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ZUSAMMENFASSUNG

Seit der Griindung des GATT (General Agreement on Tariffs and Trade) 1947
wird auf multilateraler Ebene versucht, durch graduellen Zollabbau und Reduzie-
rung nicht-tarifirer Handelshemmnisse ein freies Welthandelssystem zu schaffen.
Die Liberalisierung landwirtschaftlicher Mérkte ist nicht soweit fortgeschritten,
wie die der Mérkte fiir Industriegiiter. Da die Landwirtschaft ein traditionell stark
reglementierter Wirtschaftssektor ist, stellt die Liberalisierung der Agrarmarkte eine
grofe globale Herausforderung dar. Trotz des multilateralen Agrarabkommens
(Agreement on Agriculture) der Uruguay Runde fillt der effektive Abbau von
Wettbewerbsverzerrungen noch zu gering aus und der Handel mit Agrargiitern
wird nach wie vor durch eine Vielzahl von Barrieren gehemmt. Aus diesem Grund
war und ist es das Hauptziel der Doha Runde den begonnenen Liberalisierungs-
prozess fortzusetzen. Die bisherigen Ergebnisse der Doha-Verhandlungen bleiben
jedoch unzureichend und der zu beobachtende stockende Verhandlungsfortschritt
reflektiert die groen Schwierigkeiten einer Konsensfindung im multilateralen
Verhandlungsprozess. Vor diesem Hintergrund war es das Ziel dieser Arbeit, einen
Beitrag zur Transparenz internationaler Verhandlungsprozesse am Beispiel der
WTO-Agrarverhandlungen der Doha-Runde zu leisten.

In Verhandlungssituationen hiangt das Ergebnis nicht nur von dem eigenen Ent-
scheidungsverhalten, sondern insbesondere auch von dem des Opponenten ab.
Somit herrscht in diesen Konfliktsituationen eine Entscheidungsinterdependenz
und Verhandlungsergebnisse basieren auf einem Prozess des Interessenausgleichs.
Um Verhandlungsverldufe und Ergebnisse realer Verhandlungssituationen verste-
hen zu kdnnen, ist es daher notig, das Verhalten der Parteien in Konfliktsituatio-
nen — insbesondere den Suchprozess nach Ubereinstimmung — zu interpretieren.

Um diesem Anspruch gerecht zu werden, bedient sich diese Arbeit einer empirisch-
analytischen Vorgehensweise, bei welcher der Verhandlungsverlauf und die Prozess-
dynamik theoriegeleitet beschrieben und empirisch analysiert werden. Anwen-
dung findet die verhaltensorientierte Anspruchsanpassungstheorie, eine Theorie,
die dem dynamisch-prozeduralen Charakter von Verhandlungsverlédufen sowie der
eingeschriankten Rationalitidt von Menschen gerecht wird. Traditionelle Verhand-
lungstheorien, wie die kooperativen und nicht-kooperativen spieltheoretischen
Modelle, finden in dieser Arbeit keine Anwendung. Normative-spieltheoretische
Konzepte basieren auf Annahmen der vollkommenen Rationalitét und der Nutzen-
maximierung. In komplexen Entscheidungssituationen folgt das individuelle Verhal-
ten jedoch nicht den theoretischen Prinzipien der vollkommenen Rationalitét, viel-
mehr verhindern unvollstdndige Informationen, unsichere Erwartungen, etc. dieses
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Verhalten. Aus diesem Grund sind der spieltheoretischen Analyse Grenzen gesetzt,
wenn es darum geht, reale Verhandlungsphianomene zu erkldren. Denn hierfiir
miissen auch die Wirkungen psychologischer und sozialer Faktoren und Prozesse
der am Konflikt beteiligten Akteure beriicksichtigt werden, um Zusammenhénge
von Verhandlungsverldaufen generieren zu konnen. Dies vermag ein traditionell
spieltheoretischer Ansatz nicht zu leisten, jedoch die Anspruchsanpassungstheorie.

Die anspruchsbasierte Verhandlungsforschung basiert vollstindig auf der expe-
rimentellen Analyse und verfiigt bisher iiber keine empirisch fundierten Erkennt-
nisse beziiglich der Prozessabldufe und Dynamiken realer Verhandlungssituatio-
nen. Diese Arbeit leistet im Rahmen einer Einzelfallstudie einen ersten Beitrag zur
SchlieBung dieser Liicke zwischen Theorie und Empirie.

Aufgrund der Komplexitit der WTO-Verhandlungen war es fiir die Durchfiihr-
barkeit der Analyse unumgénglich, eine Dezimierung des Verhandlungsprozesses
vorzunehmen. Eine Eingrenzung der Agrarverhandlungen lie§3 sich entsprechend
den drei Verhandlungsbereichen "Marktzugang", "Interne Stiitzung" und "Export-
wettbewerb" sowie den jeweils relevanten Verhandlungsparteien vornehmen. Auf-
grund des separaten Verhandelns iiber den "Exportwettbewerb" und einer bereits
erzielten Einigung im Jahre 2005 bietet dieser Verhandlungsbereich gute Analyse-
voraussetzungen. Dariiber hinaus weisen diese Verhandlungen einen iiberwiegend
bilateralen Charakter auf, da die Differenzen zwischen den beiden grofen Handels-
nationen, der EU und den USA, ausgetragen wurden. Die Fallanalyse bezieht sich
daher auf die Teilverhandlungen zum Abbau exportwettbewerbsfordernder Maf3-
nahmen in der Landwirtschaft zwischen der EU und den USA. Mit dieser Eingren-
zung gelingt eine sinnvolle Dekomposition des komplexen Verhandlungsprozesses,
die einerseits dazu beitragen soll, das Verstdndnis fiir Konfliktsituationen zu
schirfen und andererseits spezifische Zusammenhinge zwischen Verhandlungs-
abldufen aufzuzeigen.

Die Hauptfrage war, inwieweit sich der Verhandlungsprozess und seine Ergebnisse
aus den Anspruchsniveaus der Verhandlungsparteien erkldren lassen. Hierfiir
war eine deskriptive Ableitung der Zieldimensionen, der Verhandlungsprioritéten
und der Anspruchsanpassungsschemata fiir die betrachteten Verhandlungsakteure
notwendig. Anhand der Anspruchsanpassungsschemata lielen sich entsprechend
der Anspruchsanpassungsprinzipien eine Prognose iiber den Verlauf des Interes-
sensausgleichs sowie eine Eingrenzung des Verhandlungsergebnisses vornehmen.
Die deskriptive Erfassung der tatsdchlichen Interaktionen entsprechend der theo-
retisch relevanten Attribute entlang der Zeitachse diente daraufhin einem Vergleich
des prognostizieren Verhandlungsergebnisses mit dem tatsdchlichen Verhandlungs-
verlauf. Dies ermoglichte eine erste Einschdtzung der Anwendbarkeit der An-
spruchsanpassungstheorie fiir die Erklarung realer Verhandlungssituationen.

Am Beispiel der Verhandlungen zum Abbau exportwettbewerbsfordernder
MaBnahmen zwischen der EU und den USA ist es gelungen, Zusammenhénge
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aufzudecken, die mit den Prinzipien der Anspruchsanpassung konform sind. Da-
bei konnte gezeigt werden, dass der tatsdchliche Verhandlungsprozess dem anhand
der Anspruchsanpassungsschemata prognostizierten Weg der Annédherung folgte.

Folgendes Verhandlungs- und Konzessionsverhalten der untersuchten Parteien
konnte beobachtet werden.

Die Verhandlungsparteien kommunizierten ihre Anspriiche in einer frithen
Verhandlungsphase, wobei sie zundchst nur ihre Anspriiche der fiir sie
wichtigsten Zieldimensionen signalisierten.

Der Verhandlungsprozess zeichnete sich durch Zugestindnisse beider Parteien
aus.

Die Monotonie des Konzessionsverhaltens konnte bestdtigt werden. Es
gab keine (ineffizienten) Riickwirtsbewegungen im Verhandlungsprozess.
Einmal gemachte Konzessionen, die zu Gunsten der gegnerischen Partei
gewihrt wurden, wurden niemals wieder zuriickgenommen. Anspriiche
wurden demnach verteidigt oder gesenkt, aber niemals erhoht.

Konzessionen konnten als Anspruchsanpassung nach unten interpretiert
werden. Anspriiche wurden schrittweise und entsprechend der Dringlichkeits-
ordnung der Zielvariablen angepasst. Ein Zugestindnis ging mit einer
Anspruchssenkung der unwichtigsten Zielvariablen einher. Konzessionen
wurden nicht in mehreren Dimensionen gleichzeitig gewéhrt.

Es konnte eine Ausgewogenheit des Konzessionsverhaltens der beiden Ver-
handlungsparteien festgestellt werden. Die Parteien waren entsprechend ihrer
Anspruchsniveaus zu Zugestiandnissen bereit, forderten jedoch reziprokes
Verhalten ein.

Im Ergebnis konnten beide Parteien ihre wichtigsten Anliegen in den Ver-
handlungen durchsetzen. Um ihre wichtigsten Ziele zu realisieren, wurden
Abstriche bei weniger relevanten Zielen in Kauf genommen.

Die Konzessionsbereitschaft stieg im Vorfeld wichtiger Verhandlungsfristen.

Es ist festzuhalten, dass mit dieser Charakterisierung das beobachtete Konzessions-
verhalten der Verhandlungsparteien in Einklang mit den theoretisch formulierten
Prinzipien der Anspruchsanpassungstheorie steht.






SUMMARY

Since the establishment of the General Agreement on Tariffs and Trade (GATT)
in 1947, there has been an attempt to multilaterally create a free system of world
trade by gradually dismantling tariff barriers and by reducing non-tariff obstacles
to trade. The liberalisation of agricultural markets is not as far advanced as that of the
industrial goods markets. Agriculture is traditionally a heavily regulated economic
sector. Thus, liberalising agriculture is a global challenge. Despite the Agreement
on Agriculture reached in the Uruguay Round, the actual dismantling of competi-
tive distortions is turning out to be cursory at best. Restrictions on the trade of
agricultural goods are still excessive. Therefore, the main objective of the current
negotiations of the Doha Round was, and still is, to proceed with the agricultural
liberalisation process started in the Uruguay Round. However, the present out-
comes of the Doha Round negotiations remain far from sufficient and the ob-
servable stagnating negotiation progress reflect the trouble the parties are having
in reaching a consensus in the course of multilateral bargaining processes.
Against this background, the aim of this study is to shed light on international bar-
gaining processes by analysing the WTO agricultural negotiations of the Doha
Round.

In bargaining situations, the outcome depends not only on one’s own decision, but
also on that of the opponent. In such a setting a decision-interdependence exists.
By negotiating interested parties resolve disputes and attempt to seek outcomes
which serve their mutual interests. Thus, negotiation outcomes are a result of the
successful balancing of competing interests. In order to understand real-life bar-
gaining processes and their outcomes, it is essential to interpret the behaviour of
bargaining actors, and, particularly, the individual steps they take to come to an
agreement.

In this context, an empiric-analytical method is used in this study to analyse
theoretically and empirically the bargaining process and its dynamics. For this
purpose, the aspiration adaptation theory is applied; i.e. a theory which corresponds
to the dynamic-procedural nature of negotiations as well as to the bounded rational
behaviour of individuals. Therefore, traditional bargaining concepts, such as coope-
rative or non-cooperative game theory models, are neglected in this study. Norma-
tive game theoretical concepts are based on the assumptions of full rationality
and utility maximization. However, in complex decision situations, the behaviour
of individuals does not follow the theoretical principles of complete rationality,
because incomplete information, uncertain expectations, etc. prevent such behaviour.
Thus, a game theoretical analysis is limited in its ability to explain real bargaining
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phenomena. In fact, psychological as well as social aspects of behaviour have to
be considered to establish connections between bargaining processes. Traditional
game-theoretical concepts do not satisfy this requirement, but aspiration adapta-
tion theory does.

Aspiration-based bargaining research has only been focused on experimental
findings so far. There are no empirical studies regarding bargaining processes and
the dynamics of real negotiation problems. Thus, this study makes a first contri-
bution to towards closing this gap between theory and empiricism.

Due to the high complexity of WTO negotiations, it was necessary to decimate
the bargaining process. The agricultural negotiation could be modelled by dis-
tinguishing between the three basic negotiation areas "market access", "domestic
support" and "export subsidies" as well as the relevant bargaining actors in-
volved. The study focused on the negotiation of export subsidy reductions as this
issue was bargained almost separately leading to a first agreement in 2005. Further-
more, these negotiations are predominantly bilateral as the main disagreements
exist between the two global players, the European Union and the United States.
Thus, this case study intended to analyze a specific part of the WTO agricultural
negotiation of the Doha Round; i.e. corresponding negotiations on export subsidies
between the European Union and the United States. Focusing on these negotiations
allowed for a reasonable decomposition of the complex negotiation process. The
study aims to improve the understanding of conflict situations as well as to demon-
strate specific relations between individual bargaining characteristics.

The main question was, to what extent aspiration levels determine the bargaining
process and its outcome. For this purpose, a descriptive identification of the goal
variables, bargaining priorities and aspiration adaptation schemes was necessary.
On the basis of the aspiration adaptation schemes, and in accordance with the
basic aspiration adaptation rules, the course of the interest balancing negotiations
could be predicted, and the bargaining outcome could be localized. Descriptive
recording of observable bargaining interactions over time provided the basis for
a comparison of the predicted with the real-life bargaining process. This allowed
for a first evaluation of the practicability of aspiration adaptation theory to explain
real-life bargaining situations.

Using the example of the WTO negotiations on export subsidies between the Euro-
pean Union and the United States, it was possible to identify some of the basic
aspiration adaptation principles. Thereby, it was shown that the real bargaining
process followed the expected way of convergence as predicted by the aspiration
adaptation schemes.

The bargaining and concession behaviour of the analysed parties could be sum-
marized as follows:
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o The bargaining parties communicated their aspirations at an early bargaining
stage. First of all, they only signalled the aspirations of their most important
goal variables.

o The bargaining process was characterized by concessions of both parties.

e The monotonicity of concession behaviour was thus supported. There were
no (inefficient) backward movements during the negotiation. Concessions
that were made by one proposer in favour of his opponent were not withdrawn
at later stages of the negotiation. Thus, aspirations were maintained or decrea-
sed, but never increased.

e Concessions could be interpreted as downward aspiration adaptations
(concessions in own aspirations). Aspirations were stepwisely, and according
to the urgency attached to the goal by the bargaining parties, adapted. Thus,
a concession was made along with a decrease of the less urgent goal variable.
Concessions were made in only one dimension at a time.

o [t was noticed that the concessions made by the two actors were in balance.
Both were prepared to make concessions according to their aspiration levels.
However, mutual reciprocity was expected.

o As a result of the negotiation, both parties met their major objectives. For the
realization of their most urgent goal variables, less urgent aspirations were
adapted and lowered.

e The willingness to make concessions was increasing in the run-up to dead-
lines.

Therefore, it may be concluded that the observed behaviour of the bargaining par-
ties regarding their concession-making matches the basic theoretical principles
of the aspiration adaptation theory.
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1 EINLEITUNG

1.1 Problemstellung

"These negotiations are in trouble!" Supachai Panitchpakdi' (2005)

Fiinf Jahre sind die WTO-Verhandlungen der Doha-Runde bereits in Verzug. Es
war ein ehrgeiziges Ziel, welches die Handelsminister im November 2001 in Doha
formulierten. Bis Ende 2004 sollten die Mitglieder der Welthandelsordnung in
21 Verhandlungsbereichen einen multilateralen Konsens erarbeiten. Riickblickend
auf acht Verhandlungsjahre bleiben positive Verhandlungsergebnisse rar. Dominiert
wurden die Schlagzeilen eher durch Mitteilungen iiber verpasste Deadlines und
gescheiterte Konferenzen, tiber Zerwiirfnisse und Schuldzuweisungen zwischen den
Verhandlungsparteien, bis hin zu der Nachricht des zwischenzeitlichen Abbruchs
der Verhandlungen im Juli 2006.

