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Definitionen

“Unter Verhandeln versteht man den Austausch zwischen Parteien mit dem
Ziel, Differenzen auszugleichen und eine Einigung zu erzielen.” (Brams 2003)

“Sie sind ein Verhandler, ob es IThnen gefallt oder nicht. Verhandeln ist ein
‘fact of life’. Jeder und jede verhandelt jeden Tag Giber etwas.” (Fisher and
Ury 2012)
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Die Charakteristiken von Verhandlungen

Es gibt 2 oder mehr Parteien

* Es hat zwingend einen Interessenkonflikt

*  Wahlmoglichkeit

*  Nehmen und Geben = Gewinn und Verlust. Diese werden als Payoffs bezeichnet [P >0 od. P <0 od. P = 0]

* Verhandeln wird gegentber einem “offenen Konflikt” bevorzugt

* Esgibt “Materielles” und “Immaterielles”

ETH:zurich Prof. Ambiih 23.4.24 5



Taxonomie von Verhandlungen
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ETHzirich

Distributive Verhandlung ist eine kompetitive Verhandlung tUber einen
Gegenstand, eine Win-Lose-Situation, wie das Feilschen um den Preis auf
dem Basar.

Auch “Nullsummen-Spiel” genannt. P1+P2=0 d.h. P1=-P2

Integrative Verhandlung ist eine Verhandlung, die nach Win-Win-Lésungen
sucht — Losungen, bei denen beide Parteien einen Gewinn erzielen.
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Movie Clip 1
Monty Python Life of Brian, director Terry Jones, 1979

Haggling scene in medieval setting taken from the classic comedy Monty Python's The Life of Brian

https://www.youtube.com/watch?v=nwWz0VM94m8

“You are supposed to haggle!”

‘to haggle’: feilschen, markten
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Rationalitat

a: action € A (set of alternative actions)

w: outcome

u: utility

A utility function is a function u: & — R such that:
u(w,) > ulw,) © w; > wy,
u(wq) = u(wy) © w1~ w,,

A payoff function is a function m: 4 - R
A is a lottery, a set of probabilities for the occurrence of every w € Q.

For the probability that outcome w occurs in lottery A we denote p(w|A).

Expected utility (expected payoff):

n(@) = ) p(@h(@) - uw)

wWEN

(with A(a) denotes a lottery chosen by selecting action a)

Definition ist eine Adaption von Webb (2007).

ETH:zurich
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Oft verwendete Definitionen

Ein Individuum ist rational unter Sicherheit, wenn seine Praferenz fir den Ausgang w € Q
folgende Bedingungen erfullt:

1) Volistandigkeit: Entweder w; > w, oder w, > w;

2) Transitivitat: Wenn w; > w, und w, > w3, dann w; > ws

Ein Individuum ist rational unter Risiko, wenn seine Praferenz in Lotterien A € 4 folgende
Bedingungen erfillen:

1) Vollstandigkeit: Entweder A; > A, oder A, = A,

2) Transitivitat: Wenn A; > A, und A, > A3, dann A, > A
3) Monotonie: WennA; > undg; >qp, dann g M+ (1 —q) A > g M+ (1 —q2) A,
4) Stetigkeit: Wenn A; > A, und A, > A3, dann existiert eine Wahrscheinlichkeit g, so dass A;,~qA; + (1 — q) A3

5) Unabhéngigkeit: Wenn A; > A,,danngA +(1—q) A3 >qA, + (1 —q) A3

‘ Keine praktische Definition

Beschrieben z.B. in J.N. Webb, Game Theory: Decisions, Interaction and Evolution, 2007

E'HZUfiCh Prof. Ambuhl
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Rationales Verhalten

Rationales Verhalten:

Die Verhandlungsziele basieren auf nachvollziehbaren und plausiblen Motivationen.

Die Mittel zur Zielerreichung sind widerspruchsfrei

Kommentar: Nach dieser Definition braucht rationales Verhalten nicht ethisch zu sein. Auch
Verbrecher kbnnen demnach rational handeln. Bsp.: Putin

ETHzirich Prof. Ambihl 23.4.24
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2.1. Harvard-Methode: Getting to Yes

« Bestseller Gber Verhandlungen
« Verhandlungsprinzipien

« 1981 (Kalter Krieg)

- Harvard Negotiation Project

ETHzirich

National Bestseller
second Edition with
s toTen Questions People Ask

GETTING TO *

Answer:

_Without (%%ingelf:,em

Roger‘FlsherA and William Ury ® ey
d Edition. Bryce pog. di;

o g
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Die vier Hauptaussagen

0 Personen: Unterscheiden Sie Personen vom Problem

e Interessen: Fokussieren Sie auf Interessen, nicht auf Positionen*

e Optionen: Eruieren Sie mehrere Optionen und suchen Sie nach
beidseitigen Vorteilen, bevor Sie entscheiden, was Sie tun
maochten

@ Kriterien: Bestehen Sie darauf, dass das Ergenis auf einem

objektiven Kriterien beruhen sollte.

