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Das Harvard-Konzept — oder:

die Macht von Prinzipien

Schliisselkompetenzen: Verhandlungsmanagement

Anna Zillmann*

Der Fachbereich unserer Universitat bietet seinen Studierenden diverse Veranstaltungen zum Erwerb von Schlusselquali-
fikationen an, die geméaR § 7 Abs. 2 Juristenausbildungsgesetz Nordrhein-Westfalen (JAG NRW) eine rechtssprechende,

verwaltende und rechtsheratende Praxis berticksichtigen.

Viele Studierende — gerade in den Anfangssemestern — fragen sich, welche Rolle die Schliisselkompetenzen spielen und

ob diese ihrem juristischen Studium forderlich sind.

Im Folgenden soll das beriihmte Harvard-Konzept mit einem fairen Interessenausgleich als Verhandlungsstrategie von
Roger Fisher, William L. Ury und (spater) Bruce Patton vorgestellt und erldutert werden. Dieser Aufsatz ist eine Einfiih-
rung in den Bereich des Verhandlungsmanagements und intendiert, die Studierenden zur Beschéftigung mit den juristi-

schen Schliisselkompetenzen anzuregen.

1. Grundriss: die Macht von Prinzipien

Die RechtswissenschaftlicherRoger Fisher und William L.
Ury der Harvard Universitat entwickelten 1981 das so ge-
nannte Harvard-Konzept! im Zuge des berihmten Harvard
Negotiation Project. Dieses Projekt ist ein Forschungspro-
jekt der Harvard Law School im Rahmen des Program on
Negotiation. Hier beschéaftigen sich Wissenschaftler aus
Harvard und dem MIT beispielsweise in Kooperation mit
dem Simmons College in Boston mit Verhandlungsme-
thoden und Mediation. Als heute stellvertretender Leiter
dieses Projekts arbeitete auch der spatere Mitautor Bruce
Patton hieran mit.

Im Grundsatz geht es bei diesem Konzept um Verhand-
lungsmanagement und dessen gute Ausfiihrung. Aus-
gangspunkt ist die Frage, inwiefern durch Verhandlungen
ein optimales Ergebnis fur alle Beteiligten erzielt werden
kann. Die Problematik, wie tberhaupt optimal verhandelt
werden kann, ist hierbei von Bedeutung. Aullerdem kon-
nen sich nattrlich auch beim bestmdglichen Verhandeln
Schwierigkeiten ergeben. Was ist zum Beispiel, wenn der
Verhandlungspartner nicht an einem optimalen Ergebnis
interessiert ist? Oder wie geht es weiter, wenn schmutzige
Tricks angewandt werden? Auf welche Art und Weise finde
ich Gberhaupt mein eigenes, optimales Ergebnis? Denn nur
wenn man sein eigenes Ziel und das dahinterstehende In-
teresse vor Augen hat, kann man gut vorbereitet \erhand-
lungen beginnen. Vorbereitung auf eine Verhandlung ist
insgesamt nicht zu unterschétzen.

Dem Harvard-Konzept geht es um ein Festhalten an Prin-
zipien. Man muss in der Lage sein, mit Prinzipien zu ar-
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beiten. Nur dann kann dieser Verhandlungsstil gelingen.
Es handelt sich n&mlich tatséchlich um einen Stil im ge-
sellschaftlichen und kommunikativen Sinne. Durch das ge-
zielte und gekonnte Einsetzen von Prinzipien entsteht eine
autonome Struktur, die man beherrschen muss, um eine
gute Verhandlung zu fuhren. Das Einzigartige und damit
das Einfache an diesem Konzept ist, dass es sich immer
um Prinzipien und Strukturen handelt, die man sich mit
klarem Menschenverstand und logischer Sachlichkeit er-
arbeiten kann. Zumindest ist dies das Muster hinter dem
Harvard-Konzept. Ob man das Konzept wirklich so leicht
anwenden kann, wird sich im Folgenden noch zeigen.

