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7-38-55-Regel Nach Mehrabian hat das, was in einem Dialog gesagt wird,
gerade einmal sieben Prozent Anteil an der Gesamtwirkung; 38 Pro-
zent werden {iber die Stimmfiihrung und gar 55 Prozent iiber nonverbale
Signale, also Mimik und Gestik, vermittelt. Dies ist entscheidend fiir
die Beurteilung und Steuerung von Kommunikation auch in — Ver-
handlungen. — Korpersprache in Verhandlungen.

Abschluss, gelungener Fiir einen gelungenen Abschluss insbesondere im
Anlagenverkauf, in dessen Folge die Partner auch weiterhin gerne
Geschifte miteinander machen wollen, sind vor allem zwei Dinge wichtig:
Das Problem des Kunden wird damit geldst, und beide Seiten betrachten
die Vereinbarung als fair. Aulerdem sollte das Geschift fiir alle Beteiligten
lohnend sein und einen Mehrwert darstellen.

Ankerung Phédnomen in — Verhandlungen, das durch den Ankereffekt (engl.
Anchoring Effect) bewirkt wird, 1974 von Tversky und Kahneman erst-
mals quantitativ untersucht und beschrieben. Begriff aus der — kogniti-
ven Psychologie, der die Tatsache bezeichnet, dass Menschen bei bewusst
gewihlten Zahlenwerten von momentan vorhandenen (auch irrelevanten)
Umgebungsinformationen beeinflusst werden mit der Folge einer systema-
tischen Verzerrung in Richtung des Ankers.

Anlage (engl. Capital Equipment) Hier erkldrungsbediirftiges technisches
Investitionsgut primér fiir den industriellen Anwendungsbereich, z. B.
Produktionsanlage, Grof3- und Messgerit, Werkzeugmaschine, Ver-
sorgungseinrichtung, Chemie- und Elektroanlage oder Spezialfahrzeug,
das durch eine Spezifikation oder ein Pflichtenheft prizise beschrieben ist
und nach deutschen Recht meist tiber einen Werkvertrag gekauft wird.
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Asymmetrische Informationsverteilung Ungleiche Verteilung der Kennt-
nisse beider Verhandlungsparteien iiber Basis und Hintergriinde eines
geplanten Geschifts. Folge der Prinzipal-Agent-Problematik; bedingt, dass
der Harvard-Ansatz [— Verhandlungsstil, Harvard-] nur bedingt anwend-
bar ist und dass freie Mirkte behindert werden. Im Rahmen der Prinzi-
pal-Agent-Theorie beschreiben Agenturkosten die Differenz der Kosten
einer idealen Losung (vollkommene Information) zur realen Losung.

Beraterverkauf Aufgabengebiet des— Vertriebsingenieurs, der erklarungs-
bediirftige Produkte verkauft, und abzugrenzen ist vom typischen
Verkaufsgesprich (engl. Pitch). Es liegt gleichzeitig eine hohe Kunden-
und — Abschlussorientierung vor. Ziel sollte nicht nur sein, dem Kun-
den maligeschneiderte Losungen fiir seine Probleme anzubieten
[— Verhandlungsstil, Harvard-], sondern auch, deren Einzigartigkeit
herauszustellen.

Brinkmanship (w) Treffend tibersetzt mit ,,Spiel mit dem Feuer* oder ,,Poli-
tik am Rande des Abgrunds®. Unsauberer und riskanter — Verhandlungs-
trick: Der Verhandler geht mit seinem Widersacher zur Kldrung einer
Streitfrage sinnbildlich bis an den Rand einer Felsklippe (Brink), wodurch
der andere zum Nachgeben gebracht werden soll, bevor am Ende beide in
den Abgrund fallen.

Champion ,,Vertrauensmann® in der Organisation des Kunden, auch als
Coach bezeichnet. Kann aus verschiedenen Funktionen kommen. Liefert
dem — Vertriebsingenieur und erhdlt von diesem erweiterte Informatio-
nen und genieft dessen Vertrauen.

Coach — Champion.

Compliance Im betriebswirtschaftlichen Zusammenhang das englisch-
sprachige Wort fiir ,,Regeltreue” und in der Fachsprache der Begriff fiir die
Einhaltung von Gesetzen und Richtlinien in Organisationen, aber auch von
freiwilligen Kodizes.