* Interesse: zugrundeliegende Motivation und Anliegen/Bedeutung
ETHzrich Position: Konkrete Manifestierung eines Interesses

Prof. Ambuhl 23.4.24
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2.2. Spieltheorie

Zur Theorie der Gesellschaftsspiele?).

John von Neumann (1903 — 1957) e i
—
1. Die Frage, deren Beantwortung die vorliegende Arbeit anstrebt,

. Dlpl Ing. ETH (1926) N Bpidn, B, By .. ., il v b Gusicafnpi .

Wie mup einer dieser bpuda S , apielen, um dabei ein mdgbd&d yinauga
Resultat zu erzielen?

Die Fragestellung ist allgemein bekannt, und es gibt wohl knum eine
Frage des tiglichen Lebens, in die dieses Probl nicht hineinspi
trotzdem ist der Sinn dieser Frage kein eindeutig klarer. Denn soblld

o I i 1 I inl > d. h. liches Spiel vorliegt), hingt das Schicksal ei

« Begrunder der Spieltheorie als mathematische Disziplin o s S o Wi A Tt s v v B
seiner Mitspieler ab; und deren Benehmen ist von genau denselben
egoistischen Motiven beherrscht, die wir beim ersten Spieler bestimmen
mdchten, Man fiihlt, daB ein gewisser Zirkel im Wesen der Sache liegt.
Wir miissen also versuchen, zu einer klaren Fragestellung za kommen.

" . Was i_st zuniichst ein .Omellu.hdus.piel? Es fallen unter fiimn Begriff
* Neumann, J. v. (1928), "Zur Theorie der e Ty sy A b g
. n . . melbegriffes Ge.dlschshapxel vorn ‘lmd letzten Endes kann auch ugend
Gesellschaftsspiele”, Math. Annalen, verfasst in Zirich 1926 A A i At Rl X i N s i
Ingeuhen werden wenn man seine Rﬁck;nkungen suf die in lhm

betrachtet®). Was ist nun das gemeinsame Merkmal
aller dieser Dmge'

") Der Inhalt dieser Arbeit is¢ (mit einigen Kdrrungen) am 7. XIL 1926 der
Gottinger Math. Ges. vorgetragen worden.

*) Ea ot das Hauptproblem der klassischen NationalSkonomie: was wird, unter

b Enik o 2o d‘,ll."xL"hnnD 3 -m!

- Spieltheorie: Analysewirtschaftlicher und politischer Probleme mit math. Modellen

ETH:Zrich Vgl. auch Ambiihl (2014); Janos, Johann, John — Budapest, Zurich, Princeton; IdEAS, Chronos Verlag, Zrich.
Prof. Ambdahl 23.4.24



Jean Jacques Rousseau (1712-1778):
Diskurs Gber den Ursprung und die Grundlagen der Ungleichheit unter den Menschen*
(1755)

DISCOURS « Rousseau beschreibt Verhalten einer Jagergruppe

SURL'ORIGINE ET LES FONDEMENS
DE L'INEGALITE PARMI LES HOMMES,

Par JEAN K JAQUES ROUSSEAU

crrosy o8 orvire « Alle mdchten grossen Hirsch schiessen

Non in depravatis, fed In his qez bene focandium
E! a

 Einer schert aus und schiesst kleinen Hasen

« Die andern gehen leer aus

Chz MARC MICHEL REY.
L
M D cCcLV

*QOriginaltitel: Discours sur l'origine et les fondements de l'inégalité parmi les hommes (1755).