2. Anwendungsbereich: wofiir Verhandlungs-
management?

Verhandlungsmanagement kann — so die Rechtswissen-
schaftler aus Harvard - in allen Lebens- und Geschaftsbe-
reichen groRRe Bedeutung erlangen. Oder besser gesagt: die
Féhigkeit, Verhandlungen gut zu managen kann eine wich-
tige Rolle spielen und eine hervorragende Qualifikation
darstellen. Im Privatbereich erleichtert erfolgreiches, po-
sitives und sachliches Verhandeln den Alltag. Die Anwen-
dung klarer Prinzipien soll es moglich machen, konstrukti-
ve Gespréche mit dem Lebens- oder Ehepartner oder Fami-
lienmitgliedern ber Themen zu fuhren, die sonst vielleicht
Konflikte auslosen wirden. Von Bedeutung ist aber, dass
sich alle an die Spielregeln halten, denn sonst gerat das
Harvard-Konzept moglicherweise ins Schwanken.

Das groRte Anwendungsfeld ist wahrscheinlich der Beruf.
Ob man als Manager, Bauleiter oder Anwalt Verhandlun-
gen fuhrt — Gberall geht es um das Erzielen einer Situati-
on, in der alle gewinnen. Gerade im Bereich der Juristerei
kénnte das Harvard-Konzept wohl bei gerichtlichen und
auch aulergerichtlichen Verhandlungen grof3e Dienste lei-
sten.
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Die Bedeutung der Fahigkeit Verhandlungen zu fihren,
sieht man schon beispielsweise an der rasenden Entwick-
lung der Mediation. Im Bundestag kursieren Entwiirfe
der Bundesregierung fir ein geplantes Mediationsgesetz?
(BTags Drucksache: 17 / 5335), welches die Mediation und
andere Verfahren der auRRergerichtlichen Konfliktbeilegung
fordern soll. Selbst wenn man vor Gericht geht, wird mei-
stens dennoch in jeder Lage des Verfahrens tber eine alter-
native Losung verhandelt.® Dies bedeutet, dass Verhand-
lungsmanagement auch hier eine wichtige Kompetenz fir
einen Juristen (und einen Jurastudenten) ist. Daher sollte
man auch schon im Studium die Relevanz einer solchen
Schlisselqualifikation nicht unterschédtzen. Also ist ein
erweiterter theoretischer Anwendungsbereich auch an der
Universitédt zu finden. Zunéchst einmal muss aber der ge-
zielte Einsatz des Konzepts und die Prinzipien verstanden,
gelernt und eingetbt werden.

Das Konzept: die Methode sachgerechten Verhandelns
Wie oben bereits erldutert, bedarf es im Grundriss nur ,,ein-
facher” Prinzipien, die beachtet werden mussen, um einen
gerechten Ausgleich der Parteiinteressen zu erzielen. Die-
se Prinzipien sollen im Folgenden aufgrund ihrer Beschaf-
fenheit als Spielregeln bezeichnet werden. Wer mit dem
Harvard-Konzept intensiv arbeitet, wird sich selber dabei
erwischen, wie er denkt, dass diese Spielregeln selbstver-
standlich und einfach zu handhaben sind. Aber sind sie
wirklich im Alltag anwendbar? Oder bietet das Harvard-
Konzept lediglich gute Anregungen fur Geschéftsverhand-
lungen? Die Autoren nennen dies die Methode des sach-
gerechten Verhandelns, die im Folgenden vorgestellt wird.
Der Aufbau ist strukturiert: es gibt vier grole Spielregeln,
die man beachten und anwenden muss. Diese sollen nun
aufgefuhrt werden.

1.,,Menschenund Probleme getrennt voneinander behandeln!*
Dieser Grundsatz ist die Basis des Harvard-Konzepts. Im
Vordergrund steht, dass jeder Verhandlungspartner auch
— und vor allem - ein Mensch ist. Und ein Mensch hat
menschliche Schwéchen und darauf muss man eingehen
koénnen. Kann man darauf eingehen, vermeidet man mei-
stens automatisch unkluge Einigungen.’