Einkiufer Hier Mitarbeiter des (meist strategischen) FEinkaufs, der
als Dienstleister fiir die internen Auftraggeber beim Kunden die
Vergabe — verhandlung leitet und den gesamten Beschaffungsprozess
von der Angebotsanforderung bis zur Erfiillung der letzten Verpflichtung
durch den Lieferanten steuert.
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Eisbergmodell Psychologisches Modell, das zu den wesentlichen Sdulen
der Theorie zur zwischenmenschlichen Kommunikation gehort und auch
bei interkulturellen Aspekten eine grofle Rolle spielt: Was ist sichtbar,
was spielt sich unter der Oberflache ab? Metapher von Ernest Heming-
way als Beschreibung seines literarischen Stils. Leistet gute Dienste bei
der Erklidrung vielfiltiger Beobachtungen, die auch dem Verhandler helfen
konnen.

Entscheidungstriger (auch Entscheider) Derjenige in der Kunden-
organisation, der liber das Budget verfiigt und letztlich die Entscheidung
tiber die Beschaffung fillt. Kann aus verschiedenen Funktionen kommen,
z. B. Anlageningenieur, interner Kunde oder Unternehmensleitung; selten
im Einkauf beheimatet.

Feedback Qualifizierte Riickmeldung zum Verhalten, hier zum Vorgehen
eines Verhandlers wihrend seiner Titigkeit durch einen Dritten, entweder
durch Kollegen oder Vorgesetzte in einer echten — Verhandlung oder von
Beobachtern in einem Rollenspiel. Notwendig zur Weiterentwicklung der
eigenen Kompetenzen, um blinde Flecken im Selbstbild zu eliminieren.

Flinch — Verhandlungstrick des ,,Zusammenzuckens®, um Schuldgefiihle
beim Gegeniiber hervorzurufen. Verbale oder nonverbale Reaktion auf
eine Aussage, insbesondere die Nennung eines Preises (Seufzen, lei-
ses Stohnen, Augenverdrehen, Kopfschiitteln ...). Dabei soll eine gezielt
durchgefiihrte Aktion als unbewusster Reflex ,,verkauft* werden.

Framing (deutsch: ,Einrahmen®, auch ,,Einordnung®; verwandter Begriff:
Narrativ) Darstellung eines Themas aus einer bestimmten Perspektive
mittels sprachlicher Bilder. Der Framing-Effekt (,,Prisentationseffekt®)
kann dazu fiihren, dass abweichende Formulierungen einer Botschaft —
bei gleichem Inhalt — das Verhalten des Empfiangers unterschiedlich und
nicht-rational beeinflussen. Wird gerne zur emotionalen Belegung des —
Verhandlungsgegenstandes genutzt.

Good Guy - Bad Guy (auch Good Cop — Bad Cop) Unsauberer — Ver-
handlungstrick, der sich auf eine abgesteckte Rollenverteilung bei der
Argumentation bezieht, durch die psychologischer Druck auf die Gegen-
seite erzeugt werden soll. Ein Verhandler spielt den Guten, der andere den
Bosen, der ohne Bedenken iibertreiben kann, da der Gute ihn jederzeit zu
Lretten vermag.
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Halo-Effekt Kognitive Verzerrung, bei der ein besonderes Merkmal oder
eine besondere Fahigkeit andere Merkmale iiberstrahlt. Phidnomen, das
unter anderem bei Personeneinschitzungen zu falschen Ergebnissen fiih-
ren kann.

Heuristik Analytisches Vorgehen, mit begrenztem Wissen (unvollstindigen
Informationen) und wenig Zeit iiber Daumenregeln, mentale Abkiirzungen
und ein System mit Hilfe mutmaBender Schlussfolgerungen dennoch zu
wahrscheinlichen Aussagen oder praktikablen Losungen zu kommen, die
meist von der optimalen Losung abweichen.

Hohere Ebene In Verhandlungen Entscheider, der nicht mit am Tisch sitzt;
vielmehr soll durch Verweis auf seine Entscheidungsgewalt durch die aktiven
Verhandler zusitzliche — Verhandlungsmacht erzeugt werden. Geeignete
Funktionen sind Vorgesetzte, Top-Management, Rechts- und sonstige Fach-
abteilungen, die Zentrale usw. Diese stellen eine Art ,,Offentlichkeit” dar,
welche die Verhandlung aus der Ferne beobachtet und bewertet.

Homo oeconomicus Rationaler Agent; in der Wirtschaftswissenschaft und —
Spieltheorie das theoretische Modell eines Nutzenmaximierers.