ETHzirich
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_ _ Rousseaus Beispiel spieltheoretisch heruntergebrochen:
Hirschjagd (“Stag Hunt”)
« Zweipersonen-Spiel

» Strategie «Hirsch schiessen» oder «Hase schiessen»

« Strategie-Praferenzen werden durch Zahlen reprasentiert

Nash Gleichgewicht 1

und Pareto optimal
\\ Hirsch Hase

Hirsch \[ 3, 3 ] 0, 2
Hase 2, 0 [ 2, 2 ]\

Nash Gleichgewicht 2

ETHziirich aber Pareto inferior N aan N

Jager 2

Jager 1




Payoff fur Jager 1 in Funktion der Wahrscheinlichkeit p, mit der Jager 2 «Hirsch» spielt
Hi(p) Ha(1-p)

Hi (q) 3,3 0,2 7 (p) =payoff for
Hunter 1 playing S
mi(p) Ha(lq)| 20 2,2 in function of p
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2 Beispiel veranschaulicht analytisches Potenzial quantitativer Modelle
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2.3. Negotiation Engineering

- Konzeptualisierung von Verhandlungserfahrungen

- Kombination aus Harvard Method und Spieltheorie

The National Bestseller

Second Edition with

Answers o Ten Questions People Ask

GETTING TO = GAME
s TH EORY
S Analysis of Conflict
:‘ Rog@rB Viyerson
Negotiating Agreement "
Without Giving In _
Roger Fisher and William Ury Fenosw-saa]

of the Harvard Ncgntmm l’ﬂyﬂ‘t

Harvard Method: Negotiation Spieltheorie

Getting to Yes Engineering
ETHzurich
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- “Losungsorientierter Verhandlungsansatz, der quantitative Methoden auf heuristische Weise
einsetzt, um angemessene Lsung zu finden.™

« Anwendung einer Engineering-Denkweise auf Verhandlungen

* Vier Prinzipien

* Langenegger, T. W., & Ambuhl, M. (2018). Negotiation Engineering: A Quantitative Problem-Solving Approach to Negotiation. Group Decision and Negotiation, 27(1).

ETHzirich
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Die 4 Prinzipien des Negotiation Engineerings

a. Aufgliederung d. Heuristik
« Aufteilung in Sub- und Sub-Sub-Probleme

« Reduktion der Komplexitat

Erfahrungsbasierte Techniken
Keine Gewahr fur Optimum

- Identifizierung zugrundeliegender Aber gut genug flr die jewelilige Situation

Probleme r 1
.

b. Formalisierung

« Ubersetzung des kritischen Teilproblems in
mathematische Sprache

c. Mathemathische Methode

« Spieltheorie
« Math. Optimierung
« Statistik

ETHzirich
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lllustration: Brexit-Verhandlungen mit Negotiation Engineering

ETHzirich

Brexit
Legal Customs Market Co-decision £ contribution Security
Disputes IRL ||[3d9C | |4F Divorce || Transition || Final

W|P |D|K

| i,

pO/[tlsCh
he Oneng

l €ike / elZLIg,gkelt

P
Schutzklausel
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= Liegt Netto-Migration deutlich tber Durchschnitt der 32 MS, wird Schutzklausel ausgelost.

= AuslOosepunkt - folgende Formel:

d =m+ 20

m = average migration
20 = 2 xstandard deviation

a; = current relative number
of EU citizens in state |

B; = current relative number of
third country citizens

¥; = unemployment factor

di=m+ a;fiy;20 <

- No0. of countries

UK P a"\\am

average

threshold

3

ERS

d. migration

= Wenn Netto-Migration des Landes grosser als d;, Schutzklausel mdglich.

Ambuhl, Scherer (2018); Free Movement of Persons — is regulation possble? EIZ an der Universitat Zarich (2018). New dynamics in the European integration process

— Europe post Brexit, 99 — 115.
Prof. Ambuhl
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3. Fallstudie

US-Swiss UBS Dedl



http://www.justice.gov/tax/UBS_Signed_Deferred_Prosecution_Agreement.pdf

o
*

3. FaIIstudig

Schweiz — EU Bilaterale Il

*
x X




Fallstudie A : US — Swiss UBS Deal

(a) Background

= 18. February 2009:
UBS <> Dep. of Justice (Dol)
Deferred Prosecution Agreement*

* Penalty of S 780°000°000
e Obligation to hand out 52’000 names of US-clients

®  Problem: Conflict of jurisdictions
Choice of UBS would be:

* Either to violate US Law (by not handing out the names)
e Or to violate Swiss Law (by handing out the names)

* see: http://www.justice.gov/tax/UBS_Signed_Deferred Prosecution_Agreement.pdf

E’H Z U r I % h Prof, Ambiihl 23.4.24 28



http://www.justice.gov/tax/UBS_Signed_Deferred_Prosecution_Agreement.pdf

(b) Negotiation

= 22.June 2009: First meeting in Washington DC
= Several rounds of negotiations
= 31.July 2009: Agreement in principle on ministerial level

= 19. August 2009: Signing and entry into force

E’" Z U r I % h Prof, Ambiihl 23.4.24 29



3 key problems in the negotiation:

Key problem 1

To convince the US-side to negotiate in the first place

Key problem 2
How to give clients’ names on based existing law?