Eine ganz besonders groRe Rolle spielt bei diesem ersten
Schritt die Empathie. Nur wer sich in die Situation des
anderen versetzen kann, kann dessen Interessen erkennen
und diese sachgerecht deuten und behandeln. Hiermit kann
man jedoch mdoglicherweise spielen. Das liegt daran, dass
das Selbst und das Selbstverstandnis des Menschen sich
mit seinen eigenen Positionen identifiziert.® Versetzt man
sich in die Lage des Verhandlungspartners, kennt man sei-

2 BTags Drucksache: 17 / 5335 vom 01. April 2011.

% Siehe beispielhaft hierflir § 278 ZPO.

4 S.4A1ff.

5 Zur Problematik des ,,Positionsgerangels* und den damit verbun-
denen unklugen Entscheidungen siehe S. 27.

® Hierzu: S. 34 (das Problem des Ichs.)

ne Vorstellungen’. Diese Vorstellungen sind jedoch nicht
immer fest, sie kénnen beeinflusst werden — auch unbe-
wusst. Die beste Mdglichkeit zu einer solchen Umpolung
und damit Manipulation besteht darin, sich génzlich anders
zu verhalten, als es von einem erwartet wird.® Man muss
Interessen und Vorstellungen austesten. Solche Tricks kén-
nen einem auch alltagliche Verhandlungen und Diskussio-
nen vereinfachen und zu einem kreativen Gedankenspiel
flhren. Wenn man sich selber bei alltaglichen Verhand-
lungen und Diskussionen beobachtet, weil} man, dass man
sich doch immer wieder von der Person der anderen Partei
beeinflussen lasst. Ist man nicht groRzligiger und nachgie-
biger gegenuber seiner Schwester als gegeniiber einem
potentiellen Vertragspartner beim Autokauf? Hier muss
man Distanz wahren kdnnen. Das bedeutet, dass man eine
gedankliche Trennung der Person und des Konflikts vor-
nehmen muss. Eine solche Vorgehensweise klingt einfach,
ist es aber moglicherweise gar nicht. Findet sich hier schon
eine Schwachstelle des Konzepts? Nur wenn man viele Be-
rihrungspunkte mit Diskussionen und vor allem Verhand-
lung im Beruf (also jeden Tag) hat, kann man lernen, eine
solche Entzweiung vorzunehmen. Aber gerade das soll die
Grundlage des Konzepts und der erste Schritt zu einer op-
timalen Verhandlung sein.

Weitergehend ist es wichtig, beim ,,Problem Mensch* auf
Emotionen zu achten. Ein Vorteil kann daraus resultieren,
dass man nicht nur die Emotionen der anderen erkennt und
versteht, sondern auch die eigenen. Wie schon der chinesi-
sche Philosoph Laotse® sagte: ,,Wer andere kennt ist klug, wer
sich selbst kennt, ist weise.” Insgesamt werden schon beim
ersten Schritt gute Verhandlungstricks gegeben, die man aber
auch anwenden kénnen muss. Dabei merke man sich als ab-
strahierte Spielregel: Nett sein ist auch keine L&sung.°

2. ,Nicht Positionen, sondern Interessen in den Mittel-
punkt stellen!*1

Der zweite zu beachtende Punkt bei einer Verhandlung be-
steht darin, dass man sich nur auf die Interessen des An-
deren konzentrieren darf. Die Interessen dirfen aber nicht
mit den entsprechenden Positionen bei der Beachtung die-
ser Spielregel verwechselt werden. Das ist die grofite Ge-
fahr bei einer Verhandlung. Also muss man herausfinden,
was das Interesse und was die vertretene Position des an-
deren Teils ist. Fundament dieser Regel ist die Erkenntnis,
dass ein Problem immer durch Interessen bestimmt wird.
Man kann aber ebenso sagen, dass ein Problem immer
erst entsteht, wenn es entgegenstehende Interessen gibt.
Wichtig ist also die Fahigkeit, die Interessen des anderen
zu erkennen. Wie oft duRern Menschen sich nicht zu dem,
was sie wirklich wollen? Also muss man nach Ansicht
des Harvard-Konzepts immer eine Frage stellen: Warum?

" Anm.: Der Konflikt liegt in den Kopfen der Menschen.
8 Zu dieser (unkonventionellen) Methode siehe S. 52.

° Lao-Tse: Grunder des Daoismus, 6. Jh. vor Chr.