Intuition Fihigkeit, sich ohne bewussten Gebrauch des Verstandes ein Urteil
iber Sachverhalte, Sichtweisen, GesetzmifBigkeiten oder die — Kongru-
enz von Entscheidungen zu bilden und automatische Schlussfolgerungen
zu ziehen. Verwandte Bezeichnungen sind Bauchgefiihl, innere
Stimme, — Heuristik und erster Eindruck.

Key Account Management (KAM) Im Rahmen des strategischen Kunden-
managements unternechmensweiter Ansatz zur Betreuung von Schliissel-
kunden (Key Customers oder Key Accounts), die dadurch in allen
Belangen den Vorzug genieBen. Ziel ist der Erhalt und die Ausweitung von
Geschiften in bestimmten beratungsintensiven Segmenten.

Kipp-Punkt Zeitpunkt, an dem meist als Folge einer unerwarteten Aktion
klar wird, dass der Ausgang der — Verhandlung so gut wie entschieden ist.

Kognitive Leichtigkeit Phinomen aus der — Verhaltensokonomik. Das
Gehirn entscheidet stindig neu, ob alles gut lduft oder ob die Aufmerk-
samkeit — wegen einer Anderung oder gar Bedrohung — neu ausgerichtet
werden muss. Bekanntes, Gewohntes, Klares oder durch — Priming
Ver — ankertes wird am ehesten als wahr und authentisch akzeptiert,
denn — System 2 greift nicht korrigierend ein.
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Kognitive Psychologie Auch Kognitionspsychologie genannt. Teilgebiet der
Psychologie, das sich auf die Untersuchung der menschlichen Informations-
verarbeitung konzentriert — z. B. auf die Bereiche Lernen, Gedidchtnis,
Wahrnehmung und Problemltsen. Die — Verhaltensokonomik erklért und
nutzt unter anderem dort identifizierte kognitive Irrtiimer.

Kompromiss Verhandlungslésung unter meist hilftiger Aufteilung des
Kuchens. Nicht die optimale Losung, da sie zusitzliche Tauschgewinne
vernachldssigt. Liegt grafisch betrachtet auf der geraden Verbindung zwi-
schen hohem Kunden-/niedrigem Lieferantenziel und umgekehrt.

Kongruenz Alle Elemente der — Korpersprache passen zusammen und
unterstiitzen das Gesagte. Das Gegenteil lautet Inkongruenz: Menschen
haben eine Antenne dafiir, wenn etwas nicht zu stimmen scheint.

Kontrast-Effekt Kognitive Verzerrung, die zu einer intensiveren Wahr-
nehmung einer Information fiihrt, welche zusammen mit einer im Kont-
rast stehenden Information prisentiert wird. Phdnomen, das sowohl bei
Personeneinschitzungen als auch bei Sachentscheidungen zu falschen
Ergebnissen fiihren kann.

Korpersprache in Verhandlungen Vielfach unbewusste Mimik und Gestik
der eigenen Person und auch des Gegeniibers, die entscheidend zur Kom-
munikation beitrdgt und aus Einzelelementen besteht, die sich teilweise
leicht beeinflussen bzw. erkennen lassen, um Vorteile daraus zu ziehen.

Markup In einem kommerziellen Angebot die Differenz zwischen den
Herstellkosten des Lieferanten plus notwendiger Minimalmarge und dem
Angebotspreis als Grundlage der — Verhandlung mit dem Interessenten.

Nash-Gleichgewicht Meistbenutztes Losungskonzept der Spieltheorie. Sta-
bile Situation, in der kein Spieler seine Strategiewahl bereut. Die Strate-
gien der Spieler sind wechselseitig beste Antworten, jedoch nicht immer
das kollektiv beste Ergebnis.

Nash-Verhandlungslosung (engl. Nash Bargaining Solution) Im Rahmen
eines Tauschhandels mit mehreren — Verhandlungsobjekten auf bei-
den Seiten die Losung, welche die Interessen beider Parteien am besten
befriedigt (grafische Darstellung im Nash-Punkt).

Need Forderung, die in einer — Verhandlung unbedingt realisiert werden
muss; unverzichtbares — Verhandlungsobjekt.
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Neue Erwartungstheorie (engl. Prospect Theory) 1979 von den Psycho-
logen Daniel Kahneman und Amos Tversky auf Basis empirischer Unter-
suchungen zum Entscheidungsverhalten in Lotterien als eine realistischere
Alternative zur Erwartungsnutzentheorie vorgestellte Theorie fiir Ent-
scheidungen in Situationen mit Risiko. Besagt, dass Individuen bei posi-
tiven Ereignissen weniger risikofreudig und bei negativen risikofreudiger
entscheiden. Heute wesentlicher Bestandteil der — Verhaltensokonomik.

