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Aussenhandel

Fin Freihandelsabkommen verhandeln —
wie geht das?

Fiir die Schweiz als exportabhangiges Land sind Freihandelsabkommen mit Partnern weltweit — neben der
Mitgliedschaft in der WTO und den Beziehungen zur Europaischen Union - einer der drei Hauptpfeiler ihrer
Aussenwirtschaftsstrategie. Mittlerweile hat die Schweiz 26 Freihandelsabkommen mit 35 Partnern ausser-
halb der EU. Um wettbewerbsfahig zu bleiben, baut die Schweiz ihr Netz von Freihandelsabkommen kontinu-
ierlich aus. Wie ein solches Abkommen ausgehandelt wird, beschreibt Irene Frei, wissenschaftliche Mitarbeite-
rin beim Staatssekretariat fiir Wirtschaft SECO, am Beispiel der aktuellen Verhandlungen mit China.

Irene Frei

Vor ein paar Monaten in Beijing, es ist
morgens um halb neun; wir treffen
uns in der Lobby eines Hotels im Zent-
rum der Stadt. Nur zehn Gehminuten
vom chinesischen Handelsministerium
entfernt, wo in einer halben Stunde
eine weitere Verhandlungsrunde Uber
ein Freihandelsabkommen zwischen
der Schweiz und China beginnen
wird. Wir, das ist eine Gruppe von
fast 30 Experten aus den verschie-
densten Bereichen: neben Vertretern
des Zolls vor allem solche des SECO,
des Eidgendssischen Instituts fir
Geistiges Eigentum, der Bundesam-
ter fir Umwelt, Landwirtschaft und
Migration, des Staatssekretariats far
Internationale Finanzfragen und der
Schweizer Botschaft in Beijing.

Beim Handelsministerium werden wir
in den grossen Saal gefuhrt, wo die
Ero6ffnungssitzung stattfindet. Auch
die chinesischen Delegierten tref-

fen nach und nach ein. Gemass der

chinesischen Delegationsliste nehmen
ca. 70 Vertreter teil. Die Zusammen-
setzung der Delegation ist wichtig.
Nur wenn die richtigen Partner anwe-
send sind, kénnen auch substantielle
Gesprache gefiihrt werden.

Wahrend dem kurzen Eréffnungs-
plenum informieren die Chefunter-
handler Uber den Stand der Arbeiten
in den verschiedenen Verhandlungs-
bereichen und formulieren die Ziele
fur die aktuelle Verhandlungsrunde.
Danach wird in Verhandlungsgruppen
am Abkommen gearbeitet. Bereits
anlasslich der ersten Verhandlungs-
runde hatten sich beide Seiten darauf
geeinigt, welche Themen im Rahmen
der Freihandelsverhandlungen disku-
tiert werden sollen und entsprechen-
de Verhandlungsgruppen gebildet

— namentlich zu Waren- und Dienst-
leistungshandel, Ursprungsregeln
und Handelserleichterung, Schutz
des geistigen Eigentums, technische
Handelshemmnisse und sanitare und
phytosanitare Massnahmen, Inves-
titionen, offentliches Beschaffungs-
wesen, Handel und Nachhaltigkeit,
Wettbewerb, Streitschlichtung sowie
die horizontalen und institutionel-
len Bestimmungen. Ziel ist es, die
Verhandlungen in allen Bereichen
parallel zu fihren und gleichzeitig
abzuschliessen.

Exploratorische Gesprache

Die Vorarbeiten zu diesen Verhand-
lungen hatten schon viel friher
begonnen. So fanden mehrere
Kontakte auf politischem Niveau,
Gesprache auf Arbeitsebene sowie
zwei Workshops mit Vertretern von
Behorden und Wirtschaftsverbanden

Die Schweiz fiihrt sowohl
im Rahmen der Europai-
schen Freihandelsassoziati-
on als auch bei bilateralen
Verhandlungen solche
exploratorische Gesprache,
die als Grundlage fiir den
Entscheid der Verhand-
lungsaufnahme dienen.

beider Seiten statt. Daraus folgte

eine gemeinsame Machbarkeitsstudie
mit dem Ziel, Klarheit in Bezug auf
den Inhalt eines Freihandelsabkom-
mens und die Auswirkungen in den
einzelnen Sektoren zu schaffen. Eine
solche Studie ist nutzlich, um die
Erwartungshaltung der anderen Seite
ein- und die Realisierbarkeit eines Ver-
handlungsabschlusses abzuschatzen.
Die Schweiz fuhrt sowohl im Rah-
men der Europaischen Freihandels-
assoziation als auch bei bilateralen
Verhandlungen solche exploratorische
Gesprache, die als Grundlage fur den
Entscheid der Verhandlungsaufnahme
dienen.