0 S, 30.

1S, 69 ff.
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Durch Nachfragen wird dem Verhandlungspartner Interes-
se und Aufmerksamkeit gezeigt und man gelangt (meist)
zu der Antwort auf die Frage. So kann man sich nicht nur
Bemdihungen sparen, sondern auch Zeit — die bei vielen
Verhandlungen knapp sein kann. Man muss aber genau so
fragen: Warum nicht? Hierbei muss man aber auch an die
Handlungsalternativen und WahImdglichkeiten der Gegen-
seite denken.*? Daraus ergibt sich ein wichtiges Hilfsmittel:
die Kommunikation. Man muss hart in der Sache sein, aber
sanft zu den beteiligten Menschen. So erzielt man zwei Er-
folge: man gelangt zu einem positiven Ergebnis fir alle
und pflegt die private oder geschaftliche Beziehung — oder
man setzt sie zumindest nicht aufs Spiel. Dies sind namlich
auch die grundlegenden Interessen bei einer Verhandlung,
die jede Partei zu erfullen sucht.

Die Begrinder des Konzepts stellen in diesem Bereich
die These auf, die wichtigsten Interessen seien zumeist
die menschlichen Grundbedirfnisse. Beispielhaft seien
Sicherheit, wirtschaftliches Auskommen, Zugehorigkeits-
gefuihl, Anerkanntsein und Selbstbestimmung genannt.®
Man kann also mit einfachem Menschenverstand haufig
die Interessen der anderen erkennen und darauf eingehen.
Das bedeutet, dass hinter vielseitig zu interpretierenden
Positionen oft grundlegende Bedurfnisse stecken: Sicher-
heit oder Selbstbestimmung meistens. Somit hat man einen
einfachen Zugang zu vielen Interessen des Verhandlungs-
partners. Gerade weil diese Bedirfnisse so fundamental
sind, werden sie meistens — auch von den besten Verhand-
lungspartnern — ibersehen.

3. ,,Vor der Entscheidung verschiedene WahImaglichkeiten
entwickeln!

Wenn das Harvard-Konzept besagt, dass man verschiedene
Optionen erschaffen muss, um am Ende die beste flr beide
Seiten zu finden, erklart es gleichzeitig, wie man solche
Optionen entwickeln kann und soll.

Hierflir mussen ebenfalls verschiedene Regeln beachtet
werden. Am Anfang ist es wichtig bei der Entwicklung der
Optionen objektiv und vollkommen neutral zu sein. Man
darf in keinem Fall gleichzeitig eine Beurteilung vorneh-
men. Denn dies kann zu einer unbefriedigenden Verhand-
lungssituation flhren, in der sich alle Beteiligten unwohl
fuhlen. Die Neutralitat ist ein Grundstock der Methode des
sachgerechten Verhandelns.® Dies soll aber erst beim vier-
ten Punkt néher analysiert werden.

Weiterhin muss man eine Vielzahl von Varianten nennen,
die einem akzeptabel erscheinen. Ein grof3er Fehler besteht
darin, nach der ,,einen* Losung zu suchen. Der Kuchen ist
sozusagen nicht begrenzt.'® Versteift man sich von vornher-
ein auf eine bestimmte Ldsung, hat der Verhandlungspart-
ner moglicherweise kein Interesse mehr an einer objekti-

12 Zur Frage, welche Interessen im Weg stehen: siehe S.74.

1% Siehe dazu S.79.

8. 89 ff.

5 Zur Frage warum Neutralitdt so wichtig ist siehe S. 121.

6 Es geht meistens nicht um eine Entweder-Oder-Entscheidung, da-
her ist der Kuchen nicht begrenzt. Diese Annahme ist falsch.