Key problem 3

Independence of the Swiss courts:

What shall be done if due to appeals the expected number of names (bank accounts) cannot
be reached? (The expected number was estimated at 4'450)

EleUrich Prof, Ambiihl 23.4.24 30



Concerning key problem 1: To convince the US-side to negotiate in the first place

= We had to convince the IRS that in case they would force UBS to hand out 52’000 names,
Swiss police authority would confiscate UBS data (“Blocking Order” by the Swiss

Government)

= We explained in detail that the governmental ordinance (Blocking Order) could be put into

force within one or two hours

= This would have lead to a classical lose — lose situation (even though the “lose part” of

Switzerland would have been bigger than the one of the US)

= As aconsequence, the US preferred the win — win:

—> start negotiation

E’"ZUriCh Prof, Ambiihl 23.4.24
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Concerning key problem 2: How to give clients’ names based on existing law?

Analysis of the Double Taxation Treaty, 1996 Protocol, Point 10*

[.]

Fraudulent conduct is assumed in situations when a taxpayer uses, or has the intention to use, a forged or falsified document such as a double set of
books, a false invoice, an incorrect balance sheet or profit and loss statement, or a fictitious order or, in general, a false piece of documentary evidence,
and in situations where the taxpayer uses, or has the intention to use a scheme of lies (“Ligengebaude”) to deceive the tax authority. It is understood
that the acts described in the preceding sentence are by way of illustration, not by way of limitation. The term "tax fraud" may in addition include acts
that, at the time of the request, constitute fraudulent conduct with respect to which the requested Contracting State may obtain information under its

laws or practices.

[...]
Reference to Art. 190, Swiss Direct Federal Tax Law (DBG)**
Art. 190 Prerequisites

1 Should there be founded suspicion that serious tax violations were committed or that such violations have been aided and abetted
or instigated, the Director of the Federal Ministry of Finance may authorize the Federal Tax Administration to carry out an
investigation in conjunction with the Cantonal Tax Administration.

2 Serious tax violations include, in particular, the systematic evasion of large amounts of tax (Art. 175 & 176) and tax offenses (Art.
186 & 187).

* see:
http://www.irs.gov/publirs-trty/swiss.pdf
http://www.admin.ch/opc/de/classified-compilation/19994069/199712190000/0.672.933.61.pdf
** see:
E,H e h http://www.admin.ch/opc/de/classified-compilation/19900329/index.html (German version, unofficial
ZUric : :
English translation)

Prof. Ambuhl 23.4.24 32


http://www.irs.gov/pub/irs-trty/swiss.pdf
http://www.admin.ch/opc/de/classified-compilation/19994069/199712190000/0.672.933.61.pdf
http://www.admin.ch/opc/de/classified-compilation/19900329/index.html

Concerning key problem 3: Independence of the Swiss courts

Rebalancing measures — inspired by the EEA-concept™

Article 114 EEA

1. If a safeguard measure taken by a Contracting Party creates an imbalance between the
rights and obligations under this Agreement, any other Contracting Party may towards that
Contracting Party take such proportionate rebalancing measures as are strictly necessary

to remedy the imbalance. Priority shall be given to such measures as will least disturb the
functioning of the EEA.

2. The procedure under Article 113 shall apply.

* Agreement on the European Economic Area (concluded 1992):
https://www.efta.int/sites/default/files/documents/legal-texts/eea/the-eea-agreement/Main%20T ext%200f%20the%20Agreement/EEAagreement.pdf

ETHzirich
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https://www.efta.int/sites/default/files/documents/legal-texts/eea/the-eea-agreement/Main%20Text%20of%20the%20Agreement/EEAagreement.pdf

(c) Result

= Agreement between Switzerland and USA on the request for information from the

Internal Revenue Service of the USA regarding UBS, a corporation established under the
laws of the Swiss Confederation*

* Initialed: 12. August 2009
* Signed: 19. August 2009

= Swiss Laws respected
= US got names on the basis of the treaty requests

= |ntegration of a European concept of Rebalancing into an American treaty. Special for the
us