Fiir den stockenden und unbefriedigenden Verhandlungsverlauf wird {iberwiegend
die geringe Kompromissbereitschaft der Parteien in den Agrarfragen verantwortlich
gemacht. Bereits in der Uruguay-Runde haben die landwirtschaftlichen Themen
die Verhandlungen dominiert. Trotz weitreichender Zielsetzungen der Doha-Runde,
die auch neue Themenbereiche, wie z.B. Investition, Wettbewerb, 6ffentliches
Auftragswesen und Handelserleichterungenz, umfassten, waren es wiederum die
Agrarthemen, die das Verhandlungstempo der vergangenen acht Jahre bestimmten
und den Erfolg der gesamten Handelsrunde geféhrden. Diese Uberlegenheit mag
dahingehend verwundern, als dass der Agrarsektor mit einem Anteil von knapp
zehn Prozent am Welthandel (WTO, 2001) eine eher marginale Rolle im internatio-
nalen Warenaustausch einnimmt, sowie einen geringen und riicklédufigen Anteil am
globalen BIP aufweist.” Jedoch kommt der Landwirtschaft im Gesellschaftsleben
eine weit bedeutendere Rolle zu als den meisten anderen Wirtschaftsbereichen.
Die Landwirtschaft dient in erster Linie der Versorgungssicherheit des Menschen
und bildet in vielen Landern die Existenzgrundlage der Menschen. Damit kommt
der Landwirtschaft eine wichtige soziale Funktion zu. Die Strukturverschiebungen,
die durch einige nationale Agrarpolitiken ausgeldst werden, betreffen somit einen
Sektor, der eine starke gesellschaftspolitische Sensibilitdt aufweist.

SUPACHAI PANITCHPAKDI war von September 2002 drei Jahre lang der Generaldirektor der
WTO. Rede vom 8. Juli 2005 bei einem informellen Treffen der "Heads of Delegation” in
Genf.

Es handelt sich dabei um die sogenannten Singapur-Themen.

Anteil des Agrarsektors am globalen BIP betrug 1975 8,2 Prozent, 1985 6 Prozent und
2000 nur noch 3,7 Prozent (THE WORLD BANK, 2008).
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Die Unterhindler in Genf stehen vor der Herausforderung, einen Kompromiss
auszuhandeln, der sehr unterschiedlichen Interessen der Nationen gerecht werden
muss. Ein GroBteil der WTO-Mitglieder, allen voran die USA und die G-20 Staaten,
driangen auf umfassende und schnell umzusetzende Liberalisierungsergebnisse.
Diesen stehen jedoch die eher defensiven Interessen der EU und G-10 Staaten
gegeniiber, die in den Verhandlungen nur zu solch einem Abkommen bereit sind,
welches dem multifunktionalen Charakter ihrer Landwirtschaft Rechnung tragt.
Von Anfang an signalisierten sie, dass eine Erfiillung der Nulloption der agrarexport-
orientierten Lander damit nicht vereinbar sei.

In den Agrarverhandlungen geht es somit vordergriindig um die Frage, in welchem
Umfang und Zeitraum die Agrarmirkte liberalisiert werden sollen. Das langfristige
Ziel besteht in einer Verbesserung des Marktzuganges durch den Abbau tarifdrer
und nicht-tarifarer Handelshemmnisse, sowie in einer Abkehr von Subventions-
praktiken, von denen handelsverzerrende Effekte ausgehen. Dies betrifft in erster
Linie den Abbau der Agrarexportsubventionen sowie nationaler Subventionen mit
direkten Produktions- und Preiseffekten.

Dass bis heute kein umfassendes Verhandlungspaket geschniirt werden konnte, darf
nicht iiber die Tatsache hinwegtiuschen, dass eine starke Anndherung der Positio-
nen der Parteien in den Kernbereichen stattgefunden hat. Insbesondere die Euro-
péische Union ist den Forderungen der Gegenparteien stark entgegengekommen.
Die bisherigen Konzessionen der EU umfassen die Abschaffung ihrer Agrarexport-
subventionen bis 2013, die Senkung ihrer hochsten Zolle um 60 Prozent sowie
den Abbau der handelsverzerrenden internen Subventionen um 70 Prozent. Fiir eine
Agrarpolitik, die viele Jahrzehnte durch eine Hochpreis- und Abschottungspolitik
gekennzeichnet war, sind diese Zusagen ein deutliches Signal der Kompromiss-
bereitschaft. Im Vergleich dazu fielen die Reduktionsvereinbarungen im Rahmen
der Uruguay-Runde mit einem Abbau der Zdlle und Exportsubventionen um
36 Prozent und einer Reduktion der handelsverzerrenden internen Subventionen
um 20 Prozent relativ bescheiden aus.

Dieses Entgegenkommen der EU, welches auf einen Verhandlungsprozess
zwischen ihr und den USA in der ersten Hilfte der Doha-Runde bis Ende 2005
zuriickzufiihren ist, wurde von den gegnerischen Parteien nicht als adidquate
Zugestdndnisse empfunden. Zwar konnte eine Einigung in dem wichtigen Verhand-
lungsbereich des Exportwettbewerbs erzielt werden. Dies war jedoch nicht aus-
reichend, um ein gesamtes Ubereinkommen der Agrarthemen zu besiegeln. Dafiir
fehlten zu diesem Zeitpunkt die Antworten auf die Fragen zur Umsetzung der
Marktéffnung sowie des Umbaus der internen Subventionspraktiken.

In den Verhandlungen nach der Ministerkonferenz von Hongkong wurde deut-
lich, dass der Verhandlungsspielraum der Européischen Union im Agrarbereich
ausgeschdpft zu sein schien. So verteidigte die EU ihre Positionen, weitere Kon-
zessionen wurden nicht gewéhrt. Spiirbar wird zu diesem Zeitpunkt eine neue Art
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des Verhandelns. Wiahrend die Agrarthemen bis dahin grundsitzlich separat ver-
handelt wurden, begann die EU erstmals, weitere Konzessionen im Agrarbereich
an Gegenforderungen im auflerlandwirtschaftlichen Bereich zu kniipfen. Gegen-
forderungen, die nicht erfiillt wurden.

Somit weisen die auf die 6. Ministerkonferenz folgenden vier Jahre eine spérliche
Bilanz aus. Zwischenzeitlich musste die Doha-Runde aufgrund der Kompromiss-
losigkeit ihrer Mitglieder sogar ausgesetzt werden.* Auch das Juli-2008 Paket fasst
lediglich den Verhandlungsstand zusammen, als dass es weitere Ubereinkiinfte pra-
sentiert. Die anvisierte Einigung in den Kernpunkten bis Ende 2008 wurde eben-
falls verfehlt und eine fiir Mitte Dezember 2008 geplante Ministerkonferenz wurde
nicht abgehalten. Die vielen verfehlten Fristen in der zweiten Hélfte der Doha-Runde
reflektieren eine Kontinuitdt der Ergebnislosigkeit der Verhandlungsbemiihungen
zwischen Staaten, die im Verlauf von acht Verhandlungsjahren bestindig ihr
Interesse an einer liberalen Handelsordnung bekréftigt haben.

1.2 Zielsetzung und Methode der Arbeit

Der zu beobachtende Verhandlungsverlauf reflektiert die Schwierigkeiten einer
Konsensfindung im multilateralen Verhandlungsprozess. Nicht nur das Beispiel
der WTO-Verhandlungen vermittelt den Eindruck, dass multilaterale Verhandlun-
gen durch uniibersichtliche und komplexe Verhandlungsabliaufe gekennzeichnet
sind. Vor diesem Hintergrund ist es das Ziel dieser Arbeit, einen Beitrag zur Trans-
parenz internationaler Verhandlungsprozesse am Beispiel der WTO-Agrarverhand-
lungen der Doha-Runde zu leisten.

Charakteristisch fiir Verhandlungssituationen ist das Spannungsverhéltnis von
gleichgerichteten und entgegengesetzten Interessen der verhandelnden Parteien.
Verhandlungsergebnisse basieren daher auf einem Prozess des Interessenausgleichs.
Um Verhandlungsverldufe und Ergebnisse realer Verhandlungssituationen verstehen
zu konnen, ist es daher nétig, das Verhalten der Parteien in Konfliktsituationen —
insbesondere den Suchprozess nach Ubereinstimmung — zu interpretieren.

Um diesem Anspruch gerecht zu werden, bedient sich diese Arbeit einer empirisch-
analytischen Vorgehensweise, bei welcher der Verhandlungsverlauf und die Prozess-
dynamik theoriegeleitet beschrieben und empirisch analysiert werden. Anwendung
findet die verhaltensorientierte Anspruchsanpassungstheorie, eine Theorie, die dem
dynamisch-prozeduralen Charakter von Verhandlungsverldufen sowie der einge-
schriankten Rationalitdt des Menschen gerecht wird.

Damit wendet sich diese Arbeit bewusst gegen eine spieltheoretische Auseinander-
setzung des Verhandlungsproblems. Normativ-statische Konzepte der Spieltheorie
basieren auf der Annahme des idealtypischen rationalen Verhaltens der Nutzen-
maximierung. Da in realen interdependenten Entscheidungssituationen vollkommen

* Nach gescheiterten Gesprichen in Genf setzte PASCAL LAMY die Doha-Runde im Juli 2006
fiir unbestimmte Zeit aus. Die Verhandlungen wurden im Januar 2007 wieder aufgenommen.
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rationales Verhalten nicht zum Tragen kommt, ist eine spieltheoretische Auseinan-
dersetzung realer Verhandlungssituationen mit Defiziten behaftet. Vielmehr ist es
ndtig, auch die Wirkung psychologischer und sozialer Faktoren und Prozesse der
am Konflikt beteiligten Akteure zu beriicksichtigen, um Zusammenhénge von Ver-
handlungsverldufen zu generieren. Dies vermag ein spieltheoretischer Ansatz nicht
zu leisten.

Es ist ein groBer Verdienst der experimentellen Wirtschaftsforschung, dass mit der
Anspruchsanpassungstheorie die Okonomie heute iiber eine Entscheidungstheorie
verfugt, die menschliches Verhalten jenseits der vollkommenen Rationalitétsan-
nahme zu erkldren vermag.

Die Anspruchsanpassungstheorie weist in Verhandlungsexperimenten die beste
Erklarung und Vorhersage fiir Verhandlungsergebnisse auf (WEBER und TIETZ,
1975). Sie erklart das Verhandlungsergebnis durch einen mehrstufig ablaufenden
Entscheidungsprozess anhand von Anspruchsniveaus. Anspruchsniveaus sind indi-
viduelle Zielvorstellen, die im Entscheidungsprozess als Kriterium fiir die Bestim-
mung zufriedenstellender Alternativen dienen. Die Verhandlung wird als reaktiver
Austauschprozess (Aktion-Reaktion-Kreislauf) beschrieben, wobei eine Konzession
als direkte und kalkulierte Antwort auf die gegnerische Verhaltensweise zu ver-
stehen ist.

Die anspruchsbasierte Verhandlungsforschung basiert vollstindig auf der experi-
mentellen Analyse und verfiigt bisher iiber keine empirisch fundierten Erkenntnisse
beziiglich der Prozessabléufe und Dynamiken realer Verhandlungssituationen. Die-
se Arbeit leistet im Rahmen einer Einzelfallstudie einen ersten Beitrag, um diese
Liicke zu schlieBen.

Aufgrund der Komplexitit der WTO-Verhandlungen ist es fiir die Durchfiihr-
barkeit der Analyse unumginglich, eine Dezimierung des Verhandlungsprozesses
vorzunehmen. Eine Eingrenzung der Agrarverhandlungen lésst sich entsprechend
der drei Verhandlungsbereiche "Marktzugang”, "Interne Stiitzung" und "Export-
wettbewerb" sowie den jeweils relevanten Verhandlungsparteien vornehmen. Auf-
grund des separaten Verhandelns iiber den "Exportwettbewerb" und einer bereits
erzielten Einigung im Jahre 2005 bietet dieser Verhandlungsbereich gute Analyse-
voraussetzungen. Dartiber hinaus weisen diese Verhandlungen einen tiberwiegend
bilateralen Charakter auf, da die Differenzen zwischen den beiden grolen Handels-
nationen, der EU und USA, ausgetragen wurden. Die Fallanalyse wird sich daher
auf die Teilverhandlungen zum Abbau exportwettbewerbsfordernder Mafinahmen
der Landwirtschaft zwischen der EU und der USA beziechen. Mit dieser Eingren-
zung gelingt eine sinnvolle Dekomposition des komplexen Verhandlungsprozesses,
die einerseits dazu beitragen soll, das Verstdndnis iiber die Konfliktsituation zu
schérfen und andererseits spezifische Zusammenhédnge von Verhandlungsablidufen
aufzuzeigen.
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Die Hauptfrage ist, inwieweit sich der Verhandlungsprozess und seine Ergebnisse
aus den Anspruchsniveaus der Verhandlungsparteien erkliren lassen. Hierfiir ist
eine deskriptive Ableitung der Zieldimensionen, der Verhandlungspriorititen sowie
der Anspruchsniveaus fiir die betrachteten Verhandlungsakteure notwendig. Mittels
dieser GroBen lésst sich entsprechend der Anspruchsanpassungsprinzipien eine
Prognose iiber den Interessensausgleich sowie eine Eingrenzung des Verhand-
lungsergebnisses vornehmen. Die deskriptive Erfassung der tatsdchlichen Inter-
aktionen entsprechend der theoretisch relevanten Attribute entlang der Zeitachse
dient einem Vergleich des prognostizierten Verhandlungsergebnisses mit dem
tatsdchlichen Verhandlungsverlauf. Dies ermdglicht eine erste Einschédtzung der
Anwendbarkeit der Anspruchsanpassungstheorie fiir die Erklérung realer Verhand-
lungssituationen.

In der internationalen Verhandlungsforschung haben sich Fallstudien als hdufige
Form der wissenschaftlichen Analyse von Verhandlungen bewahrt. "Debates about
the existence and effects of the concepts and theories in reality can only be resolved
by evidence from reality, and that can only be supplied by detailed case studies.
(...) Cases are the best way of combining empirical data with theory concepts”
(ZARTMAN, 2005). Auf die Bedeutung von Fallstudien fiir die Analyse von Ver-
handlungsprozessen verweisen neben ZARTMAN (2005) auch die Autoren
DRUCKMAN (2002) sowie MATZ (2004). Als Beispiel sei auf die Arbeiten innerhalb
des PIN® Projektes des "International Institute for Applied Systems Analysis"
(ITASA) verwiesen, welche auf Erkenntnissen zahlreicher Fallstudien beruhen
(KREMENYUK und SJOSTEDT, 2000).

Der grof3e Vorteil von Fallanalysen liegt in dem groBlen Informationsgehalt, der
durch die spezifischen Formen der Interaktionsablédufe gewonnen werden kann.
Diese Informationen lassen zwar zunichst kaum eine Generalisierung zu. Jedoch
bedarf es gerade in der Verhandlungsforschung eines auf empirischer Evidenz
beruhenden systematischen Wissens, um darauf aufbauend Schlussfolgerungen
fiir effizientere Verhandlungsergebnisse ableiten zu konnen (RAIFFA, 1984). Damit
besteht zunéchst eine grofle Aufgabe der Verhandlungsforschung in einer empi-
risch-operationalen Beschreibung von Verhandlungsprozessen, um die Grundlagen-
forschung sozialer Prozesse voranzutreiben.

1.3 Datenmaterial

Die meisten Arbeiten iiber internationale Verhandlungen schenken dem Verhalten
der verhandelnden Parteien zu wenig Aufmerksamkeit. Die Authellung der Struktur
des tatsdchlichen Verhandlungsverhaltens bedarf jedoch einer empirischen
Auseinandersetzung der konkreten Interaktionen der Verhandlungsakteure. Im
Vordergrund der Betrachtung muss somit das wahrgenommene Verhalten der zu

5 Das PIN Projekt (Process of International Negotiations) startete bereits 1984 mit dem Ziel
der Erforschung internationaler Verhandlungsprozesse.
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untersuchenden Parteien stehen. Betrachtet werden muss der Austausch der Posi-
tionen in Form von Geboten und Forderungen sowie das Konzessionsverhalten.
Der Prozess des Gewihrens von Zugestdndnissen oder des Intervenierens er-
moglicht einen Riickschluss auf die Lage der Anspruchsniveaus der Parteien. Im
Fokus der Analyse steht somit nicht nur die Ermittlung der Positionen und Posi-
tionsdnderungen, sondern vor allem der damit einhergehende Kommunikations-
prozess.