ven Verhandlung, weil das Ergebnis schon als festgemacht
erscheint. Die verschiedenen Verhandlungsalternativen
mussen fur alle Seiten aber auch Vorteile haben. Damit er-
halten alle Beteiligten das Gefuhl, sie hatten eine Wahl und
damit eine Moglichkeit der Beeinflussung des Ergebnisses.
Schlussendlich missen diese Vorschléage in der Lage sein,
den anderen Personen, die an der Verhandlung beteiligt
sind, die Entscheidung zu erleichtern. Nach dieser Vorge-
hensweise kann man mehrere Optionen entwickeln, aus
denen man die herausfiltern muss, die fir alle Vorteile hat.
Hierflr finden sich im Alltag anwendbare Vorgehenswei-
sen®’: Erstellen von Listen, gemeinsames Brainstorming,
Mind-Maps und konstruktive Pro- und Contra-Listen. Dies
steigert die allgemeine Zufriedenheit bei Verhandlungen
und fihrt zu einem wichtigen Nebeneffekt: die Verhand-
lungspartner konnen gute Geschéftsbeziehungen aufrecht
erhalten. Denn auch hierum geht es. Sind alle Beteiligten
mit der Verhandlung und ihrem Ergebnis zufrieden sind
sie gegebenenfalls an erneuten Verhandlungen interessiert.
Aus diesem Verhandlungspunkt wollen wir uns eine Spiel-
regel besonders merken: Drohungen helfen nicht.'® Dies ist
leider etwas, was man leicht vergisst wenn eine Verhand-
lung ins Schwanken gerat. Man muss aber auch daran den-
ken, dass man sich selber nicht irgendwelchen Prinzipien
beugen darf. Das darf man ndmlich nur, wenn die Prinzi-
pien selbst sinnvoll sind und einem sinnvoll erscheinen.®

4. ,.Das Ergebnis auf objektiven Entscheidungsprinzipien
aufbauen!*?

Objektivitat ist eine Fahigkeit die Juristen besitzen sollten.
Egal in welcher beruflichen Position man spater steht, man
muss immer in der Lage sein, ein Problem von mehreren
Seiten aus zu betrachten und zu bewerten. Man muss fur
alle Beteiligten eine einvernehmliche Lésung finden koén-
nen. Daher ist gerade dieser Punkt bei gerichtlichen bzw.
auRergerichtlichen Verhandlungen zu beachten. Man muss
auch konstruktiv durchsetzungsfahig sein, dies bedeutet,
dass man gegenuber dem Verhandlungspartner auf der An-
wendung neutraler Beurteilungskriterien bestehen muss.
BloRe Willensentscheidungen sind meist nicht befriedi-
gend fur alle Beteiligten. Hierbei erklaren die Autoren,
dass der Ansatz darin bestehe, dass sich die Ldsung auf
Prinzipien griindet und nicht durch gegenseitigen Druck
zustande kommen darf.

Dass Druck in einer Verhandlung meist zu negativen Er-
gebnissen fiihrt, wurde oben bereits erlautert.?* Dabei miis-
se man sich auf die objektive Sachlage beziehen und offen
flr Vernunftgriinde sein. Dies ist durchaus nachvollzieh-
bar. Da es sich, wie oben bereits erlautert, um eine Grund-
fahigkeit des Juristen handeln muss, ist eine regelméaRige
Ubung in Verhandlungssituationen unentbehrlich.

17 Auch wenn der Nutzen dieser Methoden im Einzelnen streitig ist.
8 Zumindest nicht im Sinne des Harvard-Konzepts, S. 118.

19 Zur Aufgabe, bei Druck nicht nachzugeben, siehe ausfiihrlich S. 129.
2 S, 120 ff.

2 Siehe S. 129.
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Das Harvard-Konzept erklért auch hier nicht nur wie der
Verhandlungspartner sich verhalt, sondern auch, wie man
sich selbst verhalten muss. Selbstreflexion kann zu Selbst-
bestimmung flhren — und wenn einem das gelingt, kann
man sich entschieden auf die Anwendung objektiver Krite-
rien konzentrieren und dennoch flexibel sein.?

Eines der zuvor angedeuteten Grundprinzipien ist die
Fairness. Es geht um faire Kriterien? und um faire Ver-
fahrensweisen?. Nur bei fairen Verhandlungen kdnnen am
Ende alle gewinnen, auch wenn man in gewissen Punkten
sicherlich verzichten oder zurucktreten muss. Wenn aber
alle Verhandlungsbeteiligten an gewissen Punkten zuriick-
stecken missen, ist die allgemeine Zufriedenheit gesichert,
weil nicht nur einer verzichten musste. Und dies soll das
optimale Ergebnis nach dem Konzept sein.