* See: https://www.irs.gov/pub/irs-drop/us-swiss _government_agreement.pdf

E’H Z U r I % h Prof, Ambiihl 23.4.24 34



https://www.irs.gov/pub/irs-drop/us-swiss_government_agreement.pdf

(d) Comment

= Creative interpretation of texts

= Negotiate, not just “yes” or “no”

E’H Z U r I % h Prof, Ambiihl 23.4.24 35



Fallstudie B : Bilaterale Il Ambihl - Meier

Verhandlungsberatung

Entwicklungen seit 2021

26.05.2021: BR bricht InstA-Verhandlungen ab, da kein Interessenausgleich tiber Lohnschutz, staatliche

Beihilfen und die EU-Blirgerrichtlinie erreichbar scheint.

25.02.2022: BR legt Vorschlag zur Wiedereroéffnung vor; es folgen bilaterale Sondierungen
27.10.2023: “Common Understanding” beendet Sondierungen.

15.12.2023: BR legt seinen Entwurf des Verhandlungsmandats vor

08.03 2024: Der BR nimmt das (endgliltige) Mandat an

18.03 2024: Offizieller Beginn der Verhandlungen

Prof. Ambuhl 23.4.24 36



Ambuhl - Meier

Verhandlungsberatung

Analyse der neuen Ausgangssituation

* Das InstA war nicht ausgeglichen. BR Entscheid vom 26.5.21 m.E. daher richtig und
produktiv.

* Tatsachlich gelang es relativ rasch, von der EU (ohne viel Aufwand) Verbesserungen zu
erhalten. Wohl weil sie realisierte: «<Bern meint es ernst».

* Verbesserungen:
(1) Es gibt kein InstA mehr, damit ist Generalguillotine tberflissig geworden; sie ist weg.
(2) Es gibt neue Abkommen, die auch (aber nicht nur) im Interesse der CH sind.

(3) Verhandlungskonzept «Bilaterale IlI». Der Paketansatz erlaubt besser,
Interessenausgleich zu erzielen.

Prof. Ambuhl 23.4.24 37



AmbUhl - Meier
Verhandlungsberatung
Allerdings noch 2 Kroten:
(i) Dynamische Rechtslibernahme

(ii) Streitbeilegungs-Verfahren.

In guten Treuen kann man Bedeutung der Frage der Rechtsiibernahme und der Streitbeilegung
unterschiedlich beurteilen.

Verschiedene Beobachter bezeichnen die Kroten sogar als Quantenspriinge

Prof. Ambuhl 23.4.24 38



Ambuhl - Meier

Verhandlungsberatung

* Aus Sicht Verhandlungs-Wissenschaft: Nur eine « Wenn — dann» Aussage:

Wenn man die beiden Konzessionen — Rechtstibernahme und Streitbeilegung mit EuGH —

machen will, weil man glaubt, diese seien im Gbergeordneten Interesse der Schweiz, dann muss
man von der EU zusatzliche Konzessionen einholen.

Damit das Resultat ausgeglichener und in einer Abstimmung besser zu vertreten ist.

*  Welche Zusatz-Forderungen waren denkbar?

Prof. Ambuhl 23.4.24 39



Ambuhl - Meier

Verhandlungsberatung

Zusatz-/Gegenforderungen

1. Lohnschutz —inkl. Spesenregelung — waterproof bzw. EuGH-proof und unmissverstandlich.

2 Beispiele:

(a) Die Formulierung im «Common Understanding», wonach «Switzerland should not be bound by

amendments [...] where their effect is to meaningfully weaken [...] the level of protection [...]»*

genugt nicht.

(b) Die Schweizer Spesenregelung muss klar abgesichert sein. Z.B. durch eine Ausnahmeregelung.

Eine unilateral angewandte, eigene Regel gibt keine genugende Absicherung.

* Common Understanding [CU], Ziff 14, p.9

Prof. Ambiihl 23.4.24 40



Ambuhl - Meier

Verhandlungsberatung

2. Zum Streitbeilegungsverfahren: Sollte es nicht moglich sein, ein Verfahren ohne explizite Rolle fur den

EuGH zu haben, dann misste aus dem Verfahren klarer hervorgehen, dass der EUGH nur in Ausnahme-

Kastchen 1 | dargestellt.