Neuer Spieler — Verhandlungstrick des iiberraschenden Einfiihrens einer
neuen Person in eine Verhandlung. Dabei sitzt der Vertriebsingenieur meist
einem neuen Einkdufer gegeniiber, der z. B. angeblich keine Kenntnis von
den Zugestdndnissen hat, die von seinem Kollegen zuvor bereits gegeben
wurden. Der Lieferant jedoch wird auf seine Zusagen festgenagelt.

Nikolaus-Effekt Kognitive Verzerrung durch den Effekt, dass die zeitlich
letzten Eindriicke besser haften bleiben und z. B. bei der Beurteilung von
Leistungen mehr zéhlen.

Nudge (deutsch etwa ,leichter Stupser hin zu etwas®) Nach Richard Thaler
Methode, das Verhalten von Menschen zu beeinflussen, ohne auf Verbote
und Gebote zuriickgreifen oder 6konomische Anreize verdndern zu miis-
sen. Begriff der — Verhaltensokonomik.

Old School Alte bzw. veraltete Lehrmeinung. Hier sind vor allem — Ein-
kdufer gemeint, die mit tiberméBig hartem Verhandeln, Druck auf den
Lieferanten und teilweise auch schlechtem Benehmen meist vergebens
schnelle Verhandlungserfolge suchen.

Pareto-Prinzip (auch ,,80-zu-20-Regel®) Besagt, dass sich viele Aufgaben
mit einem Mitteleinsatz von etwa 20 Prozent erledigen lassen, sodass
80 Prozent aller Probleme gelost werden. Die verbleibenden 20 Prozent
der Ergebnisse bendtigen 80 Prozent der Gesamtzeit und verursachen
die meiste Arbeit. Fiir das Zeitmanagement auch im Rahmen der Ver-
handlungsplanung und -koordinierung wichtig.

Priming (deutsch ,,Bahnung®) In der Psychologie die Vorbereitung und Kon-
ditionierung, in eine bestimmte Richtung zu denken und zu handeln, die
Menschen in der Regel nicht bewusst wahrnehmen, z. B. durch Korper-
sprache, Schliisselworter oder — Framing. Man unterscheidet positives
und negatives Priming.
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Referenzpunkt Reales oder fiktives Ausgangsniveau oder Wert, von dem aus
Gewinne oder Verluste berechnet werden. Kann z. B. durch — Ankerung
subjektiv beeinflusst werden.

Resilienz Psychische Widerstandsfihigkeit; Gegenteil von Verwundbarkeit.
Die Fahigkeit, Krisen zu bewiltigen und durch Riickgriff auf personliche
und sozial vermittelte Ressourcen als Anlass fiir Entwicklungen zu nutzen.
Wichtige und niitzliche Eigenschaft eines — Vertriebsingenieurs.

Savings MaBzahl in Geldwert fiir die Summe aller Zugestindnisse der
Lieferantenseite in einer — Verhandlung, also Nachldsse, kostenfreie
Zugaben, zusitzliche Leistungen etc. Interne Unternehmenskennzahl, wel-
che die Leistung des — Einkdufers in — Verhandlungen ausdriicken soll.

Selbstmanagement Sinnvoller Umgang mit den Ressourcen, die einem die
Natur mitgegeben hat, sodass man das Beste aus seinen Mdoglichkeiten
macht und den Dingen positiv gegeniibersteht. Synonyme Bezeichnungen:
Personlichkeitsmanagement; Fiihrung der eigenen Person. Zeit-
management betrifft nur einen Teilaspekt davon.

Spieltheorie Teilgebiet der Mathematik, das Entscheidungssituationen
modelliert, in denen mehrere Beteiligte miteinander interagieren, um Aus-
sagen iliber das rationale Entscheidungsverhalten in Konfliktsituationen
treffen zu konnen. Man unterscheidet zwischen nicht-kooperativen und
kooperativen Spielen.

Sunk Costs ,,Versunkene®, irreversible Kosten, die abgeschrieben wer-
den miissen, wenn ein Projekt oder eine andere Aktivitit zur Geschifts-
anbahnung ergebnislos abgebrochen wird. Aus — verhaltensékonomischen
Griinden tut sich der Mensch schwer, diese Abschreibung vorzunehmen.