Die Dokumentation und Rekonstruktion dieses international ausgetragenen Ver-
handlungsprozesses erforderte einen enormen Aufwand der Informations- und
Datengewinnung. Zur Auswertung wurden offizielle Dokumente der WTO, der
Européischen Kommission sowie des US-amerikanischen Landwirtschaftsminis-
terium (USDA) benutzt. Diese Dokumente umfassen die Protokolle der 33 Sit-
zungen des WTO-Agrarverhandlungsausschusses’, die zwischen Mérz 2000 und
September 2005 stattfanden; die Ministererklarungen der drei Ministerkonferenzen
in Doha (2001), in Cancun (2003) und Hongkong (2005); die sechs offiziellen
EU-Positionspapiere; drei offizielle Positionsverlautbarungen der USA; die Moda-
litdtenpapiere der Verhandlungsfiihrer und das Juli-Rahmenabkommen von 2004.
Eine gute Dokumentation der Verhandlungen iiber die Internetdatenbanken der
beteiligten Organisationen ermdglichte einen freien Zugang zu diesen Quellen.
Neben den offiziellen Verhandlungspapieren wurden zusitzlich zahlreiche Reden
der Delegierten und verantwortlicher Personen, Statements und Kommunikations-
papiere gesichtet. Dieses Informationsmaterial wurde durch das umfangreiche
Pressematerial sowie wissenschaftlicher Arbeiten vervollstédndigt.

1.4 Struktur der Arbeit

Die Struktur der Arbeit folgt einer Dreiteilung. Im ersten Teil der Arbeit erfolgt
eine Auseinandersetzung der bestehenden theoretischen Erklarungsansitze von
Verhandlungsproblemen. Verhandlungsprobleme sind Gegenstand sehr unterschied-
licher Fachdisziplinen. Dementsprechend vielfaltig sind die Forschungsansitze auf
diesem Gebiet. Aus diesem Grund widmet sich KAPITEL 2 einer intensiven Dar-
stellung der verschiedenen Erklarungskonzepte. Es werden strukturelle, strategische
und prozessorientierte Konzepte vorgestellt und diskutiert. Es wird gezeigt, dass
fiir die Analyse einer realen Verhandlungssituation dynamisch-prozessorientierte
Ansitze die groiten Vorteile aufweisen. Darauf auftbauend wird in KAPITEL 3
das Konzept der eingeschrinkten Rationalitdt und die darauf aufbauende Theorie
der Anspruchsanpassung vorgestellt. Die Ubertragung der Theorie der Anspruchs-
anpassung auf Verhandlungssituationen steht daraufhin im KAPITEL 4 im Fokus.
Dies bildet die Grundlage fiir die sich im KAPITEL 5 anschlieBende Analyse der
WTO-Agrarverhandlungen zum Abbau exportwettbewerbsforderder Maflnahmen
im Rahmen einer Fallstudie.

® Special Sessions of the Committee on Agriculture.



2 THEORETISCHE GRUNDLAGEN DER
VERHANDLUNGSANALYSE

2.1 Charakterisierung von Verhandlungen

Urspriinglich bezeichnet der in der Kaufmannssprache verwendete Begriff
"Verhandlung" (lat.: negotium) ein Geschéft und weist somit auf die wirtschaft-
liche Bedeutung des Verhandelns hin. Heute ist der Begriff Verhandlung weiter
gefasst und findet neben der wirtschaftlichen auch in der politischen und sozial-
psychologischen Terminologie Gebrauch.

Fusionsvereinbarungen zwischen Konzernen, das Aushandeln des Kaufpreises eines
Gutes, das Feilschen auf dem Basar, die Debatte mit den Kindern iiber die Hohe
des Taschengeldes, der Spielertransfer zwischen Sportvereinen, Tarifabschliisse
iiber Arbeits- und Einkommensbedingungen, internationale Waffenstillstands- und
Friedensgespriche sowie Umwelt- und Handelsabkommen sind nur einige Assozia-
tionen, die mit dem Begriff Verhandlung beispielhaft verkniipft sind. Die vielfiltigen
Formen der Verhandlungsfiihrung reichen von privat-emotionalen Verhandlungen
iiber sachliche Auseinandersetzungen zwischen Geschéftspartnern bis hin zu institu-
tionalisierten Verhandlungen auf diplomatisch-politischer Ebene. Da in ganz ver-
schiedenen, situativen Kontexten verhandelt wird, ist das Phdnomen "Verhand-
lung" Gegenstand der unterschiedlichsten Forschungsdisziplinen, wie beispielsweise
der Soziologie und Psychologie, der Politikwissenschaften und auch der Mathe-
matik. Dariiber hinaus stellt das Verhandlungsproblem insbesondere fiir die
6konomische Wissenschaft ein herausforderndes Untersuchungsfeld dar.

Unter 6konomischen Gesichtspunkten wird als Verhandlung eine solche Situation
bezeichnet, in der die Beteiligten (mindestens zwei Parteien), seien es Individuen
oder Gruppen, iiber die Aufteilung eines Gewinnes miteinander interagieren, welcher
Thnen im Falle einer Nichteinigung entgehen wiirde. Neben diesem gleichgerichteten
Interesse, {iberhaupt eine Einigung erzielen zu wollen, besteht jedoch beziiglich der
konkreten Vereinbarung, wie die Vorteile aufzuteilen sind, ein Interessenkonflikt.
Somit ist ein Verhandlungsproblem dadurch gekennzeichnet, dass mehrere Wirt-
schaftssubjekte zwar ein gemeinsames Interesse an einer Einigung beziiglich eines
Verhandlungsgegenstandes haben, dass sie aber individuell sehr unterschiedliche
Einigungsresultate herbeifiihren wollen. Der friedliche Weg zum Ausgleich sich
widersprechender Interessen und Bediirfnisse der Konfliktparteien fiihrt iiber den
Verhandlungstisch. Eine Verhandlung wird dabei als Prozess {iber die Zeit ange-
sehen, welcher durch einen gegenseitigen Austausch von Konzessionen gekenn-
zeichnet ist und an dessen Ende eine wechselseitig zufriedenstellende Einigung
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stehen sollte. "Beim Aushandeln versuchen die Parteien, den Konflikt zu einem
einigermafien befriedigenden Ende (Kompromiss) zu fiihren, in dem sie Konzes-
sionen machen und solche voneinander zu erwirken versuchen. Es ist also der Wille
da, einander bis zu einem gewissen Grade entgegenzukommen. Dies setzt voraus,
dass ein Heruntergehen von der urspriinglichen Forderung mdglich ist, dass der
Konfliktgegenstand "teilbar" ist und Abstufungen moglich sind" (LAMM, 1975,
S. 15). Im Laufe einer Verhandlung kénnen sowohl nonverbale als auch strate-
gische Elemente, aber auch Verhandlungshelfer und Mediatoren die Auseinan-
dersetzung begleiten. Der Verhandlungsprozess kann beschrieben werden als eine
Reihe von Sequenzen i.S. von Interessensbekundung, Positionsverkiindung, Giiter-
abwigung und Gewichtung sowie der Kompromissfindung. Am Ende eines erfolg-
reichen Verhandlungsprozesses steht ein von allen Verhandlungsparteien akzep-
tiertes und verbindliches Ubereinkommen, welches irgendwo in dem Verhandlungs-
bereich zwischen den angestrebten Zustinden der Parteien liegt.

Bei solchen Verhandlungen, in der sowohl gleichgerichtete als auch entgegenge-
setzte Interessen, Kooperationstendenzen und Konflikte vorhanden sind, handelt
es sich nach der Terminologie von SCHELLING (1960) um "mixed-motived-games".
Sie nehmen in etwa den Mittelbereich eines Kontinuums ein, welches von Verhand-
lungssituationen mit rein konfliktéren ("pure-conflict-games") bis zu solchen mit
rein kooperativen Zielsetzungen ("coordination game") reicht.

Nach CroTT et. al (1983, S. 30) weist eine Verhandlungssituation folgende struktu-
relle und sozialpsychologische Charakteristika auf:

(1)  Zwei oder mehr Parteien sind beteiligt.

(2)  Zwischen den Parteien besteht ein Interessenkonflikt hinsichtlich einer oder
mehrerer Losungsvarianten.

(3) Die Parteien befinden sich in einer freiwilligen Verbindung und haben die
Maglichkeit, verschiedene Vereinbarungen einzugehen.

(4) Die Aktivitit in der Verbindung besteht (a) in der Aufteilung oder dem
Austausch von einer oder mehreren spezifischen Ressourcen und/oder (b)
in der Einigung auf eine oder mehrere sich ausschlieBende Alternativen
durch die Parteien oder ihrer Représentanten.

(5) Die Aktivitdt in der Verbindung beinhaltet den Austausch von Angeboten
und Gegenangeboten.

Wihrend diese strukturellen Merkmale charakteristisch fiir jeden Verhandlungstyp
sind, lassen sich fiir politisch ausgetragene Konfliktsituationen weitere Kennzeichen
bestimmen. So sind Verhandlungen auf politischer Ebene von privat-sozialen Ver-
handlungen dahingehend abzugrenzen, als dass bei privaten Verhandlungen
Einzelpersonen handeln und vorrangig ihre eigenen Ziele und Interessen verfolgen.
Bei politischen Verhandlungen treten hingegen die Verhandler nicht als individuelle
Einzelpersonen auf, sondern agieren vielmehr als Vertreter 6ffentlicher Interessen
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(oftmals in der Gruppe, Partei, Organisation) und sind somit in ihren Aktionen
eingeschrénkter als freie Privatpersonen, da sie in ihrem Entscheidungsverhalten
das Wohl der Gruppe, der Offentlichkeit etc. zu beriicksichtigen haben.

Auf dem internationalen diplomatischen Parkett hat vor allem aufgrund der
vermehrten Diversifizierung der wirtschaftlichen und politischen Strukturen seit
dem Ende des Kalten Krieges die Bedeutung multilateral ausgetragener Ver-
handlungen zugenommen. Wihrend internationale Verhandlungen frither {iberwie-
gend bilateraler Natur waren, so hat sich im Zuge der Globalisierung der Umfang
multilateraler Verhandlungen erhht. Dies resultiert einerseits aus dem Riickgang
kriegerischer Auseinandersetzungen und der Tendenz zu friedlicherem Umgang
zwischen den Regierungen aufgrund der zunehmenden Demokratisierung der
Welt. Andererseits macht die steigende 6konomische Verflechtung und Interde-
pendenz der Lander das Aus- und Verhandeln politischer und 6konomischer Gii-
ter auf internationaler Biihne unumginglich. Viele Beispiele lassen sich finden:
die permanenten Verhandlungen im Rahmen der Vereinten Nationen, Verhand-
lungen der EU, der WTO, der NATO, der OECD oder die periodischen Treffen
der regionalen Biindnisse wie der Afrikanischen Union, ASEAN oder NAFTA.
Besonderheit der globalen Diplomatie ist die hohe Komplexitit der Zusammen-
arbeit. Charakteristisch hierfiir sind:

(1)  Die Entscheidungsfindung erfolgt unter mehreren Parteien und bezieht sich
oftmals auf eine Vielzahl von Verhandlungsthemen. So ist es nicht verwun-
derlich, dass Verhandlungen iiber hundert Teilnehmer umfassen und unter
Umstdnden mehrere Jahre andauern konnen, wie es beispielsweise bei den
Klimaverhandlungen und den WTO-Handelsrunden der Fall ist. Die hohe
Teilnehmerzahl sowie die zahlreichen Verhandlungsgegenstéinde einer Agenda
fithren zu einer Beeintrichtigung der Uberschaubarkeit des gesamten Ver-
handlungskomplexes. Lange Prozesse, ein hoher Kostenaufwand sowie un-
sichere Verhandlungsausgénge sind die Folge.

(2) Die Verhandlung wird zwischen organisierten Gruppen/Landern ausgetragen,
wobei diese durch eine starke Heterogenitét untereinander, hinsichtlich ihrer
Grofle, Macht, Entwicklungsstand und Kultur gekennzeichnet sind. Vor
diesem Hintergrund kommt der Koalitionsbildung eine grofe Rolle zu. Der
formale bzw. informelle Zusammenschluss zu politischen Allianzen resul-
tiert aus den hoheren kollektiven Einflussmoglichkeiten auf den Verhand-
lungsverlauf und dem damit verbundenen Erreichen bestimmter Ziele.

(3)  Aufgrund der Komplexitit und Heterogenitit multilateraler Verhandlungen
iberwiegt das Konsensverfahren als Entscheidungsregel dem Einstim-
migkeits- bzw. Mehrheitsentscheidungsverfahren. Um einen Konsens zu
erreichen, miissen alle bei der Abstimmung Beteiligten dem Beschluss zu-
stimmen oder zumindest nicht widersprechen.
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(4)  Eine Einigung verlangt meistens eine Ubereinstimmung in allen Verhand-
lungsthemen. Ziel ist es dann, ein Verhandlungspaket zu schniiren, welches
den Interessen der Verhandlungsparteien Rechnung triagt. Solche Paketld-
sungen sind aufgrund der Themenvielfalt sowie der Anzahl der Verhand-
lungsparteien sehr schwierig zu finden.

(5) Oftmals stellen internationale Organisationen den institutionellen Rahmen
fiir die Verhandlung. Sie kénnen den Verhandlungsprozess organisieren, Ex-
pertise zur Verfiigung stellen, schlichtend eingreifen, unfertige Verhandlun-
gen in Gang halten und in Nachfolgekonferenzen zum Abschluss bringen.
Dariiber hinaus wird die Transparenz einer Verhandlung oder Verhandlungs-
runde fiir alle Spieler durch die Organisation erhoht. Internationale Organisa-
tionen konnen die Transaktionskosten von Vereinbarungen senken, die
andernfalls aufgrund der Vielzahl der Spieler und der zu behandelnden Prob-
leme prohibitiv wirken kdnnten. Eine weitere Funktion einer Organisation
ist die des internationalen Schiedsrichters.

Zusammenfassend ldsst sich der multilaterale Verhandlungsprozess, wie auch
konkret die WTO-Verhandlungen entsprechend ZARTMAN (2002) als "multiparty,
multirole, multiissue" beschreiben. Der wissenschaftlichen Analyse multidimen-
sionaler Prozesse sind aufgrund der vielschichtigen Zusammenhinge Grenzen
gesetzt. Fiir die Verhandlungsforschung ist es eine grole Herausforderung, ein
gesamtheitliches Erklarungsmodell multilateraler Verhandlungen zu entwickeln.
Um die komplexen Strukturen zu iliberwinden, ist es notwendig, den Verhand-
lungsprozess in einzelne Teilverhandlungen, Phasen und Subprozesse zu zerlegen
und diese einer wissenschaftlichen Analyse zu unterziehen. Die Dekomposition der
komplexen Verhandlungsstrukturen ermoglicht eine Vereinfachung des Verhand-
lungsprozesses und macht die ansonsten nicht handbare Prozesskomplexitét bewél-
tigbar. Multilaterale Verhandlungen sind derart organisiert, dass zu den entsprechen-
den Themengebieten Teilverhandlungen stattfinden, da ein simultanes Verhandeln
aller Themen mit allen Verhandlungsparteien oftmals nicht moglich bzw. effektiv
ist. Durch diese Separierung ist es fiir den Verhandlungsforscher moglich, iiber
die Analyse kleinerer Verhandlungseinheiten ein Tor in die komplexe Welt der
multidimensionalen Verhandlungen zu 6ffnen.

2.2 Ansétze zur Analyse von Verhandlungen: Stand der Forschung

Die zentrale Frage, wie Verhandlungsergebnisse erkldrt werden kénnen, wird in
vielen Forschungsarbeiten behandelt. Einen allgemeingiiltigen, dominanten Er-
klarungsansatz gibt es dabei nicht. Vielmehr existieren zahlreiche verschiedene
Untersuchungsansitze aus den unterschiedlichsten Forschungsdisziplinen. Zur
Differenzierung der Vielzahl von Arbeiten mochte ich eine grobe Dreiteilung
der existierenden Ansidtze vornechmen. So lassen sich Verhandlungsanalysen in
(1) strukturelle, (i) strategische sowie (iil) prozessorientierte Analysen gruppieren.
Die Ansétze unterscheiden sich grundlegend in ihrem Vorgehen, liefern jedoch
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gerade aufgrund der unterschiedlichen Perspektiven wertvolle Erkenntnisse
zum Verstindnis von Verhandlungen. Entsprechend dieser Dreiteilung wird im
Folgenden ein Uberblick iiber relevante Forschungsarbeiten gegeben, wobei schwer-
punktmifig auf Studien mit internationalem Bezug eingegangen wird. Ziel ist es
einerseits, auf Vorleistungen zu verweisen und wichtige Arbeiten zu wiirdigen.
Andererseits soll vor allem eine Diskussion beziiglich bestehender Vor- und Nach-
teile der verschiedenartigen Ansitze angeregt werden, Grundlage fiir die Begriin-
dung des spiteren eigenen Analysevorgehens.