Fallen zum Zuge kommt. Wie konnte das aussehen? —> Ein Beispiel ist im

Prof. Ambuhl 23.4.24 41



Kastchen 1

Darstellung Streitbeilegungsverfahren [mit Rolle fiir EUGH in spez. Fillen]

Zweck dieses Verfahrens:

i.  Der EuGH hat eine explizite Rolle und sein Auslegungsmonopol des EU-Rechts ist

sichergestellt

ii.  Der EuGH wird nur in jenen seltenen, speziellen Fallen involviert, in denen der Streit nicht

schon

Prof. Ambunhl 23.4.24 42



Streit im
Gemischten Ausschuss _ )
[Partei A gegen B] * Ausgleichsmassnahmen sollten monetéar sein.

ja
Politische ‘
- _
Einigung?

l nein Fall |

A kann
Ausgleichsmassnahmen*
[AM] ergreifen

l

B ist mit Jja

Verhaltnismas- _
sigkeit der AM _— B akzeptiert AM | =—=p ‘

einverstanden?

Politisches Verfahren

— l Fall I

23.4.24 Prof. Ambihl 43



Rechtliche
Verhaltnismassigkeitsprifung

Entscheid Uber Streit

<

—

B gelangt mit Frage der Verhaltnisméssigkeit
an Schiedsgericht [SchG]
SchG kann Verhaltnismassigkeitsprifung ja SchG beurteilt AM als 1 B muss AM
ohne materielle Rechtspriifung des Streitfalls verhaltnis- ' akzeptieren : v Fa ” ”I
vornehmen?** massig?
nein

l nein

SchG beurteilt Herkunft der fir
den Streitfall relevanten
Bestimmungen des bilateralen
Rechts

l

Herkunft ist Jja
EU-Recht?***

l nein l
SchG wendet das vom EuGH

ausgelegte Recht an und
entscheidet tber Streit

l |

A und B missen SchG- A und B missen SchG-
Entscheid akzeptieren Entscheid akzeptieren

ll 11

v v

Fall IV Fall V

&

EuGH entscheidet bindend tber Inhalt
der relevanten Regeln fur SchG

SchG entscheidet Uber Streit

** Auf Basis der klar definierten
Entscheidkompetenz und der Annahme, dass
der von der klagenden Partei geltend gemachte
Sachverhalt und die rechtliche Beurteilung
dieser Partei akkurat wiedergegeben wird.

***  Herkunft EU-Recht: Dann, wenn EU-
Recht, einschliesslich der Bestimmungen der
bilateralen Abkommen, die unionsrechtliche
Begriffe beinhalten, betroffen ist.




Begriindung dieses Verfahrens:

* Parteien meiden Eskalation und "Vergerichtlichung" von Konflikten. Aussenpolitik als Interessenpolitik

wird in Verhandlungen, nicht vor Gericht, realisiert.
* CH aus rechtskulturellen Griinden zuriickhaltend, aussenpolitische Streitfalle gerichtlich zu klaren.

* Vorgeschlagenes Verfahren fordert Einigung ohne Gericht und privilegiert diplomatisch-politische

Streitbeilegung, ohne aber Einschrankung der Rolle des EuGHs bei der EU-Rechtsauslegung.
. Im Fall | politische Losung gefunden
. In Fallen Il und Il Gleichgewicht nach Ausgleichsmassnahmen wieder hergestellt.

. In Fallen IV und V Verfahren gem. Common Understanding: Gber EuGH, wenn EU-Recht betroffen, sonst ohne.

* Gerichtliches Verfahren moglich, wie im Common Understanding vorgesehen.

* In 4 von5 Fallen Streitbeilegung ohne EuGH, erhoht pragmatisch innenpolitische Akzeptanz.
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3. Ausgleichsmassnahmen sollen monetar/nicht in sachfremden Bereichen sein. Davon hatten wir genug:

Nadelstiche in der Hochschulkooperation, MEDTEC, Borsenaquivalenz u.a.m.

(1) Die Formulierung «to take [...] compensatory measures in [...] or in any other agreement [...]»* ist
inakzeptabel. Keine «cross-retaliation».

(2) Die Formulierung «all existing and future agreements [...] related to the internal market [...] should be
considered as a coherent whole» ** darf nicht Hintertlre fiir eine neue Guillotineklausel sein.

4. Die APK-N schlagt vor***, Schutzklausel in Art. 14.2 FZA zu konkretisieren.

Sie kdnnte im Fall starker Zuwanderung angewandt werden. Die Klausel sollte auf der Basis objektiver
Kriterien (Statistiken) erlauben, geeignete Massnahmen zu ergreifen.

Wie konnte sie aussehen? = Ein Beispiel ist im | Kastchen 2 | dargestellt.