Die Verhandlungen beginnen erst,
wenn beide Seiten ihre internen, fur
die Verhandlungsaufnahme notwen-
digen Prozeduren abgeschlossen
haben. Fur die Schweiz bedeutet dies,
dass ein Verhandlungsmandat, das
die Ziele der Verhandlungen in den
einzelnen Bereichen beschreibt, aus-
gearbeitet wird. Dieses wird vom Bun-
desrat verabschiedet. Die zustandigen
parlamentarischen Kommissionen
sowie die Konferenz der Kantonsre-
gierungen und die interessierten Krei-
se (Wirtschaftsverbande und NGOs)
werden dartber informiert.
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Zoll- Ursprungsexperte Meinrad Mller (links) in einer der Verhandlungsrunden mit einer chinesischen Delegation.

Zuriick zur Verhandlungsrunde

in Beijing

Beide Parteien haben die bereits ab-
geschlossenen Freihandelsabkommen
des Partners studiert, um Aufschluss
Uber dessen Freihandelspraxis zu
erhalten. In den vorangehenden Ver-
handlungsrunden wurden zudem In-
formationen zur nationalen Gesetzge-
bung und den angestrebten Ansatzen
in den verschiedenen Abkommensbe-
reichen ausgetauscht. Ausserdem hat
man Uber den moglichen Inhalt und
Umfang der einzelnen Kapitel disku-
tiert. Ein gewisses Verstandnis fur das
nationale Regelwerk des Partners ist
notwendig, um dessen Verhandlungs-
vorschlage zu verstehen. Es gilt, gut
zuzuhoren und geschickt Fragen zu
stellen, um verschiedene Méglichkei-
ten abzuwagen. Mittlerweile werden
in den meisten Gruppen die ausge-
tauschten Vorschlage fur Abkom-
menstexte diskutiert. In bestimmten
Bereichen kommen noch technische
Anhdnge und Listen dazu. Auf Basis
von Vorschldagen beider Parteien
wurden konsolidierte Texte erstellt.
Diese mussen nun bereinigt werden,
das heisst, beide Seiten mussen sich
auf einen gemeinsamen Text einigen.
Besteht bei einem Punkt Uneinigkeit,
wird mit der Besprechung eines ande-
ren Artikels weitergemacht, um spater
nochmals auf den fraglichen Punkt
zurtickzukommen.

Abends nach den Verhandlungen fin-
det eine interne Sitzung der Schwei-
zer Delegation statt. Der Reihe nach
informieren die Experten Uber den
Verlauf der Diskussionen. Wie weit
sind die anderen Gruppen gekom-
men? Wo gab es Probleme? Gibt es
Schwierigkeiten, die in allen Gruppen
auftauchen? Gibt es Querbeziige und
sind «package deals» moglich? Ge-
meinsam mit dem Chefunterhandler
wird das weitere Vorgehen bespro-
chen: Wann sollen von Schweizer
Seite welche Forderungen eingebracht
werden? Wie soll auf Forderun-

gen von chinesischer Seite reagiert
werden? Welche Punkte sollen direkt
zwischen den beiden Chefunterhdnd-
lern besprochen werden?

Nach der Runde ist vor der Runde
Bis zum Nachmittag des dritten und
letzten Verhandlungstages missen
alle Verhandlungsgruppen den Verlauf
ihrer Gesprache sowie die im Hinblick
auf die néchste Runde vereinbarten
Follow-up-Arbeiten zusammenfassen.
Diese werden dann in sogenannten
Agreed Minutes zusammengefugt.
Diese protokollieren den Verhand-
lungsverlauf; entsprechend genau
wird auf die Formulierungen geachtet.
Sind die Agreed Minutes von bei-

den Chefunterhandlern genehmigt,
beginnt die Schlusssitzung im Plenum.
Jede Verhandlungsgruppe fasst den

Verlauf der Gesprache zusammen,
dann folgt die Unterzeichnung der
Agreed Minutes durch die beiden
Chefunterhandler. Die Verhandlungs-
runde ist formell beendet. Zurtick im
Hotel wird ein Kurzbericht an den
Departementsvorsteher verfasst, den
Experten der Auftrag zur Verfassung
von Beitrdgen flr einen Bericht erteilt,
die aktualisierten Texte gesammelt
und zusammengestellt. Nach der Run-
de ist schon wieder vor der nachsten
Runde, die in zwei bis drei Monaten
stattfinden soll.

Ursprungsregeln im Zentrum
Kernstlck eines jeden Freihandels-
abkommens ist der Waren- und
Dienstleistungshandel, also die
Marktoffnung fir Guter und
Dienstleistungen. Beim Warenhan-
del stehen neben dem Zollabbau
die von den Mitarbeitenden des
Zolls betreuten Ursprungsregeln im
Vordergrund. Diese definieren, un-
ter welchen Voraussetzungen einer
Ware der Ursprung eines bestimm-
ten Landes zuerkannt wird und sie
in den Genuss der entsprechenden
Zollpraferenzen kommt. Ebenfalls
angestrebt werden in diesem Zu-
sammenhang Handelserleichterun-
gen in Form von Vereinfachungen
der Zollverfahren.



