
Beispiel dafür sind reine Preisverhandlungen. Hier gehen viele Verhandler von einem zero-
sum game aus. In vielen Fällen bestehen jedoch vielfältige Möglichkeiten den Gesamtge-
winn der Beteiligten zu erhöhen (zu den Optionen → negotiation pie) und damit ein reines 
zero-sum game – auch in Bezug auf Preisverhandlungen – zu verhindern.

Zirkelschluss Unter einem Zirkelschluss (circulus vitiosus oder auch petitio principii) 
versteht man eine Argumentation, die verdeckt → Prämissen beinhaltet, die jedoch wie-
derum diese Argumentation erst begründen sollen. So wird z. B. mit Zahlen gearbeitet 
und aus ihnen die Richtigkeit anderer Zahlen abgeleitet, wobei diese als Ausgangspunkt 
genommenen Zahlen nicht unabhängig von den zu belegenden Zahlen gewonnen wurden.

Zirkuläre Fragen  Bei zirkulären Fragen wird „um die Ecke“ gefragt. Diese Fragetechnik 
stammt ursprünglich aus dem therapeutischen Bereich und kann in Verhandlungen in abge-
wandelter Form eingesetzt werden. So kann dem Verhandlungspartner eine Frage gestellt 
werden, bei der er sich in einen (nicht in das Gespräch involvierten) Dritten hineinversetzen 
soll. Durch die Einnahme dieser Außenperspektive kann der Gefragte bei seiner Antwort 
Abstand gewinnen und im Schutze der Perspektive des Dritten seine ehrliche Meinung 
äußern. Zusätzlich bietet diese Technik dem Fragenden die Möglichkeit, den Gefragten in-
direkt auf etwas hinzuweisen. Denn durch das Hineinversetzen kann dem Geschäftspartner 
ein möglicher Denkfehler selbständig auffallen.

Beispiel

(Es verhandeln die Vorstände zweier Unternehmen)
Vorstand 1 zu Vorstand 2: „Wie denken Sie, werden die Kapitalmarktanalysten un-

seren Deal aufnehmen?“

Zone defense In Mannschaftssportarten wie Basketball und American Football bezeichnet 
eine zone defense eine Raumverteidigung anstelle einer Mann gegen Mann Verteidigung. 
Bezogen auf Vertragsverhandlungen bedeutet dies, dass bei einem → Verhandlungsteam 
jedem der Verhandler ein Verantwortungsbereich zugewiesen wird. Bei → zwei Verhand-
lern und technisch anspruchsvollen Produkten gibt es häufig einen produktorientierten 
Verhandler (z. B. einen Techniker/Ingenieur) und einen kaufmännisch-juristisch orientierten 
Verhandler. Der Vorteil einer solchen Aufgabenteilung liegt in der Spezialisierung der Ver-
handler. Die nicht zu unterschätzende Gefahr besteht darin, dass die durch das → Vierau-
genprinzip oft ebenfalls gewünschte gegenseitige Kontrolle nicht vollständig gewährleistet 
werden kann, da jeder Verhandler nur seinen Bereich kennt. Daher ist es empfehlenswert, 
dass zwar jeder für seinen Bereich verantwortlich ist, aber der oder die anderen Verhandler 
die Grundlagen der jeweils anderen Bereiche so gut kennen, dass sie dort auch inhaltlich 
die Verhandlung unterstützen können.

ZOPA (Zone of possible agreement)  Das ZOPA – auch bargaining range bzw. Eini-
gungszone genannt – beschreibt den Bereich, in dem sich die jeweiligen Minimalziele 
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(→ deal-breaker) überlappen, wobei diese Minimalziele bei rationalen, interessenorientier-
ten Verhandlungen wesentlich durch das eigene → BATNA bestimmt werden. Bei → positi-
onsorientierten Verhandlungen kann das Minimalziel aber auch irrational und weitgehend 
unbeeinflusst vom BATNA sein. Erfunden wurde ZOPA als Grundbegriff von Howard 
5DLৼD im Jahr 1982 (5DLৼD� The Art and Science of Negotiation, 1982).

Gibt es ein ZOPA, müsste es in der Theorie eine Einigung geben. Gibt es kein ZOPA, 
folglich also ein NOPA (no possible agreement), so sollte es auf den ersten Blick bei 
rationaler Betrachtung keine Einigung geben (siehe zum Verhandlungsabbruch (→ break 
LW�Rৼ) näher unter walk away terms (→ deal-breaker)). Bei einem größeren ZOPA könnte 
man auch den Verhandlungserfolg der beiden Seiten daran messen, in welchem Bereich 
des ZOPA die Einigung erfolgte. Das ZOPA ist jedoch bis zu einem gewissen Grad 
verfälschend, weil es in der Regel eindimensional ist. Meist wird nur der absolute Preis 
berücksichtigt. Nebenbedingungen wie Zahlungsbedingungen, Qualitäten, Risiken und 
Chancen lassen sich nur schwer darstellen. Das ZOPA berücksichtigt auch nicht die 
Unsicherheiten vor Beginn der Verhandlung bei der Festsetzung des Minimalzieles. Wie 
beim BATNA sollte auch beim ZOPA die Dynamik während der Verhandlung berück-
sichtigt werden.

Das ZOPA ist eher eine Kategorie, die die Wissenschaft und nicht die Praxis verwen-
det. Das liegt auch daran, dass das Minimalziel des Verhandlungspartners in der Regel 
nicht exakt bekannt ist. Möglich wäre es allerdings, das ZOPA im Verhandlungstraining 
mit vorgegebenen Minimalzielen zu verwenden, um die Fähigkeiten von Verhandlern in 
Trainingsverhandlungen (→ Verhandlungssimulationen) zu bewerten.

Das ZOPA wird vom deutschen Gesetzgeber in § 1 Abs. 3 S. 6 Außensteuergesetz im 
Rahmen des hypothetischen Fremdvergleichs zur Bestimmung des angemessenen Preises 
bei Geschäften zwischen Unternehmen eines Konzerns inhaltlich herangezogen und hat 
damit in gewisser Weise auch eine Legalanerkennung erfahren.

Abb. 19 zeigt das Verhältnis von BATNA und ZOPA.

Theoretische 

Einigungsmöglichkeiten
ZOPA

Minimalziel

MinimalzielMaximalziel

Maximalziel

Verhandlungsspielraum des Verkäufers

Verhandlungsspielraum des Käufers

Besseres BATNA für Verkäufer

Besseres BATNA für Käufer

Abb. 19 BATNA und ZOPA. (Quelle: Eigene Darstellung)
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