2.2.1 Strukturelle Ansatze

"Damit es Fortschritte bei Verhandlungen gibt, ist ein Umfeld erforderlich, in
dem ein gewisses Gleichgewicht der Krdifte herrscht.” (Henry Kissinger)

Traditionell wird in den strukturellen Unterschieden von Staaten die Ursache fiir
Verhandlungsverldufe und deren Ergebnisse gesehen. Die Heterogenitit der
Staaten ist durch Unterschiede in ihrer geographischen Grofle, dem Entwick-
lungsstand, der Wirtschaftskraft und der militérischen Stirke gegeben. In diesem
Zusammenhang spielt der Faktor Macht eine zentrale Rolle. Dieser beschreibt
das Verhiltnis von Staaten, oder aber auch Gruppen und Individuen zueinander,
wobei Macht als die Fahigkeit von Individuen und Gruppen verstanden wird,
das Verhalten und Denken von anderen Individuen oder Gruppen in ihrem Sinne
zu bestimmen. (TAWNEY, 1931; SIMON,1953; DAHL,1957)

Die Frage nach den verhandlungsexogenen und -endogenen Determinanten
wurde in der politikwissenschaftlichen Forschung héufig mit Hilfe der Theorie
des politischen Realismus ("realist school") untersucht. Nach realistischer Auf-
fassung gelten Staaten zuvorderst als Macht- und Statusmaximierer. (WALTZ, 1979).
Der Wegweiser durch die internationale Politik ist somit der im Sinne von Macht
verstandene Begriff des nationalen Interesses (BRAUNINGER, 2001) und Handlun-
gen folgen objektiv rationalen Mustern. Der klassische Weg, um Staatsinteressen
bzw. Verhandlungsziele zu erreichen, ist, Verhandlungsmacht zu bilden und diese
zu nutzen, um eine effiziente Verhandlungsstrategie und addquate Taktiken zu ent-
wickeln. Verhandlungsmacht wird dabei als (relative) Ressourcenausstattung eines
Landes oder als die (relative) Fahigkeit eines Landes seine Optionen gegeniiber
anderen durchsetzen zu konnen, definiert. Verhandlungspositionen reflektieren
somit die dominanten 6konomischen und sozialen Interessen auf nationaler Ebene,
die dann entsprechend der Verhandlungsmacht der Staaten im Ergebnis zum
Ausdruck kommen. Die klassische Auffassung ist — wie beispielsweise nach
SCHELLING 1960; BACHARACH and LAWLER 1981, WRIGGINS 1987 und HABEEB
1987 — dass sich in Verhandlungen die Stirkeren durchsetzen, weil sie ihre Res-
sourcen besser nutzen kénnen und dadurch letztendlich giinstigere Resultate er-
reichen. Von diesem Standpunkt aus reflektieren internationale Verhandlungen so-
wohl im Prozess als auch im Ergebnis die Machtstruktur internationaler Politik.
Strukturanalysen werden héufig bei bilateralen Verhandlungen angewendet, da
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in diesen Féllen die Fragen der Symmetrie/Asymmetrie einfacher zu beleuchten
sind als in multilateralen Situationen. Jedoch finden Strukturanalysen auch bei
multilateralen Verhandlungen Anwendung, ndmlich wenn zwei gro3e Koalitionen
miteinander verhandeln und die Verhandlung dadurch bilateralen Charakter erhélt
(z.B. Nord-Siid-Konflikt; HIGGOTT and COOPER, 1990).

Entsprechend dieser Betrachtungsweise, dass bei asymmetrischer Machtverteilung
die Michtigen in ihren Handlungen durchsetzungsfahiger sind, ist jedoch die Mog-
lichkeit, gegenseitig zufriedenstellende Abkommen auszuhandeln, gering. Fiir die
Autoren MITCHELL 1995, MORGAN 1994, RAIFFA 1982, Ross 1993, RUBIN and
BROWN 1975, YOUNG 1967 und andere war daraufhin die logische Schlussfolge-
rung, dass die Symmetrie der Machtverhéltnisse die Grundvoraussetzung fiir das
Erlangen gegenseitig zufriedenstellender Verhandlungsergebnisse ist.

Nicht nur in der politikwissenschaftlichen Analyse wurden Machtmotive zur Erkla-
rung von individuellen Verhalten herangezogen. Auch in der Soziologie und
Psychologie existieren zahlreiche Untersuchungen, die den Zustand gegebener
Machtverhiltnisse analysieren und den Prozessverlauf von Machtausiibung bei
sozialen Interaktionen erforschen. SCHNACKERS und KLEINBECK, 1975 zeigten bei-
spielsweise in einem experimentellen Verhandlungsspiel, dass hoch machtmotivierte
Spieler hdufiger das Spiel gewannen als weniger Machtmotivierte. Zu dhnlichen
Ergebnissen kommen auch TERHUNE, 1968a, b und SCHMALT, 1987 in Verhand-
lungsspielen unterschiedlicher Komplexitét unter Verwendung des in der Konflikt-
forschung hiufig verwendeten Gefangenen-Dilemma-Spiels. Auch zeigte sich,
dass machtorientierte Spieler weniger kooperativ, dafiir aber gewinn- und streit-
siichtig waren.

Auch das bilaterale Monopolspiel von KOMORITA und BARNES (1969); die
"Lastwagen-Spiele”” von DEUTSCH und KRAUSS (1960) sowie DEUTSCH und
LEWICKI (1970) bestétigen die oben aufgefiihrten Hypothesen, nimlich dass eine
ungleiche Machtverteilung im Allgemeinen zu einer geringeren Effektivitit von
Verhandlungen fiihrt. Verhandlungspartner mit mehr Macht tendieren dazu, sich
ausbeuterisch und manipulierend zu verhalten, wihrend eher schwache Verhand-
lungspartner dazu tendieren, sich unterwiirfig und zuriickhaltend zu verhalten.
Ebenso wird in diesen Spielen gezeigt, dass eine gleiche Machtverteilung zwischen
den Spielern zu besseren Verhandlungsergebnissen fiihrt als bei asymmetrischer
Machtverteilung. Zu beriicksichtigen gilt, dass Macht in diesen Experimenten nicht
als absolute Grofie auftritt, sondern die von den Spielern wahrgenommene Macht-
verteilung in ihren Handlungen zum Ausdruck kommt. Es geht nicht darum, wie
viel Macht eine Partei tatsdchlich hat, sondern wie stark sie von sich selbst und
von den anderen eingeschitzt wird.

7 Das "Acme-Bolt Trucking-Game" weist die Struktur eines Chicken-Games aus. Demnach
schadet drohendes Verhalten der drohenden Partei und verhindert kooperatives Verhalten
der anderen Partei.
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Kritik an diesem rein an der Macht orientierten Ansatz erfolgt aus mehreren
Richtungen. Aus institutionalistischer Perspektive wird zwar der Annahme des
rationalen und nutzeninteressierten Staates zugestimmt. Jedoch geht der Institu-
tionalismus anders als der Realismus nicht von einem Nullsummenspiel der
Machtverteilung aus und verweist vielmehr auf die Dominanz gemeinsamer Inte-
ressen (STEIN, 1983; KEOHANE, 1984) und auf den Nutzenzuwachs durch Kom-
munikation und Kooperation. Bereits SNYDER und DIESING 1977 sowie ZARTMAN
1985 zeigten, dass bei asymmetrisch strukturierten Verhandlungen sich nicht
zwangslaufig immer der Stirkere durchsetzt. Demnach ist Macht keine allein be-
stimmende Determinante von Verhandlungsergebnissen. Wenn dies so wére, gibe
es weltweit keine asymmetrischen Verhandlungskonstellationen, in welchen der
"Schwache mit dem Starken" verhandelt und dieser fiir sich positive Ergebnisse
erzielen kann. Mit der Erwartung zu verlieren, wiirde jede schwache Partei eine
Verhandlung mit einer Stirkeren vermeiden; eine starke Partei hingegen hétte
keinen Bedarf zu verhandeln, wenn sie sich lediglich das nehmen miisste, was
sie verlangt (ZARTMAN and RUBIN, 2000). Vielmehr ist zu beobachten, dass eine
Art inverse Beziehung zwischen Macht und Durchsetzungsvermdgen besteht, was
als sogenanntes "structuralists’ paradox" beschrieben wird (ZARTMAN and RUBIN,
2000, S. 10). Die Autoren flihren folgende Verhandlungen als Beispiele auf: (i) die
Verhandlung zum Freihandelsabkommen USA-Kanada, 1985-1987; (ii) die US-
Agyptischen Verhandlungen iiber Entwicklungshilfe in den 1980er und 90er Jahren;
(iii) die Verhandlungen zwischen Andorra und der EG iiber ein Handelsabkom-
men, 1979-1987 sowie (iv) die Verhandlungen von Les Rousses (Jan./Feb. 1962)
und Evian (Mdrz 1962) zwischen Frankreich und Algerien zur Loslosung Algeriens
aus der Franzosischen Republik. Betrachtet man die Machtverhéltnisse der Ver-
handlungsparteien in diesen Beispielen, so erscheinen die USA, die damalige EG
und Frankreich aufgrund ihrer leistungsfahigen Okonomien, ihrer militirischen
Starken sowie ihrer internationalen Performanz, in einer vielfach stirkeren Posi-
tion als ihre Verhandlungspartner Kanada, Agypten, Andorra und die algerische
Befreiungsbewegung FLN®. Erstaunlich ist die Tatsache, dass die vermeintlich
schwiécheren Parteien ihre Interessen in einem deutlich héheren Mal3 durchsetzen
konnten, als es anfanglich zu vermuten war. Dies spricht dafiir, dass materielle
Macht nicht notwendigerweise politische Macht impliziert und dass immaterielle
Machtquellen bei der Erklarungssuche nicht vernachlissigt werden diirfen. Fiir das
Phénomen, dass oftmals kleine und schwache Staaten ihre Interessen in Verhand-
lungen sehr wohl durchsetzen kénnen, bietet somit der an reiner Machtmaximie-
rung orientierte realistische Ansatz keine befriedigende Erklirung.

In weiterfiihrenden Studien, die zwar auch dem rationalen Verhaltensansatz fol-
gen, wird daher beriicksichtigt, dass Machtverhéltnisse keine konstanten Groflen
sind, vielmehr im Zeitablauf schwanken und dass durch taktisches Vorgehen,

8 FLN: Front de Libération Nationale; Algerische Befreiungsbewegung im Algerischen Unab-
héngigkeitskrieg (1954-1962).



14 1ldiko Lajtos

Machtstrukturen verdndert werden konnen. Im taktischen, strategischen Handeln
wird eine Erkldrung dafiir gesehen, dass die auf Machtunterschiede basierende
Asymmetrie zwischen Staaten liberwunden werden kann und Verhandlungsre-
sultate nicht von den Machtpositionen determiniert werden. ZARTMAN (1989)
bemerkt, dass die strukturelle Analyse von der anfanglichen post hoc Formulie-
rung, sich in Richtung "taktische Analyse" verschoben hat. Macht ist demnach
keine GroBe, die eine Partei "hat", sondern eine Partei "unternimmt", um ein fiir
sie optimales Ergebnis zu erzielen. Somit ist es das Ziel dieser Ansétze, Taktiken
zu identifizieren, die die Machtstrukturen beeinflussen sowie Wege finden, wie
Parteien dazu bewegt werden konnen, Angebote anzunehmen bzw. wie eigene
Angebote verbessert werden kdnnen, um ein positives Verhandlungsresultat zu
erzielen. Eine stirkere Partei ist diejenige, die das Ergebnis der anderen Partei in
groflerem Umfang beeinflussen kann. In diesem Zusammenhang spielt nicht die
absolute materielle Macht einer Partei eine Rolle. Vielmehr sollte Macht als Be-
ziehungsgroBe’ verstanden werden. "Power are relations, not agents." (LOCKE,
1687). Somit wird Macht nicht durch vorhandene Ressourcen bestimmt, vielmehr
durch die Beziehungen zwischen den politischen Akteuren. Damit erschlieit dieses
Machtverstandnis all diejenigen Faktoren, die akteursbezogen sind und Strategie
und Taktik ebenso einschlieBen wie personliche Qualifikationen der Verhandler
(PFETSCH, 2006, S. 117). Nach BALDWIN 1998 ist es daher wichtig, Macht als
relationales Phidnomen zu behandeln. Und auch HABEEB (1988) fordert, sowohl die
strukturelle Komponente der Macht als auch die dynamische oder behavioristische
Dimension der Akteure zu beriicksichtigen. Das Letztgenannte bezieht sich auf den
Verhandlungsprozess, wihrend dessen die Akteure ihr Geschick und andere Res-
sourcen einsetzen.

Neben den tatséchlich existierenden Kréfteverhéltnissen bestimmt vor allem die
wahrgenommene Machtstruktur zwischen den Verhandlungspartnern deren Ver-
haltensweisen und Strategien. "Wahrend der Stirkere im Verhandlungsverlauf
versuchen wird, seine Stirke zur Durchsetzung seiner Interessen einzusetzen, wird
der Schwache versuchen, zu einem Ergebnis zu kommen, das ihn nicht benach-
teiligt." (PFETSCH, 2006, S.122.) Sein Ziel ist, eine operative Gleichstellung mit
dem Stérkeren zu erreichen. Wéhrend der Stirkere nach der Take-it-or-leave-it
Strategie seine Starke ausspielt und sich dabei der asymmetrischen Beziehungs-
struktur bedient, will der Schwache seine Schwiche ausgleichen und auf der Basis
von Symmetrie verhandeln. Zur Kompensation der Machtunterschiede bedient er
sich dabei der nach ZARTMAN 1997 bezeichneten Borrowing of Power Strategie.
Dafiir stehen verschiedene Verhandlungstechniken zur Verfiigung. Dazu zdhlen
beispielsweise die Koalitionsbildung und die Einschaltung von Mediatoren zur
Vermittlung zwischen den Verhandlungsparteien. Eine weitere taktische Grof3e
ist die Drohung. Diese kann nicht nur durch wirtschaftlich starke Nationen ein-
gesetzt werden, in dem sie mit Sanktionen und wirtschaftlichen Embargos drohen.

?  Der Macht-als-BeziehungsgroBe-Ansatz geht auf John Locke zuriick.
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Vielmehr kdnnen auch die schwicheren Staaten die notwendige Aufmerksamkeit
in den Verhandlungen erlangen, indem sie beispielsweise mit dem Abbruch der
Verhandlung drohen (wie es im oben erwihnten Beispiel der Verhandlung zwischen
den USA und Kanada zur Schaffung einer Freihandelszone durch Kanada der
Fall war). Dariiber hinaus kdnnen sie auch durch den Gebrauch ihres Vetorechts
den Druck auf die gegnerische Partei erhohen, was oftmals in multilateralen Ver-
handlungen (z.B. WTO Verhandlungen) zu beobachten ist. Verhandlungen kénnen
auch durch das Anbieten zusétzlicher Vorteile und Gewinne positiv beeinflusst
werden, so dass die gegnerische Partei eher zu Konzessionen zu bewegen ist. Nicht
zuletzt spielen das Verhandlungsgeschick der Unterhédndler, ihre Kooperations-
fahigkeit, die Fahigkeit des Erkennens von Chancen zu Losungen, ihre Kenntnisse
iiber den Verhandlungsgegenstand sowie diplomatische Erfahrung als nichtmate-
rielle Machtquellen keine unwesentlichen Rollen im Verhandlungsprozess und
konnen dazu beitragen, die gegnerische Seite in die gewiinschte Richtung zu bewe-
gen. (ZARTMAN, 1997; ALBIN, 1999).