* CU Ziff. 12, 2. Abschn. p.5
** CU Ziff. 12, 1. Abschn. p.5
***Vgl. Medienmitteilung der APK-N vom 31.1.24

Prof. Ambuhl
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Kastchen 2

Schutzklausel fiir die Migration innerhalb des EU/EFTA Freiziigigkeits-Raums

Inspiriert von Artikel 14, Absatz 2 des bilateralen Personen-Freizligigkeitsabkommen Schweiz EU.

Diese Schutzklausel ist sehr abstrakt formuliert, dass sie nur selten anwendbar ist.

Art 14.2 des geltenden Personenfreizigigkeitsabkommens

Bei schwerwiegenden wirtschaftlichen oder sozialen Problemen tritt der Gemischte Ausschuss auf
Verlangen einer Vertragspartei zusammen, um geeignete Abhilfemassnahmen zu priifen. Der
Gemischte Ausschuss kann innerhalb von 60 Tagen nach dem Antrag liber die zu ergreifenden
Massnahmen beschliessen. Diese Frist kann der Gemischte Ausschuss verlédngern. Diese
Massnahmen sind in Umfang und Dauer auf das zur Abhilfe erforderliche Mindestmass zu
beschrinken. Es sind solche Massnahmen zu wdéhlen, die das Funktionieren dieses Abkommens so
wenig wie moglich beeintréchtigen.

SR
0.142.112.681
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Sie muss konkreter formuliert werden, so dass sie z.B. im Fall von starker Migration
(innerhalb des européaischen Freizlgigkeitsraumes [das Asylwesen ist nicht betroffen])

angewandt werden konnte. Es ware eine «Kann»-Vorschrift.

Sie musste einen genau umschriebenen Ausléser und definierte Massnahmen

enthalten.

Falls die Netto-Migration der Schweiz pro Kopf signifikant hoher ist als der Durschnitt
der pro Kopf Netto-Migrationen des 31 Staaten* umfassenden europaischen

Freizlgigkeitsraums, kdnnten temporare unilaterale Massnahmen zur Einschrankung
der Migration beschlossen werden (ahnlich der friheren sogenannten “Ventilklausel”

bei den Bilateralen 1).
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. Schwellenwert
Durchschnitt

L..o-u»«.o--»

Anzahl Staaten

di=m+ a;ff;y;20

AL

m ‘di - iMigrgtio}l
m = Durchschnitt der pro Kopf Netto-Migration der 31 Staaten* im européaischen
Freizugigkeitsraum

a;, B;, y; falls opportun, zusatzliche Faktoren, um die Situation im Staat | besser abzubilden.

20 = 2 -fache Standardabweichung

* 27 EU-Staaten + 4 EFTA-Staaten

Prof. Ambunhl 23.4.24
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* Der Ausloser (Schwellenwert) konnte nach der Formel definiert werden (basierend auf der
Gauss’schen Glockenkurve): Falls der Schwellenwert (d)) grosser als der Durchschnitt (m) plus 2
Standardabweichungen (o) ist (was statistisch sehr selten ist), dann kdnnte die Schutzklausel
ausgeldst werden. Um die Formel ausgekltigelter zu gestalten, kdnnten noch Koeffizienten («

, B,v) ausgehandelt werden. Mit diesen Koeffizienten konnten, jenseits der Netto-Migration,
andere Faktoren wie die Arbeitslosigkeit oder Anteil der auslandischen Wohnbevoélkerung (aus
der EU/EFTA oder aussereuropaischen Drittstaaten) bei der Berechnung des Schwellenwertes

berlcksichtigt werden.**

 Die Statistik-basierte Vorgehensweise tragt zu einer Objektivierung bzw. Entemotionalisierung

bel.

**\gl. z.B. Free Movement of Persons — is Regulation Possible? Michael Ambiihl und Daniela S. Scherer. Schulthess Verlag., 2018
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5. Zum Strom: Die APK-N schlagt die Priifung eines etappierten Vorgehens vor*.

1. Etappe: nur ein Kooperations-Abkommen. EU musste auf die Anwendung der sog. 70% Klausel
verzichten. Nur das Kooperations-Abkommen ware Teil der Bilateralen llII.

2. Etappe: ein Integrations-Abkommen (d.h. man dockt am Binnenmarkt an)

In diesem strategisch zentralen Bereich scheint ein solches Vorgehen sinnvoll, weil
(i) die geopolitischen Entwicklungen nur schwer abschatzbar und

(ii) die zuklinftigen Regulierungen des EU-Strommarkts unbekannt sind, wir aber den neuen
relevanten Acquis Gbernehmen miussten.