System 1 Nach Kahneman das ,,schnelle® Denksystem. Arbeitet im wachen
Zustand, ohne willentliche Steuerung, weitgehend miihelos, sehr energie-
effizient und automatisch und ldsst sich nicht abstellen. Wird charakteri-
siert durch Begriffe wie — Intuition, — Heuristik, Mut zur Liicke, erster
Eindruck und Bauchgefiihl.

System 2 Nach Kahneman das ,langsame® Denksystem. Arbeitet nicht
immer auf vollen Touren, sondern es muss bei Bedarf — z. B. in — Ver-
handlungen — bewusst aktiviert werden. Lenkt die Aufmerksamkeit auf
anstrengende mentale Aktivitéten, ist energieaufwendig und erfordert eine
hohe Konzentration; liefert rational begriindet, analytische Ergebnisse. —
Homo oeconomicus.
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Tit for Tat ,Zug um Zug* oder frei iibersetzt ,,Wie du mir, so ich dir; —
spieltheoretische Strategie eines Spielers, der in einem fortgesetzten Spiel
im ersten Zug kooperiert und danach genauso handelt wie der Gegen-
spieler in der vorausgehenden Spielrunde. Dies begrenzt z. B. die Wirk-
samkeit von unsauberen Verhandlungstricks.

Top-down-Ansatz Ein Verkdufer oder — Vertriebsingenieur sollte ein
niedriges Preisangebot des Kunden nicht wiederholen und es keinesfalls
als Basis fiir seine Verhandlungsfiihrung nehmen (=bottom-up), sondern
immer vom hoheren Angebotspreis starten und diesen als — Referenz-
punkt fiir Konzessionen nehmen.

Urteilssprung In der Psychologie voreilige Schlussfolgerung auf beschréinkter
Datenbasis. Hat ihren Grund darin, dass — System [ vollig unempfindlich
fiir die Qualitdt und Quantitit von Informationen ist, aus denen Eindriicke
und — Intuitionen hervorgehen.

Verhaltensokonomik (engl. Behavioral Economics) Neueres Teilgebiet
der Wirtschaftswissenschaft, das sich mit menschlichem Verhalten in
wirtschaftlichen Situationen beschiftigt, vor allem solchem, in denen
Menschen im Widerspruch zur Modell-Annahme des — Homo oecono-
micus agieren. Die Ursache dafiir ist vielfach in kognitiven Verzerrungen
begriindet.

Verhandlung Prozess mit Hilfe von Kommunikation und Strategie, der
zu einem moglichst fairen Interessenausgleich fiihrt, durch den wider-
sprechende Bediirfnisse von zwei oder mehr Parteien ausgeglichen werden
sollen.

Verhandlung, distributive — Verhandlung um nur einen einzigen — Ver-
handlungsgegenstand. Beispiele sind Borsengeschifte und Strafgerichts-
verfahren, das Resultat meist ein — Kompromiss.

Verhandlung, integrative — Verhandlung um mehr als ein — Ver-
handlungsobjekt, was das Auffinden einer Win-Win-Losung durch Ver-
groBerung des — Verhandlungskuchens moglich macht. Der urspriingliche
primire — Verhandlungsgegenstand wird durch eine Reihe weiterer
Verhandlungsobjekte zum Paket erweitert. Dabei ist jedes einzelne Ver-
handlungsobjekt distributiv.

Verhandlungsgegenstand Hauptsichliches (primdres) — Verhandlungs-
objekt, hier die — Anlage selbst bzw. deren Basispreis.
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Verhandlungskuchen Verhandlungsmasse in einer integrativen — Ver-
handlung, die aus dem — Verhandlungsgegenstand und weiteren —
Verhandlungsobjekten besteht; bildhafte Bezeichnung fiir das gesamte Ver-
handlungspaket. Lisst sich durch einen Win-Win-Ansatz moglicherweise
vergrofern und wird besonders bei interkulturellen Verhandlungen zum
Nachteil des Lieferanten nicht immer gleich aufgeteilt.

Verhandlungsmacht (auch Verhandlungsstirke) Relative Stirke der Ver-
handlungsposition zwischen den beteiligten Parteien wihrend eines
Interessenausgleichs. Sie beschreibt im Allgemeinen die Dominanz in
einer — Verhandlung {iber die andere Seite.