Zusammenfassend ist festzuhalten, dass strukturelle Analysen unterschiedliche
Machtverhiltnisse als Basis zur Erklarung von Verhandlungsergebnissen heran-
ziehen. Die anfianglichen Studien, die Machtunterschiede allein auf Ressourcen-
unterschiede (materielle Macht) zuriickfiihren und damit Riickschliisse auf Ver-
handlungsverhalten und Verhandlungsverldufe ziehen, liefern jedoch keine aus-
reichenden Erkldarungen fiir reale Verhandlungssituationen. Fiir die eigentliche
Fragestellung, wie Interessen zustande kommen, wann und warum sie sich dndern
und damit den Verhandlungsprozess beeinflussen, bietet die realistische Schule
keinen zufriedenstellenden Erkldrungsansatz. Nichts desto trotz ist der Faktor
Macht in der Verhandlungsanalyse keine auszublendende Variable. Versteht man
Macht nicht als materielle GroBe, sondern als Relations- und Verhiltnisgrofe bzw.
als die Féhigkeit, Interessen strategisch und taktisch durchzusetzen, dann kdnnen
tatsdchlich wichtige Erkenntnisse iiber beobachtete Verhandlungssituationen ge-
wonnen werden.

2.2.2 Strategische Konzepte
"The principle theoretical tool for analyzing negotiations is the theory of games."
(H. Peyton Young, 1991)

Der Ausgang einer Verhandlung wird nicht nur durch das eigene Handeln, sondern
insbesondere auch durch das Verhalten der anderen involvierten Parteien deter-
miniert. Die strategische Komponente interdependenter Entscheidungssituationen
stellt daher eine zentrale Untersuchungsgrofe — insbesondere der Spieltheorie — dar.

Spieltheoretische Modelle bestimmen normativ optimale Losungen gegebener Inte-
ressenkonflikte. Verhandlungen werden als "Priferenzoffenbarungsprobleme” zwi-
schen Parteien mit konkurrierenden Interessen gesehen und Ergebnisse werden durch
rationales Verhalten der Spieler, ihrer Priferenzrangfolge und der strategischen
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Wahl der Spieler determiniert. Dieser Ansatz fithrt zu Vorhersagen von "best
course of action" und "the best outcome" fiir jede Partei.

Mit der kooperativen Spieltheorie wurden schon sehr zeitig Konzepte zur Losung
von Verhandlungsproblemen geboten. Vorreiter ist JOHN F. NASH, der mit seiner
bereits 1950 verdffentlichten kooperativen Verhandlungslosung die weitere Litera-
tur stark geprigt hat. Nash’s Losung fiir Verhandlungsprobleme beruht auf einem
Axiomen-System rationaler Prinzipien, welches eine eindeutige Charakterisierung
der Verhandlungslosung ermoglicht. Demnach einigen sich die Verhandlungspar-
teien auf ein Ergebnis, in welchem das Produkt ihrer Nutzenzuwéchse gegeniiber
dem Status quo maximiert wird. Die Verhandlungslosung, die somit "als Ergeb-
nis eines Maximierungskalkiils hergeleitet werden kann" (AHLERT, 2004, S. 36),
wird von den Spielern als fair empfunden und als solche von rationalen Spielern
akzeptiert. In der Folgezeit wurden weitere zahlreiche kooperative Losungskon-
zepte bzw. Modellvariationen entwickelt. Hervorzuheben sind die Arbeiten und
Losungen von KALAI und SMORODINSKY (1975) sowie die proportionalen Lo-
sungen von MYERSON (1977) und ROTH (1979). Nicht zu letzt kénnen mit Hilfe
der kooperativen Spieltheorie Kooperationsmoglichkeiten von Koalitionen von
Spielern formal beschrieben werden, ohne dass die moglichen Verhaltensweisen
der individuellen Spieler ndher betrachtet werden. Die wichtigsten kooperativen
Losungskonzepte von Koalitionsspielen sind der Shapley-Wert (SHAPLEY, 1953),
der Banzhaf-Index (BANZHAF, 1965) sowie der Kern (GILLIES, 1959).

Die Vielzahl und Verschiedenheit der kooperativen Losungsansitze weist auf die
ungeniigende konzeptionelle Einigkeit der kooperativen Spieltheorie sowie auf das
Fehlen einer allgemeinen systematischen Theorie hin. Kriterien zur Verwendung
der einzelnen Losungskonzepte bleiben unklar. Kritisch ist dariiber hinaus anzu-
merken, dass die einzelnen Losungskonzepte keine Handhabung von Spielen liefern,
in denen, so wie in den meisten realen Situationen, die Spieler nur {iber unvoll-
kommene Informationen verfiigen. (HARSANYI, 1979). Nichts desto trotz liefert
die axiomatische Verhandlungstheorie viele Ansatzpunkte fiir die Losung oko-
nomischer Aufteilungsprobleme. Dabei hat sich die kooperative Nash-Losung bei
den Anwendungen eindeutig durchgesetzt, wenn auch nicht als empirisch besser
erwiesen.

Indessen konzentriert sich die nicht-kooperative Spieltheorie auf die Analyse von
Szenarien strategischer Interdependenz. Im Gegensatz zur kooperativen Analyse
ist die Theorie der nicht-kooperativen Spiele von einer deutlich gréferen metho-
dischen Einheitlichkeit gekennzeichnet. Mit der Losung der Nash-Gleichgewichts-
punkte stiitzt sie sich vollstindig auf ein Losungskonzept. Als Nash-Gleichgewicht
wird diejenige Strategiekombination bezeichnet, in welche die Spieler wechsel-
seitig beste Antworten auf die gegnerische Strategie geben.

Ein groBer Nachteil des Nash-Gleichgewichtskonzeptes besteht darin, dass es
nicht immer zu eindeutigen Losungen fiihrt. Oftmals weisen Spiele mehrere
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Nash-Gleichgewichte auf. Dies setzt der Aussagekraft und Interpretationsfahig-
keit realer Verhandlungen Grenzen. Gerade aber bei der Betrachtung realer
Verhandlungssituationen wird nach einer Antwort auf die Frage gesucht, welches
der Gleichgewichte warum erreicht wird.

Fiir die Analyse von Verhandlungen hat die Betrachtung der Spiele in extensiver
Form einen deutlichen Vorteil gegeniiber der statischen Modellierung, da in der
Extensivform ein Spiel als Abfolge von Entscheidungen der Spieler modelliert
wird. Sequentielle Strukturen von Spielen machen jedoch Losungskonzepte er-
forderlich, die iiber das Nash-Gleichgewicht hinausgehen. Mit der Verfeinerung
des Nash-Gleichgewichts fiir nicht-kooperative Spiele in extensiver Form hat
SELTEN (1965) durch die Einfiihrung des Konzepts der Teilspielperfektheit Pionier-
arbeit geleistet. Mit Hilfe der Riickwértsinduktion und der Teilspielperfektheit
konnen die genauen Abldufe von Verhandlungen modelliert und eindeutige Lo-
sungen gefunden werden. Die Anforderung, die hinter dem Konzept steht, ist eine
Form von sequentiell rationalem Verhalten. Demnach ist die Gleichgewichtslosung
eines Spiels nur dann plausibel, wenn die gewéhlten Strategien, in jedem Teilspiel
fiir sich betrachtet, optimal sind. In diesem Zusammenhang ist das Rubinstein-
Verhandlungsspiel von Bedeutung, welches eine Verhandlungssituation mit alter-
nierenden Offerten zu einem teilbaren Verhandlungsgegenstand modelliert, die
unendlich lange andauern kann (RUBINSTEIN, 1982). In der Konsequenz wird die
Losung nicht als Ergebnis eines Verhandlungsprozesses abgeleitet, sondern ent-
sprechend des Rationalitétskalkiils bereits durch den ersten Aufteilungsvorschlag
bedingt. Das Grundmodell von RUBINSTEIN ist nur fiir zwei Spieler konzipiert
und die Erweiterung fiithrt zu konzeptionellen Schwierigkeiten (BERNINGHAUS,
EHRHART, GUTH, 2006). Dariliber hinaus hingt das Eindeutigkeitsresultat von
RUBINSTEIN von der Annahme der beliebigen Teilbarkeit der Verhandlungsmasse
ab.

Dass menschliches Verhalten in Konfliktsituationen im Allgemeinen nicht voll-
kommen rational ist und sich daraus Diskrepanzen zwischen spieltheoretischen
Uberlegungen und beobachtetem Verhalten ergeben, zeigen die Ergebnisse zahl-
reicher Verhandlungsexperimente, welche von den spieltheoretischen Losungsvor-
schldgen zum Teil deutlich abweichen. Entsprechend des theoretisch von RUBINSTEIN
betrachteten Aufteilungsproblems wurden verschiedenartige Verhandlungsspiele,
insbesondere Ultimatum- und Diktatorspiele experimentell untersucht. Beispiels-
weise findet im einperiodigen Ultimatumspiel von GUTH, SCHMITTBERGER und
SCHWARZE (1982) mit einer durchschnittlichen 50:50 Aufteilung im Ergebnis
eine starke Abweichung der Theorie und dem im Sinne der Teilspielperfektheit
prognostizierten Losung statt. Diese besteht darin, dass ein Spieler A einem Spie-
ler B von einem Gesamtbetrag den kleinsten Betrag anbietet und dieser aufgrund
seiner individuellen Nutzenmaximierung diesem Aufteilungsvorschlag zustimmt.
Die Beobachtung, dass sich Spieler in ihrem Verhalten eher fair als rational verhal-
ten, bestitigen auch FORSYTHE, HOROWITZ, SAVIN und SEFTON (1988) in einem
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Diktatorspiel, in welchem das Aufteilungsergebnis sogar von nur einem Spieler
abhingt. BINMORE, SHAKED und SUTTON (1985) erweiterten das einfache Ulti-
matumspiel auf zwei Perioden. Auch hier unterscheiden sich die experimentellen
Ergebnisse von der nicht-kooperativen Losung — vor allem in der ersten Spiel-
runde. Mit zunehmender Spielerfahrung und Konfrontation mit einer strategischen
Verhandlungssituation verdndert sich das Verhalten der Spieler, welches letztlich
zu Aufteilungsergebnissen fiihrt, welche zu der theoretischen Losung tendieren.

Auch die kooperativen Verhandlungsldsungen, insbesondere die Nash-Losung,
die Kalai-Smorodinksky-Losung, die egalitidre Losung sowie andere proportionale
Losungen, sind im Rahmen verschiedener Verhandlungsexperimente auf ihre
Vorhersagerelevanz iiberpriift worden (AHLERT, 1996, 2004). Entsprechend der
experimentellen Befunde liefert keine der erwdhnten Losungen eindeutig beste
Vorhersagen filir Verhandlungslosungen. Gute Prognosen liefern proportionale An-
sitze, wobei festgestellt werden konnte, dass die Gewinnaufteilungen von den Ziel-
vorstellungen der Parteien abhédngen (AHLERT, 1996, 2004).

Stellvertretend verweisen diese experimentellen Beispiele auf die Schwachstellen
der spieltheoretischen Ergebnisse. Thre Hauptschwiche ist die starke Vereinfa-
chung und Stilisierung der Spielsituation. Spieltheoretische Analysen streben nach
normativen Schlussfolgerungen flir Entscheidungssituationen unter zum Teil sehr
realititsfernen Annahmen iiber das Verhalten von Akteuren und die Beschaffenheit
von Konfliktsituationen. Dazu zdhlen beispielsweise die Eindimensionalitit, das
rationale Verhalten und die damit einhergehende Nutzen maximierende Zielsetzung
der Akteure. Die Annahmen flihren zu einer starken Idealisierung des Gegenstands-
bereiches. So erschliefit sich bei N-Personen Spielen das Verstdndnis komplexer
realer Abldufe nicht mehr notwendiger Weise. Jedoch sind es gerade bei prekéren
internationalen Verhandlungen die spezifischen Interaktionsabléufe, die den Ver-
handlungsverlauf und -ausgang bestimmen.

Gleichwohl sind die spieltheoretischen Erkenntnisse auf viele konkrete 6kono-
mische Verhandlungsprobleme angewendet worden. Exemplarisch wird an dieser
Stelle auf einige spieltheoretische Anwendungen in der internationalen Politik
eingegangen, wobei eine Dreiteilung der spieltheoretischen Anwendungsformen
ausgemacht werden konnte.

Einerseits werden héufig simple spieltheoretische Modelle verwendet, um den
Charakter des zu Grunde liegenden Problems zu illustrieren. Als Beispiele kénnen
die Arbeiten von BRAMS (1985) und BRAMS, KILGOUR (1988) herangezogen werden,
welche die Kubakrise 1962 mit Hilfe eines "Chicken Game" dargestellt haben.
Auch das klassische Gefangenendilemma dient hiufig zur Veranschaulichung inter-
nationaler Konflikte, beispielsweise bei Fragen beziiglich der Ausrichtung der
nationalen Handelspolitik oder bei der Riistungspolitik. Der Riistungsproblematik
hat sich O’NEILL (1994) spieltheoretisch gendhert und zeigt, dass internationale
Aufriistung ein Nash-Gleichgewicht bildet und sich somit bei individuellem
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rationalem Verhalten ein kollektiv schlechteres Ergebnis einstellt, als es durch
kooperatives Verhalten zu erreichen wire. Ahnliche Ergebnisse weisen die Arbeiten
bereits von JOHNSON (1953/54) und RIEZMAN (1982) auf, welche die Gefangenen-
dilemma-Problematik auf die internationale Zollpolitik iibertragen haben. Im Nash-
Gleichgewicht verhalten sich die Lander nicht kooperativ und wéhlen eine Zoll-
statt Freihandelspolitik — eine Gleichgewichtssituation, die nicht effizient ist. In
diesen Beispielen werden die spieltheoretischen Konzepte in Proto-Form genutzt,
jedoch erfolgt keine formale Spezifizierung des Entscheidungsproblems und auf
die Modellierung der Dynamik der Verhandlungen wird verzichtet.

Von groflerer Relevanz sind die Arbeiten, die mit Hilfe differenzierter spieltheore-
tischer Modelle spezifische Verhandlungsprobleme — wie beispielsweise interna-
tionale Klimaschutzverhandlungen, Verhandlungen iiber gemeinsame Ressour-
cennutzung sowie die Verhandlungen internationaler Freihandelsabkommen —
beleuchten. Die im Folgenden zitierten Arbeiten beziehen sich zwar auf interna-
tionale Verhandlungsprobleme, betrachten dabei aber nicht einen speziellen und
reellen Verhandlungsverlauf. Vielmehr haben sie ihren Fokus auf der Schitzung und
Bewertung von Entscheidungsalternativen und leisten Strategieempfehlungen fiir
die beteiligten Spieler. Die internationale Klimaschutzproblematik ist fiir viele Spiel-
theoretiker ein interessantes Untersuchungsfeld. Im Rahmen der Klimarahmen-
konvention der Vereinten Nationen finden regelméBig Konferenzen statt, die die
internationale Verringerung der Treibhausgase durch Abbau von CO, zum Ziel
haben. Zahlreiche spieltheoretische Studien sind entstanden, die das Problem der
Allokation der Emissionszulassung der Staaten zum Gegenstand haben. Beispiels-
weise verwendet OKADA (1999) ein kooperatives Spiel zum CO,-Handel und
bewertet verschiedene Verteilungsregeln der Umweltlizenzen zwischen USA, EU
und Japan. BEEKER (2000) verwendet in seiner Dissertation zum Thema Kompen-
sationsregelungen im Klimaschutz und Opportunismus nicht-kooperative sequen-
tielle Verhandlungsmodelle, um die Verhandlungen zwischen zwei Staaten beziig-
lich der Durchfiihrung von Kompensationsprojekten zu beschreiben. KAITALA und
PoHJOLA (1995) entwickelten ein dynamisches spieltheoretisches Modell fiir inter-
nationale Verhandlungen iiber das Problem des globalen Klimawandels und das
Treibhausproblem wird als "economic infinite horizon differential game" modelliert.
Mit der Allmendegutproblematik haben sich ausfiihrlich OSTROM, GARDNER und
WALKER (1994) sowohl theoretisch unter Verwendung der nicht-kooperativen
Spieltheorie als auch experimentell beschiftigt. Stellvertretend fiir eine Vielzahl
von spieltheoretischen Arbeiten mit dem Fokus auf den internationalen Handel
sollen die Autoren KRISHNA (1984), DixiT (1987), HUNGERFORD (1991) sowie
MAGGI (1999) aufgefiihrt werden. Die Autoren beleuchten handelspolitische Optio-
nen von Staaten und geben Empfehlungen optimaler Handelsstrategien. Im Rahmen
nichtkooperativer Zollspiele zeigen die Autoren mit Hilfe von 2-Lander-Modellen,
dass die Lander im Nash-Gleichgewicht zu einer Zollpolitik tendieren, die nicht
effizient ist. In wiederholten Spielen treten zudem multiple Gleichgewichte auf, die
aber ebenfalls ineffiziente Ergebnisse beinhalten. Vor diesem Hintergrund sprechen
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sich die Autoren flir ein multilaterales Handelsregime wie der WTO aus, welches
durch Forderung der internationalen Kooperation dazu beitragen kann, dass effi-
zientere Gleichgewichte generiert werden konnen.

