;m statt Positionen
Optionen finden

Objektive Kriterien?

Beste Alternative?
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m Uberlegen Sie gemeins:
Unterlagen S. |3 bis

= VVas haben Sie bisher sc
ahnlich gemacht!?

= VVelche Anreg
Strategie wer
machen?