Erforderlich ist auch die Féhigkeit des Umdenkens und
Umwandelns. Verwandelt sich also eine bisher ordnungs-
gemale Verhandlung in einen Streitfall wird die Situation
vereinfacht, wenn der Streitfall zu einer gemeinsamen Su-
che nach objektiven Kriterien umgewandelt werden kann.
Dazu missen aber alle Beteiligten bereit sein. Und hierin
liegt ein weiteres Problem des Konzepts. Diese mégliche
Schwierigkeit und andere Schwierigkeiten des Konzepts
sollen im Folgenden erlautert werden.

IV. Konflikttriichtige Verhandlungen — und jetzt?

Was passiert, wenn nicht alle Verhandlungspartner bereit
sind, sich auf eine solche Verhandlungsweise einzulassen?
Was ist, wenn die Gegenseite versucht den Verhandlungs-
partner zu unterdriicken? Auf diese Fragen versucht das
Konzept ebenfalls Antworten zu geben.

Fisher, Ury und Patton schildern verschiedene Situationen,
die eine Verhandlung problematisch oder gar aussichtslos
erscheinen lassen und geben gleichzeitig Hinweise, wie
eine solche problematische Situation interessengerecht ge-
16st werden kann.

Dargestellt wird beispielsweise die Situation, in der die
Gegenseite starker ist. In einer solchen Situation kann
es passieren, dass eine Seite versucht, die andere zu un-
terdriicken und ihr eine Meinung aufzuoktroyieren. Ge-
schieht dies, sind alle schlussendlich unzufrieden und
werden auBerdem beispielsweise kein Interesse an einer
kiinftigen Vertragsbeziehung haben. Wenn dies tatséchlich
der Fall ist, ist es erforderlich, eine so genannte ,,Beste Al-
ternative® zu entwickeln. Die Entwicklung verl&uft &hnlich
der Entwicklung der anderen Optionen.?” Auch hier bietet
sich beispielsweise das Erstellen einer Pro- und Contra-

2 Dies ist von untbertroffener Bedeutung, siehe S. 129.

% Siehe S. 125.

% Siehe S. 126.

% Man kann beispielsweise Fragen: ,,Wie denken Sie dariiber?”, S. 129.
% Die ,beste Alternative* zur Verhandlungsiibereinkunft im
deutschen, aber im Original: BATNA (Best Alternative to Negoti-
ated Agreement)

2" Siehe oben zu der Bedeutung der Wahlmdglichkeiten.

Liste an.?® Diese beste Alternative muss aber immer auch
in eine praktische Option umgewandelt werden kénnen, sie
muss existent sein. Dies bedeutet Macht: Je attraktiver die
beste Alternative ist, desto mehr Macht hat man in der Ver-
handlung.?® Also erkennt man hier in der grundlegenden
Struktur die Macht der Prinzipien. AuRerdem bietet es sich
an bei einer solchen Uber-Unterordnungs-Situation die
beste Alternative der Gegenseite herauszufinden und zu
untersuchen. Hierdurch schafft sich vielleicht wieder eine
Gleichordnung. Aber auch hierbei muss man der Empathie
fahig sein.

Problematisch kann zudem der Fall sein, dass der Ver-
handlungspartner nicht mitspielt. Hierbei erschaffen die
Autoren das so genannte Verhandlungs-Judo und raten zu
dessen Anwendung.®* Das Prinzip dabei lautet: nicht zu-
riickschlagen. Und ebenfalls hier muss man der Umwand-
lung fahig sein: wenn die Gegenseite personliche Angriffe
startet, muss man diese in sachbezogene Auseinanderset-
zungen verwandeln. Diese Umwandlungsfahigkeit ist sehr
bedeutend bei der Anwendung des Harvard-Konzepts.
Man muss eine weitere wichtige Fahigkeit besitzen um
konstruktiv verhandeln zu konnen: Schweigen. Schwei-
gen bedeutet Macht. Auch dies ist ein goldenes Prinzip
des Harvard-Konzepts. Aber es ist auch eine Fahigkeit, die
nicht alle Menschen besitzen. Wird man zu einer Stellung-
nahme oder zu einer gewissen Reaktion provoziert, kann
es einem schwer fallen, sich nicht verbal wehren zu wol-
len. Jedoch kann die Anwendung auch Verhandlungswun-
der bewirken. Aber dies muss man trainieren.