Mit diesen Arbeiten wurde zu einem grofleren Verstédndnis internationaler Kon-
flikt- und Entscheidungssituationen beigetragen. Jedoch setzen sie sich nicht mit
konkreten Verhandlungsprozessen auseinander und zeigen nicht die tatsdchlichen
Alternativen, Préiferenzen und Aktionen der involvierten Staaten auf, die empi-
risch belegt sind. Konkrete, reale Verhandlungsprozesse werden nicht abgebildet.
Spieltheoretische Arbeiten, die dies zu leisten vermogen, sind in Relation eher selten,
gleichwohl in der Literatur auch reale Anwendungsbeispiele zu finden sind. So
wurde der Konflikt zwischen der USA und Sowjetunion im Rahmen der Kuba-
krise 1962, welche den Hohe- und Wendepunkt in der Geschichte des Kalten
Krieges markierte, von WAGNER (1989) spieltheoretisch erortert. Dabei wurde der
Verhandlungsverlauf zeitgetreu skizziert und die Handlungsalternativen Kennedys
und Chruschtschows in gegenseitiger Abhéngigkeit dargestellt. Im Zuge der Statio-
nierung russischer Raketen auf Kuba stand Kennedy vor mehreren Handlungs-
moglichkeiten'®, deren Abwigung in dieser duBerst ernsten Konfrontation unter
Beriicksichtigung ihrer potentiellen internationalen politischen Auswirkungen zu
treffen war. Das Ergebnis dieser Konfliktsituation — ndmlich der Riickzug der
Sowjetunion — zeigt, welch hohe Bedeutung der Abwigung moglicher Hand-
lungsalternativen zukommt, denn der Riickzug der Sowjetunion entsprach nicht
ihrem urspriinglichen Ziel. Das Verhalten und die Erwartungshaltung haben sich
somit im Laufe der Krise verdndert und das Ende des Konflikts ist das Ergebnis
strategischen Verhandlungsverhaltens. Schlieflich sei noch auf zwei weitere spiel-
theoretische Arbeiten, die reale Verhandlungen zum Gegenstand der Untersuchung
haben, verwiesen. Zum einen untersuchten BRAMS und TAYLOR (1999) die Camp
David I Verhandlungen im Jahre 1978, in welchen ein Teil der Friedenssicherung
in Nahost verhandelt wurde. Und zum anderen die Abriistungsverhandlungen
zwischen den USA und der Ukraine im Rahmen der ukrainischen Staatsbildung,
welche von JEHIEL, MOLDOVANU und STACCHETTI (1996) als Gewinnmaximie-
rungsauktion modelliert wurden.

Trotz der Vielzahl spieltheoretischer Arbeiten ist der Spieltheorie in ihrer Aussage-
und Interpretationsfahigkeit Grenzen gesetzt. Eine grofle Kluft herrscht zwischen
Theorie und Praxis. Was die Spieltheorie zu leisten vermag, ist die formale Beschrei-
bung von Verhandlungsspielen im Rahmen einer allgemeinen Theorie. Strategien,
Payoffs, Informationen etc. kénnen formalisiert und die Ergebnisse unter Anwen-
dung allgemeiner Prinzipien des menschlichen Verhaltens (Rationalitét) inter-
pretiert werden. Unter der Voraussetzung, dass die Préiferenzen der Involvierten be-
kannt sind, koénnen sdmtliche Strategien und deren Konsequenzen aufgezeigt sowie
normative Empfehlungen iiber gerechte Verhandlungsergebnisse ausgesprochen

1% Folgende Optionen seitens der USA gab es: (1) Hinnehmen der russischen Stationierung,
(2) diplomatische Losungssuche, (3) Seeblockade, (4) Luftangriff bzw. (5) Invasion auf Kuba.
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werden. Nicht erkldren kann die Spieltheorie, wie Priaferenzen zustande kommen,
wie sie sich im Zeitablauf dndern und wie sie durch die Umwelt und Verhaltens-
weisen der gegnerischen Parteien beeinflusst werden kdnnen. Wenn man unter einer
Verhandlung den Interessenausgleich sich widersprechender Bediirfnisse ver-
steht, dann bietet die spieltheoretische Betrachtungsweise einer solchen Konfliktsitua-
tionen kein Verstindnis iiber die tatsdchliche Verhandlungsprozedur. Strategisches
Vorgehen wird immer durch Kommunikation begleitet. Faktoren wie Macht,
Drohung, Fairness, Kommunikation etc. finden allerdings keine Beriicksichtigung.
Viele wichtige und detaillierte Fragestellungen, namlich wie sich Parteien in Rich-
tung einer gemeinsamen Ldsungen bewegen, liegen auflerhalb der spieltheo-
retischen Analyse (ZARTMAN, 1989). "Negotiation is one of a limited number of
decision-making modes whose characteristics, taken as assumptions, are not com-
patible with most of the theoretical work on negotiation to date. [... ] above all (it)
fails to reflect the nature of negotiation as practised.” (ZARTMAN, 1977b, S. 67).

2.2.3 Prozessorientierte Analysen
"Das Verhandlungsergebnis wird erreicht durch den Verhandlungsprozess."
Hans-Jiirgen Weber (1976)

Neben den strukturellen und strategischen Analyseansétzen nimmt die im Folgen-
den vorgestellte prozessorientierte Verhandlungsanalyse eine ebenfalls wichtige
Stellung in der Verhandlungsforschung ein. Verhandeln ist in erster Linie ein
Prozess und heifit, Interessen auszuloten und auszugleichen. Dieser sequentielle
Aspekt einer Verhandlung — namlich der Suchprozess nach Ubereinstimmung —
wird in den bisher aufgefiihrten Ansétzen weitgehend vernachlissigt.

Diese Liicke wird durch zahlreiche Arbeiten geschlossen, die sich ausschlieB3lich
mit der Analyse des Verhandlungsprozesses beschéftigen und dem sequentiellen
Charakter einer Verhandlung Rechnung tragen. Zu den wegweisenden Arbeiten
zahlen beispielsweise die von ZEUTHEN (1930), SCHELLING (1960), IKLE (1964),
ZARTMAN (1978) sowie RAIFFA (1982) u.v.m. Ihnen ist gemein, dass sie Ver-
handlungen als Anpassungsprozesse betrachten, in welchen sukzessiv Zugesténd-
nisse zwischen den Parteien ausgetauscht werden. Die meisten Beitrdge bemiihen
sich, die Hauptfaktoren zu identifizieren, welche das Konzessions- und Entschei-
dungsverhalten der involvierten Parteien zu erklaren vermdgen. Beispielsweise ent-
wickelten ZEUTHEN 1930, BARTOS 1974/1978, HARSANYI 1977, CROSS 1969/78,
PEN 1975, Hicks 1975, PRUITT 1981 dynamische Verhandlungsalgorithmen, in
welchen sie Konzessionsregeln verwenden, die das Konzessionsverhalten der
Akteure, also die Reihenfolge und/oder Grofe der Konzessionen, beschreiben. Diese
reaktiven, dynamischen Ansétze versuchen den Anndherungsprozess an ein akzep-
tables Abkommen zu modellieren. Dabei finden sehr unterschiedliche Ansétze
Anwendung.

Bereits 1930 analysierte ZEUTHEN Verhandlungsprozesse zwischen Arbeitgeber-
und Arbeitnehmervertretern in Tarifkonflikten und formulierte ein Modell des
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wechselseitigen Konzessionsprozesses unter Beriicksichtigung von Rationalitéts-
annahmen der Verhandlungsschritte. Ausschlaggebend fiir die jeweiligen Konzes-
sionsschritte ist ein sogenanntes KonfliktmaB, wonach diejenige Person eine Kon-
zession macht, die entsprechend dieser Malizahl eine geringere Konfliktgrenze
hat. Dieses Modell wurde 1977 von HARSANYI aufgegriffen und neu formuliert.
HARSANYTI zeigte, dass in einer bilateralen Verhandlungssituation der Konzessions-
prozess entsprechend des Zeuthen-Prinzips zu einer Einigung fiihrt, die der Nash-
Verhandlungslésung entspricht und die Reihenfolge der von den Personen ge-
machten Konzessionen fiir das Ergebnis letztlich keine Rolle spielt.

Auch BARTOS (1974/78) beschreibt Verhandlungen als reaktive Austauschprozesse.
Jedoch anders als im Zeuthen-Harsanyi-Modell formuliert er deskriptiv einen
Anpassungsalgorithmus, der durch faires Konzessionsverhalten gekennzeichnet
ist. In seinem "Simple Model of Negotiation" von 1978 kritisiert BARTOS stark
die rationale Verhaltensannahme und das Maximierungsstreben der Spieltheorie.
Vielmehr fasst er eine Verhandlung als dualen Prozess auf, welcher durch gegen-
sdtzliche Motivationen geleitet wird. Zwar handeln Parteien kompetitiv, das heift,
sie wollen ihren individuellen Nutzen maximieren; gleichzeitig zeigen sie sich aber
auch kooperativ in ihrem Verhalten, was dem Wunsch nach fairen gemeinsamen
Ldsungen entspricht. Die Grundannahme von Bartos ist, dass faires Verhalten der
rational 6konomischen Betrachtungsweise iiberlegen ist. Er folgt dabei der soziolo-
gischen Auffassung, wonach Fairness eine Norm ist und als solche folglich ein-
zuhalten ist. Unter der Beriicksichtigung, dass Verhandlungen einem Geben-und-
Nehmen-Prozess entsprechen, miissen alle Beteiligten Kompromisse eingehen, um
zu einem wechselseitig zufriedenstellenden Ergebnis zu gelangen. Konzessionen
unterliegen daher einer Reziprozitit. Verhandlungspartner erwarten, dass die eigenen
Konzessionen erwidert werden. Geschieht dies nicht, erfolgt als Reaktion auf unfai-
res Verhalten der Abbruch des eigenen Konzessionsverhaltens, was letztendlich
zu einem Stillstand der Verhandlungen fithren kann. Zu grof3ziigige Konzessionen
fithren wiederum zu iiberh6hten Erwartungen der Gegenpartei. Da sowohl zu hohe
als auch zu geringe Forderungen eher zu einem Scheitern der Verhandlungen fiihren,
sollten die Forderungen moderat und die Konzessionen in einem ausgewogenen
Verhiltnis erfolgen (PRUITT, 1981).

Vor diesem Hintergrund kommt nach BARTOS sowohl dem Eréffnungsgebot sowie
der ersten Konzession eine zentrale Rolle zu. Der jeweils erste Vorschlag der Ver-
handlungspartner sollte so gewéhlt werden, dass dieser die Schnittstelle zwischen
Akzeptanz und Abbruch der Verhandlung markiert, also nur mit duerstem Wider-
stand des Kontrahenten angenommen wird. Ausgehend von diesen Ausgangspo-
sitionen ldsst sich die Verhandlungsmenge eingrenzen und einen Ansatzpunkt zur
Bestimmung des moglichen Verhandlungsergebnisses gewinnen. Entsprechend des
Fairnessgedankens wird eine Losung angestrebt, welche dem Mittelpunkt zwischen
den Erdffnungsgeboten entspricht. Auch wenn bereits nach den Erdffnungsgeboten
das Verhandlungsergebnis abgeschitzt werden kann, so bedeutet das nicht, dass
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Parteien vorschnell iiber dieses vermeintliche Ergebnis abstimmen. Vielmehr wird
sich einer Einigung durch einen wechselseitigen Konzessionsprozess angenihert,
wobei Konzessionen in eher kleinen Schritten ausgetauscht und vom jeweiligen
Kontrahenten als fair empfunden werden sollen. Konzessionen sind fair, so lange
der Mittelpunkt der jeweils ausgetauschten Gebote der Gleiche ist, wie bei den Er-
offnungsgeboten. Nach BARTOS bildet demzufolge der Austausch fairer Konzes-
sionen eine optimale Verhandlungsstrategie.

Problematisch an der Theorie von BARTOS ist, dass der Vorhersagegiite von Ver-
handlungsergebnisse Grenzen gesetzt sind. Aussagen iiber die absolute Hohe von
zukiinftigen Konzessionen in einer realen Verhandlungssituation, iiber zeitliche
Umsetzungen etc. sind nicht mdglich. Dartiber hinaus bereitet die Aufdeckung
der wahren Payoffs der Beteiligten Schwierigkeiten. Jedoch liefern verschiedene
Indikatoren hinreichende Hinweise auf die wahren Interessen der Verhandlungs-
fiihrer. Dazu zéhlen o6ffentliche Statements, 6ffentliche bzw. geheime Dokumente,
Protokolle sowie beobachtbare Verhaltensweisen. Schlussfolgernd sind fiir BARTOS
folgende Punkte ausschlaggebend fiir den Erfolg einer Verhandlung: ein gemein-
samer Verhandlungswille, gegenseitig akzeptable erste Gebote, Fairness, kein
Ausnutzen der Gegenpartei sowie kleine aber gleich grofle Konzessionsschritte.

Ebenso wie BARTOS beschreibt auch DRUCKMAN (1978) eine Verhandlung als
reaktiven Austauschprozess — als einen Aktion-Reaktion-Kreislauf — wobei eine
Konzession als direkte und kalkulierte Antwort auf die gegnerische Verhandlungs-
weise zu verstehen ist. Verhandlungsentscheidungen werden durch das gegnerische
Verhalten beeinflusst, v.a. durch die eigenen Erwartungen iiber das zukiinftige
Konzessionsverhalten des Verhandlungspartners. Die Erfahrung in fritheren Ver-
handlungsrunden und die Beobachtung des tatsichlichen Konzessionsverhaltens
geben Hinweise, welches Verhalten in spéteren Verhandlungsabschnitten zu er-
warten ist. Entsprechend dieser Erwartungshaltung wird die eigene Position evaluiert
und angepasst. Beispielsweise wird ein Verhandlungsfiihrer eher zu niedrigeren
Konzessionen neigen, wenn von vornherein von der Gegenpartei ein eher zuriick-
haltendes Entgegenkommen zu erwarten ist. Zeigt sich im Verhandlungsverlauf
dann eher das Gegenteil, dann werden die eigenen Zugesténdnisse ebenfalls ausge-
weitet. Andersherum wird bei Enttdauschung der Erwartungen durch nicht reziprokes
Verhalten mit einem ebenfalls sturen Verhalten reagiert und die Verhandlung
blockiert. HOPMANN und SMITH (1978) haben diese theoretischen Uberlegungen
auf eine reale Verhandlungssituation angewendet. Sie untersuchten die sowjetisch-
amerikanischen Interaktionen im Rahmen der Verhandlung zu den Nuklearwaffen-
tests 1962-63, wobei statt komplementiarem eher kontrares Anpassungsverhalten
festgestellt wurde. Bei eher nachgiebigem sowjetischem Verhalten reagierten die
USA mit einem eher hartnéckigen Verhandlungsstil, wihrend sie im umgekehrten
Fall eher Kompromissbereitschaft zeigten, wenn die Sowjetunion eine stirkere
Position einnahm. Diese Beobachtungen beschreiben ein Dilemma. Unterhidndler
konnen Zugestindnisse auch als Mittel zur Tduschung der eigenen Priaferenzen
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nutzen. So kdnnen Konzessionen einerseits als sign of good will interpretiert werden
oder aber auch als sign of weakness und kompromissloses Verhalten ausldsen, da
sie einen Spielraum fiir hdhere Konzessionen erwarten lassen (DUPONT und FAURE,
2002). Somit ist das Verhalten der Unterhéndler in erster Linie von der Wahrneh-
mung und Interpretation des gegnerischen Verhaltens und der damit einhergehen-
den eigenen Erwartungsbildung abhéngig.

