Weitere Informationen zum Thema Vertragsverhandlungen finden Sie auch auf der Seite der Forschungsgruppe Contract Governance &
Contract Negotiation der Universitit Siegen: http://www.wiwi.uni-siegen.de/contractgovernance/
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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) iiberlappen, 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
Raiffa im Jahr 1982 (Raiffa, The Art and Science of Negotiation, 1982).

Gibt es ein ZOPA, miisste 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
it off) ndher unter walk away terms (— deal-breaker)). Bei einem gréf3eren ZOPA konnte
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
verfdlschend, weil es in der Regel eindimensional ist. Meist wird nur der absolute Preis
beriicksichtigt. Nebenbedingungen wie Zahlungsbedingungen, Qualitdten, Risiken und
Chancen lassen sich nur schwer darstellen. Das ZOPA beriicksichtigt auch nicht die
Unsicherheiten vor Beginn der Verhandlung bei der Festsetzung des Minimalzieles. Wie
beim BATNA sollte auch beim ZOPA die Dynamik wihrend der Verhandlung bertick-
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. Moglich wire es allerdings, das ZOPA im Verhandlungstraining
mit vorgegebenen Minimalzielen zu verwenden, um die Fahigkeiten von Verhandlern in
Trainingsverhandlungen (— Verhandlungssimulationen) zu bewerten.

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

Abb. 19 zeigt das Verhéltnis von BATNA und ZOPA.
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Abb. 19 BATNA und ZOPA. (Quelle: Eigene Darstellung)
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