V. Das Ergebnis des sachgerechten Verhandelns

Und was ist das Ergebnis des Harvard-Konzepts? Nach
den Vorstellungen der Autoren besteht das Ergebnis in ei-
ner win-win-Situation, also einer giitlichen Ubereinkunft
mit der alle zufrieden sein kénnen. Aber ist das ein rea-
listisches Ergebnis? Besteht eine realistische Moglichkeit
mit dem Harvard-Konzept in jedem Privat- und Geschéfts-
gespréch eine Losung zu finden, die alle Vertragspartner
zufriedenstellt? Die allumfassende Beantwortung dieser
Frage ist an dieser Stelle unmdglich. Es handelt sich um
eine Form der Verhandlung, die man erlernen kann — und
die sicherlich empfehlenswert ist. Dies bezieht sich zuvor-
derst auf den beruflichen Bereich.® Gerade Juristen sollten
die Erzielung einer gitlichen Ubereinkunft erlernen, um
damit im Berufsleben gut arbeiten zu kdnnen.

VI. Stellungnahme: Die juristische Schénheit
der Prinzipien

\Vorangehend ist das Harvard-Konzept — der Klassiker der
Verhandlungstechnik — vorgestellt und erl&utert worden.
Die Anwendung sollte verhaltnisméRig und schlicht sein.
Man sollte sich die praktische Bedeutung des Harvard-

% Auch hier ist die Wirkungsweise wohl streitig.

2 \fergleiche hierzu S. 147 f.

30 Zum so genannten ,,Verhandlungs-Judo* siehe S. 154 ff.
81 Zumindest nach Einschatzung der Verfasserin.
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Konzepts vor Augen flhren. Die Autoren beschreiben an
mehreren Stellen, dass das Harvard-Konzept tberall an-
wendbar ist, im Geschéfts- und im Privatleben. Vorlieg-
end gilt es aber sich auf die Bedeutung des Konzepts fiir
den Jurastudenten bzw. den Juristen zu konzentrieren. Das
Konzept beruht auf Prinzipien und zwingt den Juristen zu
deren Anwendung. Dem Juristen sind Prinzipien in viel-
erlei Hinsicht bekannt. Wem das Rechtsstaatsprinzip, das
Opferschutzprinzip oder das Vertragsfreiheitsprinzip schon
nichts sagt, der sollte mit der Anwendung des Harvard-
Konzepts zurlickhaltend sein. Es ist eine Stilrichtung, aber
man muss eben auch diesen Stil haben. Das Praktikable
und damit das Schone an Prinzipien ist, dass man sie stets
bei den unterschiedlichsten Sachverhalten anwenden kann.
Das sollte doch gerade der Grundsatz sein — dass man alles
auf grundlegende Prinzipien zurtickfiihren kann. Halt man
sich also an die vorgenannten Prinzipien, gelangt man ver-
mutlich zu einer positiven Verhandlung. Ob das Ergebnis
immer flr alle gewinnbringend ist, ist davon abhangig,
wie gut das Konzept angewandt wird. Jedenfalls bietet es
gute Anregungen und ldeen, die fur den Juristen sowohl im
Studium als auch in der Praxis hilfreich sein kénnten. Das
Angebot der Schliisselkompetenzen sollte genutzt werden,
da ein rechtswissenschaftliches Studium nicht nur aus dem
Erlernen materiellen Wissens bestehen kann. Die verschie-
denen Angebote der Universitat machen es moglich, zusét-
zliche Kompetenzen und Qualifikationen zu erhalten, die
andere moglicherweise nicht haben. In jedem Fall ist es ein
erstrebenswertes Ziel, sich solche Verhandlungsmethoden
anzueignen. Das Harvard-Konzept stellt hierfir einen dur-
chaus guten Einstieg dar.

Wer mehr Uiber das Harvard-Konzept erfahren mdchte: Das
Buch ist fiir den Preis von 27,00 Euro beim Campus-Verlag
erhaltlich. (ISBN: 978-3-593-38982-0)