Eine weitere Interpretation des Verhandlungsprozesses wird durch CrROSS (1978)
gegeben. Aufgrund unvollkommener Informationen und einem imperfekten Ver-
standnis gegeniiber den Priferenzen der Opposition wird der Verhandlungsprozess
zu einem GroBteil durch die Erwartungsbildung iiber gegnerische Strategien de-
terminiert. Die kontinuierliche Anpassung der Erwartungswerte und der damit
verbundenen individuellen Strategiewahl ist das Ergebnis eines andauernden Lern-
prozesses. Dariiber hinaus spricht CROSS auch von einem Suchprozess in Verhand-
lungen. Ausgehend davon, dass Verhandlungsprobleme nicht eindimensional zu
16sen sind, soll ein Austausch von Zugestindnissen derart vorgenommen werden,
dass die Verhandlungsparteien Zugestdndnisse in Bereichen, die ihnen weniger
relevant sind, vornehmen, um in fiir sie wiederum relevanten Bereichen, Kon-
zessionen von der Gegenseite zu bewirken. CROSS spricht in diesem Zusammen-
hang von "traded concessions". Damit widerspricht er der gingigen Annahme, dass
es in Verhandlungen um die Aufteilung eines festen Betrages geht. Vielmehr ist es
Aufgabe der Verhandlungsparteien, niitzliche Konzessions- oder Austauschmog-
lichkeiten zu identifizieren, so dass wechselseitig zufriedenstellende Ergebnisse
moglich sind. Als Beispiel kann eine Tarifverhandlung herangezogen werden.
Wiirde sich diese auf nur einen Verhandlungsgegenstand beziehen (beispielsweise
Lohn), so ist es sehr wahrscheinlich, dass der Dialog zwischen Gewerkschaften und
Arbeitgeberverbianden ins Leere verliefe. GemaB CROSS® "searching and trading" —
Philosophie, sollten in dieser Situation der Verhandlungskorridor erweitert und
wechselseitig akzeptable Austauschmoglichkeiten aufgespiirt werden. Unldsbar
erscheinende Verhandlungssituationen konnen auf diese Weise doch noch zu einer
wechselseitig zufriedenstellenden Einigung flihren. Die Analyse der gegnerischen
Seite, insbesondere das Ergriinden ihrer Interessen, Optionen und Alternativen, ist
fiir einen solchen Erfolg essentiell.

CRoss definiert somit eine Verhandlung als Such- und Lernprozess, der eine adap-
tive Dynamik entwickelt, welche letztlich zu einer Konvergenz der Interessen fiihrt.
Lernen wird als Faktor gesehen, der die Neigung zu kooperativem Verhalten
erhoht.

Dass der Verlauf von Verhandlungen dariiber hinaus auch stark von psychologi-
schen Faktoren determiniert wird, zeigen zahlreiche experimentelle Arbeiten, die
fiir das Losen von Konfliktinteressen personliche und zwischenmenschliche Fak-
toren als wichtige EinflussgroBen einbeziehen. (SPECTOR, 1978; PRUITT, 1981).
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Dazu zihlen beispielsweise die Personlichkeit'' und Uberzeugungskraft eines
Unterhdndlers bzw. Diplomaten, die gegenseitige Wahrnehmung sowie die Kom-
patibilitit der Personlichkeiten untereinander. Personliche Faktoren haben keinen
unerheblichen Einfluss auf die Hartnackigkeit bzw. Nachgiebigkeit bei der Posi-
tionsvertretung, aber auch auf die Festlegung der Positionen, der Strategiewahl,
der Eroffnungstaktiken sowie dem personlichen Bediirfnis der Zielmaximierung.
Oftmals sind die Verhandlungsfiihrer nur Repréasentanten einer Gruppe, Partei bzw.
Land, dennoch zeigen viele historische Verhandlungen, dass die Personlichkeit und
die individuellen Fahigkeiten maB3geblich zum Ausgang einer Konfliktsituation
beitragen. Als Beispiel sei auf die bereits erwahnte Kubakrise 1962 und das diplo-
matische Vorgehen Kennedys verwiesen. Ob eine friedliche Einigung unter anderen
Entscheidungstragern erzielt worden wire, sei in Frage gestellt. In gleichen Konflikt-
situationen kdnnen durchaus ganz unterschiedliche Ergebnisse erzielt werden, die
einzig auf das Agieren des Entscheidungstrégers zuriickzufiihren sind. "Each nego-
tiation case is conceived to be a distinct and unique mixture of personality, per-
ception and persuasion. Different negotiators will bring their different styles to the
bargaining table"” (SPECTOR, 1978, S. 66). In diesem Zusammenhang sei darauf
verwiesen, dass Verhandlungen in erster Linie Kommunikationsprozesse sind.
Positionen und Interessen, Forderungen und Konzessionen miissen verbal kom-
muniziert bzw. nonverbal signalisiert werden. Es geht nicht immer nur darum, was
gesagt wird, sondern auch wann und wie. Die Kommunikationsfahigkeit sowie
kulturelle Aspekte sind nicht zu unterschitzende Variablen, die den Verlauf einer
Verhandlung, vor allem bei internationalen Angelegenheiten, maf3geblich pragen.
Unter Kommunikation versteht man die Sprach- und Redegewandtheit, durch
welche die Opponenten von den eigenen Anliegen iiberzeugt werden konnen.
Kommunikation ist gekennzeichnet durch einen individuellen Sprachstil, der Gestik
und Mimik, der Informationsdichte und -qualitét, der Formalitét, Freundlichkeit,
der symbolischen Aussagekraft und dem Timing. Die Kultur bildet die Grundlage
kommunikativer Prozesse. Durch Normen, Ideologien und Religionen werden
die Personlichkeit und damit einhergehend auch die Kommunikation beeinflusst.
Der Zusammenhang zwischen Kommunikation und Kultur auf das Verhalten im
Verhandlungsprozess wird beispielsweise von HOFSTEDE (1980) sowie FAURE
und RUBIN (1993) untersucht.

Neben diesen ausgewiéhlten Arbeiten soll an dieser Stelle auch auf die Theorie
des "distributiven Aushandelns” von RAIFFA (1982, 2002) eingegangen werden.
Auch nach RAIFFA determiniert in erster Linie das Verhalten der Parteien das
Verhandlungsgeschehen und damit den Ausgang, so dass im Fokus seiner Betrach-
tung das Konzessionsverhalten der involvierten Akteure steht. RAIFFA beschreibt
eine Verhandlung bildlich als einen "Tanz der Konzessionen". Wesentliche

! Beispicle fiir Personlichkeitsmerkmale: Risikofreudigkeit, Erfolgsdruck, Selbstachtung,
Bereitschaft zur Zusammenarbeit, Toleranz, Vertrauen, Egoismus, Selbstbewusstsein, Status,
Position im sozialen Umfeld, Interessenangehorigkeit, etc.
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Elemente, die den Verhandlungs- bzw. Konzessionsprozess beeinflussen, sind dabei
folgende: Reservationspreise, tatsdchliche Zielgroen, Ausgangspositionen bzw.
Er6ffnungsgebote, Konzessionsbeginn, -grofie und -reihenfolge, sowie Konzessions-
widerstinde. Ein weiteres Schliisselelement, welches das Verhandlungsverhalten
und damit das Verhandlungsgeschehen dirigiert, ist das sogenannte BATNA (best
alternative to a negotiated alternative). Darunter sind diejenigen alternativen Ergeb-
nisse zu verstehen, die sich ergeben, wenn ein erfolgreicher Verhandlungsdeal nicht
erreicht werden kann — z.B. das Zuriickfallen auf den Status Quo oder ein alternati-
ves Verhandlungsergebnis mit einer dritten Partei.

Abbildung 2.1: Distributives Verhandeln nach Raiffa

<4——  Einigungsbereich ——»
(ZOPA)

Uberschuss Uberschuss
fiir A —‘l l;— fiir B
A A
4 Y A
I

Reservationspreis Reservationspreis

Akteur A (Verkiufer) Einigung x*  Akteur B (Kaufer)

Quelle: RAIFFA (1982).

Zur Eingrenzung des Einigungsbereiches ist die Lage der jeweiligen Reservations-
preise der Verhandlungspartner ausschlaggebend. Rarrra (2002) betrachtet exempla-
risch eine klassische Preisverhandlung. Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Ver-
handlung ist in diesem Fall, dass der Reservationspreis des Kéufers den Reserva-
tionspreis des Verkdufers iibersteigt. Der Verhandlungsspielraum entspricht dann
der Differenz der beiden Reservationspreise, den RAIFFA (1982) als "zone of possible
agreement"” (ZOPA) bezeichnet (vgl. Abbildung 2.1).

Uber die Aufteilung der Gewinne muss miteinander verhandelt werden. Fiir Akteur A
stellt jeder Einigungspreis x*, der grofer als sein Reservationspreis ist, einen Gewinn
dar. Analog entspricht der Gewinn von Akteur B der Differenz seines Reservations-
preises mit dem Einigungspreis x*.

Der Einigungslosung wird sich durch einen monoton verlaufenden Konzessions-
prozess durch alternierende Vorschldge der Parteien angenédhert. Es wird davon
ausgegangen, dass beide Parteien sich nur in eine Richtung bewegen, also einmal
gemachte Konzessionen nicht wieder zuriickgenommen werden. Diese Annahme
des "guten Glaubens an die gegenseitige Gutmiitigkeit” ist essentiell fiir einen
erfolgreichen Verhandlungsprozess. In ABBILDUNG 2.2 ist beispielhaft ein solcher
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"Konzessionstanz" dargestellt, wobei a; die Vorschlage von Akteur A (Verkdufer)
und b; die Vorschliage von Akteur B (Kaufer) widerspiegeln. In diesem Zusam-
menhang ist es fiir die Verhandlungsteilnehmer von grofler Bedeutung, den Reser-
vationspreis des Verhandlungspartners — also die gegnerische Grenze — so genau wie
moglich zu antizipieren. Dabei besteht natiirlich das Problem, dass widerspriichliche
Signale gesendet bzw. diese falsch interpretiert werden. Der Anreiz zum Bluff ist
groB} und in der Praxis durchaus gebrduchlich.

Abbildung 2.2: Tanz der Konzessionen

i Reservationspreis A i Reservationspreis B |

Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an RAIFFA (1982).

Fiir die Analytiker stellt sich indes die Frage, wie die Verhandlungsmasse (Diffe-
renz der Reservationspreise) untereinander aufzuteilen ist ("split the difference”).
Nabheliegend ist eine Gleichaufteilung zwischen den Parteien. Wéhrend in einer
symmetrischen Situation eine absolute Gleichaufteilung nachvollziehbar ist, er-
geben sich jedoch Schwierigkeiten bei der Betrachtung asymmetrischer Verhand-
lungssituationen. Bei der Beriicksichtigung unterschiedlicher Ausgangssituationen,
Bediirfnisse, Wertschitzungen, Zeitpraferenzen usw. ist es weniger klar, was als
faire Einigung anzusehen ist. Dariiber hinaus ldsst das Modell keine Aussagen iiber
konkrete Konzessionsschritte, beispielsweise der Reihenfolge und Hohe, zu. Weiter-
hin ist anzumerken, dass dieses Modell ausschlielich Aussagen beziiglich ein-
dimensionaler Verhandlungsprobleme zulésst. Die bereits weiter vorne bei CROSS
diskutierte Moglichkeit der Dimensionserweiterung im Interesse einer Verhandlungs-
einigung ist bei rein distributiven Betrachtungen von vornherein ausgeschlossen.

Der oftmals zu beobachtenden Mehrdimensionalitit von Verhandlungen wird die
"integrative Verhandlungsanalyse" gerecht (bspw. LAX und SEBENIUS, 1986;
LEWICKI et al., 1985; RAIFFA et al., 2002). Bei integrativen Verhandlungen spricht
man auch von "win-win-Situationen", da es nicht um die Aufteilung eines festen
Betrages geht und damit keine "win-lose-Situation" entsteht. Vielmehr steht bei
solchen kooperativen Verhandlungen die Generierung von gemeinsamen Vorteilen
im Mittelpunkt. Ausgehend vom Status Quo kénnen die Verhandlungsparteien durch
kooperatives Verhalten zusétzliche Gewinne erzielen. Der Verhandlungsbereich
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wird also durch die Fliche der mdglichen Nutzenkombinationen der Verhand-
lungsparteien bestimmt. Rational handelnde Individuen werden sich auf eine
Losung auf dem pareto-optimalen Rand einigen (vgl. ABBILDUNG 2.3). Wihrend die
kooperative Spieltheorie Losungsmoglichkeiten einer solchen Verhandlungssituation
aufzeigt (vgl. dazu KAPITEL 2.2.2), geht es bei der integrativen Verhandlungs-
analyse um den Prozess der Einigung und ist demzufolge zu den Ansétzen der
Prozessanalysen zuzuordnen.

Abbildung 2.3: Bilaterale, mehrdimensionale Verhandlungssituation

Nutzen der Verhand-
lungspartei 2
A

. Pareto-effiziente Grenze

Verhandlungsbereich

_ Nutzen der Verhand-
" lungspartei 1

Quelle: LEWICKI et al. (2010).

Die Autoren, wie beispielsweise LAX und SEBENIUS (1986), RAIFFA et al. (2002)
und LEWICKI et al. (2010), weisen in ihren Ausfithrungen zu integrativen Ver-
handlungen auf folgende Besonderheiten hin:

e Der Priferenzbildung kommt eine {ibergeordnete Rolle zu. Um in mehrdimensio-
nalen Verhandlungen {iber Alternativen entscheiden zu kdnnen, ist die Kenntnis
der eigenen Préferenzen notwendig. Eine Verhandlungspartei sollte im Vorfeld
der Verhandlung hinreichend Zeit aufwenden, um eine Bewertung der verschie-
denen Zieldimensionen vorzunehmen. Dabei miissen auftretende Zielkonflikte
Beriicksichtigung finden. Als quantitatives Verfahren fiir die Bildung einer Pra-
ferenzstruktur kann beispielsweise das "additive scoring system" herangezogen
werden (RAIFFA et al., 2002). Dieses ermdglicht durch ein Punkteverfahren den
Nutzen der Verhandlungsalternativen quantitativ zu erfassen und so einen Ver-
gleich zwischen Einigungsvorschlidgen zu ermoglichen.

e FEiner intensiven Vorbereitungsphase schlieit sich die Phase des "Agenda-
Settings" an. Bevor es an das eigentliche Verhandeln geht, miissen die Verhand-
lungsthemen sowie das Verhandlungsverfahren festgelegt werden. Die Lite-
ratur unterscheidet drei mogliche Vorgehensweisen: (1) das separate, (2) das
simultane und (3) das sequentielle Verhandeln (GERDING et al., 2000; FLAMINI,
2002; FATIMA et al., 2003 und 2004). Je nach gewéhlter Verhandlungsprozedur
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konnen die Ergebnisse abweichen. Welche Form am geeignetsten ist, kann
pauschal nicht beantwortet werden. Die simultane Vorgehensweise, bei der alle
Themen gleichzeitig besprochen werden, hat den Vorteil, dass Verhandlungs-
themen gebiindelt werden konnen, was beispielsweise nach RAIFFA et al. (2002)
und FATIMA et al. (2004) zu effizienteren Verhandlungsergebnissen fiihrt. Gerade
aber bei multilateralen Verhandlungen, mit mehreren Dutzend Verhandlungsge-
bieten, ist ein simultanes Verhandeln kaum realisierbar. "The set of issues on
the negotiation table may be so complex that it may be beyond human capacity
to tackle them all at once"” (BAC und RAFF, 1996, S. 126). Aufgrund einge-
schrankter Rationalitét ist oftmals ein "issue-by-issue"-Verhandeln zu beobach-
ten, bei welchem nacheinander die Verhandlungsthemen besprochen werden.
Dies kann sich als langwierige Verhandlungsprozedur entpuppen, da der gesamte
Verhandlungsprozess ins Stocken geraten kann, wenn bereits bei einem Thema
kein Konsens erreicht werden kann. Darliber hinaus ist ein "Handel zwischen
den Verhandlungsthemen" bei dieser sequentiellen Vorgehensweise nicht mog-
lich (FATIMA et al., 2004). Nicht zuletzt spielen auch die Zeit, die Relevanz der
Themen und die Informationsverteilung eine wichtige Rolle bei der Wahl der
Verhandlungsprozedur.

e Das Konzessionsverhalten ist bei mehrdimensionalen Verhandlungen komplexer.
Wihrend es bei eindimensionalen Verhandlungen vorrangig um die Frage geht,
ob und wann eine Konzession vorgenommen wird, so muss im mehrdimensio-
nalen Fall auch die Dimension der Konzession bestimmt werden. Es ist davon
auszugehen, dass eine Verhandlungspartei bei unwichtigeren Themen eher zu
Konzessionen neigt, als bei fiir sie relevanten Themen (LAI, 2004). Ein solches
Nachgeben fillt dann besonders leicht, wenn im Gegenzug dazu eine Konzes-
sion in einem wichtigen Thema bewirkt werden kann.