*Vgl. Medienmitteilung der APK-N vom 31.1.24

23.4.24 51
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Fazit

Wenn man grundsatzlich bereit ist, in den Bilateralen IIl auf den vorgeschlagenen institutionellen
Ansatz des Common Understanding einzutreten, dann muss man noch einige Zusatzforderungen

stellen, um das Gesamtpaket ausgewogener zu gestalten.

Die Realisierungschancen sind m.E. intakt. Weil die EU den Umbau des bestehenden bilateralen
Vertragswerks erhalt und deshalb auch zu einigen Konzessionen bereit sein dirfte. Es gilt, sie

einfordern.
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1. Bevor Sie um eine Verhandlung bitten, sie annehmen oder ablehnen, sollten Sie eine griindliche
Analyse durchfiihren. Die Ablehnung einer Verhandlung kann ein unfreundlicher Akt sein und/oder
signalisieren, dass es keinen Raum fur Zugestandnisse gibt.

Es gibt Spieler, die den Beginn einer Verhandlung bereits als Zugestandnis empfinden (obwohl dies in
rationalen/freundlichen Umgebungen nicht der Fall ist).

2. Verhandeln Sie in gutem Glauben, schaffen Sie Vertrauen, aber bleiben Sie kritisch. Seien Sie hoflich,
aber beharrlich. Spielen Sie keine Spielchen, wenden Sie keine schmutzigen Tricks an. Wenn der
andere das tut, zeigen Sie, dass Sie nicht einverstanden sind. Wenden Sie die "Tit for Tat"-Strategie auf
eine verniunftige Art und Weise an.

ETHzirich
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3. Halten Sie sich an eine koharente Argumentationslinie und bleiben Sie in der Verhandlung bei lhrem

Engagement. Andern Sie Ihre Argumentation nicht, es sei denn, es tauchen neue, objektive Elemente
auf.

4. Gehen Sie bei der Verhandlung vorsichtig vor:

i.  Geben Sie lhre roten Linien ("Widerstandspunkte", "Reservierungspreise") nicht preis. Falls Sie die
Angabe einer (echten oder vorgetauschten) roten Linie aus taktischen Griinden fir natzlich halten,

bedenken Sie, dass Sie bei einer spateren Nichteinhaltung dieser Linie Ihre Glaubwiirdigkeit
verlieren konnten.

ii. Lassen Sie keine Brlicken abbrennen - vielleicht mussen Sie lhren Standpunkt andern.

ETHzirich
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5. Forderungen / Gegenforderungen:
i.  Mussen gut begriindet sein und

ii. sollten auf Ihrer eigenen realistischen Einschatzung der Moglichkeiten der anderen Seite beruhen
(diese Einschatzung muss natiirlich nicht mit den Angeboten der anderen Seite Gbereinstimmen).

6. Negotiation Engineering: Die Methode basiert auf einer Zerlegung und Formalisierung des
Verhandlungsproblems, wobei die heuristische Anwendung mathematischer Methoden den Prozess
der Einigungsfindung erleichtert.

ETHzirich
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7. Wenn mehrere Themen auf dem Tisch liegen, sollten sie miteinander verknupft werden, wenn der
Mehrwert fur die Verhandlung des kontroverseren Themas grosser ist als der potenzielle
negative/verzogernde Effekt fir die Verhandlung des weniger kontroversen Themas.

8. Wenn Sie ein grosseres Interesse an einer Verhandlungslésung haben als die andere Seite, machen Sie
Vorschlage, die das Problem der anderen Seite 16sen (und gleichzeitig offensichtlich Ihre eigenen

Forderungen erfiillen); wenn lhre Vorschlage aus nachvollziehbaren Griinden abgelehnt werden,
machen Sie neue Vorschlage.

ETHzirich
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9. In Phasen vorgehen.
Legen Sie (mindlich oder schriftlich) das Zwischenergebnis fest. Machen Sie deutlich, dass Sie nicht

die Absicht haben, einen Riickzieher zu machen (und dass Sie erwarten, dass die andere Seite dies
auch nicht tut), aber geben Sie Ihr Versprechen nicht auf, bevor Sie sicher sind, dass Sie die
Gegenleistung erhalten. Machen Sie also auch deutlich, dass "nichts vereinbart ist, bevor nicht alles

vereinbart ist".
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10. Summa summarum
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