Verhandlungsobjekt (engl. Negotiable) Allgemein ein Punkt, tiber den ver-
handelt wird. In einer— integrativen Verhandlung sollen darunter alle
weiteren zu vereinbarenden Punkte neben dem priméren — Verhandlungs-
gegenstand als Hauptverhandlungspunkt, bei einer Anlagenverhandlung in
der Regel die — Anlage selbst bzw. deren (Basis-)Preis, verstanden wer-
den.

Verhandlungsstil, harter Heutzutage hartnéckiger, dabei jedoch konstruk-
tiver Ansatz, seine — Verhandlungsmacht unter Wahrung der Trennung
Sache — Person und ohne schlechtes Benehmen konsequent und opportu-
nistisch auszunutzen. Liegt grafisch betrachtet in der tiblichen Darstellung
im Bereich rechts unten (hohes eigenes Verhandlungsziel und niedriges
Ziel des Gegendiibers).

Verhandlungsstil, Harvard (engl. Principled Negotiation Style) Ergeb-
nisorientierter Ansatz (Win-Win). Charakterisiert durch die vier Punkte
Trennung Mensch/Problem, Fokus auf Interessen statt auf Positionen, Ent-
wicklung von Optionen sowie Anwendung objektiver Kriterien. Verbietet
unsaubere — Verhandlungstricks und ermuntert zur Suche nach einer
Alternative, falls aus dem Geschift nichts wird. Liegt grafisch betrachtet
im Bereich rechts oben (hohes Verhandlungsziel beider Parteien).

Verhandlungsteam Gruppe von zu einem — Abschluss bevollméchtigten
Vertretern des Auftraggebers, die mit dem Team der anderen Partei eine
Ubereinkunft verhandelt, hier eine — Anlagenbeschaffung. Jeder im Team
hat eine definierte Aufgabe; die optimale Teamgrofe liegt vielfach bei 2—4
Personen. — Vertriebsingenieur und Fach — einkdufer leiten ihre Teams.
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Verhandlungstipp Auf theoretischen Grundlagen und praktischer Erfahrung
beruhender Vorschlag zur Vorgehensweise in einer — Verhandlung, der
dem ausfiihrenden Verhandler einen taktischen Vorteil verschaffen kann.
Weitgehend synonym verwandte Begriffe sind Verhandlungskniff, Ver-
handlungsregel und taktische MaBBnahme.

Verhandlungstrick Einfache Abkiirzung zur Erzielung eines Interessensaus-
gleichs oder arglistiges TAuschungsmandver beim Versuch, einen kontro-
versen Sachverhalt aufzulosen. Hier unsauberes (schmutziges) taktisches
Mandver zur Erlangung eines Vorteils in einer — Verhandlung, indem das
Gegeniiber in ethisch-moralisch und manchmal auch juristisch fragwiir-
diger Weise zu Konzessionen gebracht werden soll. Die geschieht z. B.
durch psychologischen Druck oder Manipulation.

Verlustaversion Tendenz, Verluste hoher (meist um einen Faktor von etwa
zwei) zu gewichten als Gewinne. Resultiert in der Status-quo-Verzerrung:
Menschen haben eine starke Neigung, den gegenwdrtigen Zustand jeg-
licher Verdnderung vorzuziehen. Bestandteil der— Neuen Erwartungs-
theorie.

Vertriebsingenieur (engl. Sales Engineer) Technischer Verkaufer erkldrungs-
bediirftige Produkte vor allem im Investitionsgiiterbereich. — Beraterverkauf.

Walk-out-Preis (Rock-Bottom-Preis, ,rote Linie®) Schlechtestmoglicher
Endpreis, dem eine Partei noch zustimmen kann; fiir den Lieferanten der
niedrigste noch akzeptable Preis. Wird in der Verhandlungsvorbereitung
festgelegt; wird er nicht erreicht, ist die — Verhandlung zwecks interner
Festlegung des weiteren Vorgehens zu unterbrechen.

Want (,,goldener Wasserhahn®) Nicht zwingend notwendiger Punkt in einer
— Verhandlung; — Verhandlungsobjekt, das getauscht werden kann.

ZOPA (Zone of Possible Agreement) Akronym fiir den Uberlappungsbereich
der moglichen Positionen beider Parteien fiir ein — Verhandlungsobjekt,
meist dem Preis. Wird beim Preis begrenzt durch die — Walk-out-Preise
beider Parteien.
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