Vor dem Hintergrund der in diesem KAPITEL zitierten Arbeiten ldsst sich folgendes
Resiimee ziehen. Allen erwédhnten Arbeiten ist die Analyse des Verhandlungspro-
zesses gemein. Im Gegensatz zu normativen Verhandlungsanalysen zielen prozess-
orientierte Analysen darauf ab, das tatséchliche Verhalten von Individuen abzubilden
und somit Erkenntnisse beziiglich des Konzessionsverhaltens und des Konzessions-
ablaufs zu generieren. Dabei findet eine Vielzahl verschiedenartiger Ansétze An-
wendung. Leider mangelt es an einer umfassenden Theorie, in welcher die vielen
Faktoren, die das Verhandlungsverhalten und damit den Verhandlungsprozess
determinieren, Beriicksichtigung finden. "The numbers of variables playing a
role in the negotiation process is presumed to be rather large. Their role is as
yet not fully or convincingly understood and additional difficulty being to estab-
lish the independent variable that would permit one to determine why a negotia-
tor selects one path over another (and what kind of parameter is involved)"
(DuPONT, FAURE, 2002, S. 49).

Vor allem bei der Betrachtung mehrdimensionaler Verhandlungen ist es nicht
eindeutig, wie der tatsdchliche Verhandlungsprozess gesteuert wird. Zu vielfaltig
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ist die Anzahl an Faktoren, die Einfluss auf das Verhandlungsgeschehen und letzt-
endlich auch auf das Ergebnis nehmen.

Dennoch ist es mdglich, aus der Vielzahl an prozessorientierten Studien allge-
meine Schlussfolgerungen zu ziehen, die fir das weitere Analysevorgehen die-
ser Arbeit Berlcksichtigung finden werden. ABBILDUNG 2.4 stellt diese Ergeb-
nisse in einer Ubersicht zusammen.

Abbildung 2.4: Kernaussagen der prozessorientierten Verhandlungsanalyse

BARTOS RAIFFA CRrROSS U.a

- auf Fairness be- - Wechselseitige - "traded concessions"
ruhender Konzes- Konzessionen - Mehrdimensionalitat
sionsaustausch in - Monotonie der der  Verhandlungs-
kleinen Schritten Konzessionen gegenstande

Quelle: Eigene Darstellung.

AbschlieBend I&sst sich festhalten, dass der Konzessionsprozess nicht durch eine
vollkommene Rationalitat der Individuen geleitet wird. Vielmehr nehmen Werte-
und Moralvorstellungen eine groRe Bedeutung ein. Fairness ist dabei eine Norm,
die in Verhandlungen zum Tragen kommt und reziprokes Verhalten sowie Mono-
tonie der eigenen Konzessionen fiir erfolgreiche Verhandlungsabschliisse bedingt.

2.3 Theoretische Implikationen flr die Analyse einer realen
Verhandlungssituation

In der vorangegangenen Diskussion wurden verschiedene Ansétze zur Erklarung

von Verhandlungsproblemen herausgearbeitet. Dabei wurden die unterschiedlichen

Herangehensweisen und UntersuchungsgréRen der jeweiligen Ansédtze hervor-

gehoben.

Abbildung 2.5: Zusammenfassung der Erklarungsanséatze

Strukturelle Analyse = Machtverhaltnisse als Basis zur Erklarung von Verhandlungs-
ergebnissen

Strategische Analyse = Vollkommen rationales Verhalten von Individuen als Basis von
Verhandlungsergebnissen

Prozessorientierte = Konzessionsprozess als Basis zur Erklarung von Verhandlungs-
Analyse ergebnissen

Quelle: Eigene Darstellung.



Theoretische Grundlagen der Verhandlungsanalyse 31

Ziel der Arbeit ist es, zum Verstindnis des Verlaufes und Ausgangs der WTO-
Verhandlungen zwischen der EU und den USA zum Abbau der Agrarexportsub-
ventionen beizutragen. Entsprechend dieser Zielsetzung sind der Anwendbarkeit
strategischer Konzepte Grenzen gesetzt. Strategische Analysen mdgen sinnvolle
Verhandlungslosungen gegebener Verhandlungssituationen aufzeigen, jedoch unter
der Annahme der uneingeschriankten Rationalitdt der Akteure. Wie bereits an mehr-
facher Stelle gezeigt wurde, weicht das tatséchliche Verhalten von Individuen
von der vollkommenen Rationalitéit ab. Bei aller Wiirdigung der spieltheoretischen
Verdienste bei der Modellierung 6konomischer Problemstellungen, die Interpreta-
tionsmdglichkeit eines realen Verhandlungsverlaufs ist mit Hilfe eines normativ
ausgerichteten Instrumentariums eingeschréankt. Verhaltensspezifische Betrachtungen
finden aufgrund der Annahme vollkommenen rationalen Verhaltens keinerlei Beriick-
sichtigung. Die auf Nutzenfunktionen gerichtete Modellierung lisst eine Abbildung
solch komplexer Verhaltensstrukturen nur schwer zu, wodurch sich ein Bewertungs-
problem bei der Ermittlung von Verhandlungslosungen ergibt. Dariiber hinaus
ist die fehlende Vergleichbarkeit von Nutzenwerte zwischen Individuen ein grof3es
Problem.

Akteursbezogene Faktoren stehen bei den strukturellen als auch bei den prozessorien-
tierten Analysen im Vordergrund der Betrachtung. Bei den strukturellen Analysen
werden unterschiedliche Machtverhaltnisse (strukturelle Unterschiede) als Basis
zur Erklarung von Verhandlungsergebnissen herangezogen. Da es sich bei der hier
betrachteten Verhandlung zwischen der EU und den USA um eine symmetrische
Kréftekonstellation handelt, bietet der strukturelle Erklarungsansatz dahingehend
keinen hinreichenden Interpretationsspielraum fiir den beobachteten Verhandlungs-
prozess.

Relevante Informationen kdnnen jedoch gewonnen werden, wenn der Begriff Macht
nicht im Sinne der traditionellen Theorie als materielle Grofle verwendet, sondern
als Beziehungs- und Verhaltensgrofe interpretiert wird. Demnach schlieit Macht
akteursbezogene Faktoren, wie beispielsweise strategisches und taktisches Ver-
halten von Parteien, ein und ermdglicht dementsprechend Riickschliisse fiir den
Verhandlungsverlauf und -ausgang.

Prozessorientierte Analysen weisen die hochste Erklarungsgiite von Verhandlungs-
verldufen auf, da sie das tatsdchliche Konzessionsverhalten der Verhandlungspar-
teien in den Mittelpunkt der Analyse setzen. Die vorgestellten Arbeiten weisen auf
ein Konzessionsverhalten hin, welches sich dem vollkommenen Rationalitatskalkiil
entzieht, indessen sozialen Normen und Fairnessprinzipien folgt.

Vor dem Hintergrund der bisherigen theoretischen Auseinandersetzung lassen sich
folgende allgemeine Erkenntnisse ableiten, die in der Analyse der WTO-Agrar-
verhandlungen Beriicksichtigung finden miissen:

1. Keine vollkommene Rationalitdit der Individuen,

2. Bewertungsproblem bei einer Analyse im Nutzenraum,
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3. Macht stellt eine Einflussgrofie in Verhandlungen dar. Es existieren jedoch
unterschiedliche Auffassungen beziiglich des Machteinflusses (Macht als mate-
rielle Grofse und als Verhaltensgrdfie).

4. Verhalten in Verhandlungen beruht auf sozialen Normen wie Fairness.

Eine Theorie, die eine Verkniipfung dieser Erkenntnisse ermdglicht, ist die Theorie
der Anspruchsniveaus und deren Anpassung. Der Begriff des Anspruchsniveaus
wurde bereits in den 1930er Jahren bei der psychologischen Auseinandersetzung
mit menschlichem Verhalten und seinen Entscheidungsprozessen geprégt. (LEWIN,
1926; HoppE, 1930). Entsprechend psychologischer Beobachtungen handeln Indi-
viduen zielorientiert und beurteilen ihr eigenes Leistungsniveau anhand selbst-
gesteckter Anspriiche. Eine anspruchsbasierte Analyse hat somit den Vorteil, dem
eher als eingeschrinkt rational zu bezeichnenden Verhalten von Menschen gerecht
zu werden.

Die Idee des Anspruchsniveaus als Entscheidungskonstrukt fiir menschliches Ver-
halten fand in den spiten 50er und 60er Jahren Eingang in die wirtschaftswissen-
schaftlich orientierte Entscheidungsforschung (SIMON, 1958; SIEGEL und FOURAKER
1960; SAUERMANN und SELTEN, 1962). Das Konstrukt der Anspruchsniveaus wurde
in zahlreichen Experimenten untersucht und ihm wird eine sehr hohe Erklarungsgiite
fiir menschliches Verhalten bescheinigt.

Anspruchsanpassungsprozesse lassen sich nicht nur fiir unilaterale sondern auch
fiir interdependente Entscheidungssituationen modellieren. Eine sehr gute Vorher-
sagequalitit flir Verhandlungen wird der Anspruchsausgleichstheorie bestitigt,
auch in komplexeren, mehrdimensionalen Verhandlungssituationen. (SAUERMANN
und SELTEN, 1962; TIETZ, 1976; SIEGEL, FOURAKER, 1960; CROTT et al. 1974/83;
AHLERT, 2004 u.v.m.).

Aus diesem Grund lohnt sich eine intensivere Auseinandersetzung mit der Theorie
der Anspruchsniveaus. Im Folgenden wird daher auf Anspruchsniveaus als mensch-
liches Entscheidungskonstrukt im Allgemeinen eingegangen. Im weiteren Verlauf
wird der Schwerpunkt auf der anspruchsbasierten Verhandlungsanalyse liegen.



3 DAS KONZEPT DER ANSPRUCHSANPASSUNG VOR DEM
HINTERGRUND EINGESCHRANKTER RATIONALITAT

Um dem eingeschréiinkt rationalen Verhalten von Individuen in Verhandlungen
gerecht zu werden, soll der Verhandlungsprozess mit Hilfe von Anspruchsniveaus
und deren Anpassung modelliert werden. Die Theorie der Anspruchsanpassung
basiert auf Anspruchsniveaus als Ausdruck menschlichen Verhaltens, welches als
zielorientiert zu charakterisieren ist. Anspruchsniveaus stellen im Entscheidungs-
prozess Bezugs- bzw. ZielgroBen dar, die als Entscheidungskriterien bei der Beur-
teilung adidquater Alternativen herangezogen werden. Damit wendet sich die Theorie
der Anspruchsanpassung vom traditionellen Menschenbild des homo oeconomicus

und vom idealtypischen rationalen Verhalten der Nutzen- und Gewinnmaximierung
ab.

Im Folgenden wird das Konzept der eingeschriankten Rationalitdt und die damit
einhergehende Theorie der Anspruchsniveaus vorgestellt. Es wird gezeigt, dass die
Anspruchserfiillung und die Anspruchsanpassung tragende Prinzipien des
menschlichen Verhaltens sind. Diese experimentell fundierten Regeln bilden die
Grundlage fiir eine theoretische Auseinandersetzung der Anspruchsanpassung in
Verhandlungen in KAPITEL 4. In KAPITEL 5 erfolgt anschliefend die anspruchs-
basierte empirische Analyse der WTO-Agrarverhandlungen.

3.1 Das Verhaltensmodell eingeschrankter Rationalitat und die
Bedeutung von Anspruchsniveaus

In der neoklassischen Theorie wird vornehmlich davon ausgegangen, "dass wirt-
schaftliches Verhalten mit Hilfe von auf Nutzen oder Gewinn gerichteten Maximie-
rungshypothesen erkldrt werden kann" (SELTEN, TIETZ, 1980). Die empirische
Evidenz zeigt jedoch, dass Wirtschaftssubjekte sich nicht vollkommen rational
verhalten und widerspricht damit dem idealtypischen Optimierungsstreben von
Individuen, welches von der neoklassischen Theorie postuliert wird (u.a. SELTEN
und BERG, 1970; PRUITT, 1970; SELTEN, 1990a, 1990b). In der Realitét treffen
Menschen nicht immer optimale Entscheidungen und bleiben oftmals hinter dem
eigentlich Méglichen zuriick. Ein Mensch ist kein allwissender "Laplace‘scher
Déamon", der iiber uneingeschréinkte Zeit und unbegrenzte Denk- und Rechenka-
pazitdten verfiigt. Er kann weder komplizierte Nutzenfunktionen {iberschauen noch
Maximierungsaufgaben 16sen. Beobachtungen in Experimenten, dass bereits einfache
Optimierungsiiberlegungen von Probanden nicht durchgefiihrt werden, bestétigen
diese Aussage (TIETZ und SELTEN, 1980). Dariiber hinaus weisen Experimente von
TVERSKY (1969) sowie LICHTENSTEIN und SLOVIC (1971) auf Verhaltensphénome,
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wie intransitives Entscheidungsverhalten bzw. die Umkehr von Priferenzen
(preference reversal), hin. Diese Beobachtungen stellen die Anwendbarkeit der
Rationalitdtsannahme fiir deskriptive Theorien des menschlichen Entscheidungs-
verhaltens in Frage.

Man kann argumentieren, dass Individuen mit zunehmender Erfahrung zu optima-
lem Verhalten tendieren. Der Lernprozess aus Erfahrung ist unbestritten eine Ein-
flussgrofe, die das Verhalten beeinflusst. Dieser ist jedoch nur bei einer hdufigen
Riickkopplung méglich und setzt somit eine Orientierung an kurzfristigen Erfolgs-
und Misserfolgskriterien voraus. Ob auf lange Frist optimales Verhalten erlernt
werden kann, sei bezweifelt, da die Erfahrungen iiber den langfristigen Erfolg von
Entscheidungen gering sind (SELTEN und TIETZ, 1980).

Eine andere Argumentation fiir die Beobachtung nicht vollkommen rationalen
Verhaltens von Individuen liefert JON ELSTER. Er begriindet das nicht nur auf
Ergebnis ausgerichtete Verhalten von Menschen mit der Orientierung an sozialen
Normen und Moralvorstellungen in einer Gesellschaft und betont die Rolle von
Emotionen fiir das menschliche Entscheidungsverhalten (ELSTER, 1989 und 1998).

Vor dem Hintergrund der Diskussion des Konzepts der vollkommenen Rationalitét
stellt sich indes die Frage, wie tatsdchliches Verhalten von Individuen in Ent-
scheidungssituationen erklért und in einer Theorie formuliert werden kann. Eine
Antwort lieferte HERBERT SIMON bereits 1955 mit seiner Theorie der eingeschriank-
ten Rationalitdt. Demnach wollen sich Entscheidungstréger zwar unter Abwégung
aller Informationen rational verhalten, ihrer Rationalitdt ist aber aufgrund von
Informationsbeschaffungskosten, Unsicherheit und Ungewissheit Grenzen gesetzt
(SIMON, 1955). Die Theorie der eingeschriankten Rationalitét beruht somit auf der
Tatsache, dass Entscheidungsprozesse aufgrund von Einschriankungen der kogniti-
ven Fihigkeiten des Menschen immer nur eingeschrénkt rational getroffen werden
und nicht in erster Linie durch das Streben nach Gewinnmaximierung bestimmt
werden.

Nach SIMON (1955) handelt ein Individuum eingeschréankt rational, wenn es im
Entscheidungsprozess die Suche nach Alternativen stoppt, wenn es eine gefunden
hat, mit der es zufrieden ist, ungeachtet dessen, dass es noch eine bessere geben
konnte. In diesem Zusammenhang prégte der Nobelpreistrager HERBERT SIMON die
Wortschdpfung "saticficing" — eine Zusammensetzung aus "satisfy" und "suffice".
Diese soll zum Ausdruck bringen, dass Denkprozesse und Handlungen nicht per-
fekt sein miissen, jedoch zu einem zufriedenstellenden und als ausreichend emp-
fundenem Ergebnis flihren sollen.

Die experimentelle Wirtschaftsforschung rund um die Okonomen SAUERMANN,
SELTEN und TIETZ bekréftigt die Theorie von SIMON, wonach das menschliche Ver-
halten eingeschrankt rationalen Prinzipien folgt (u.a. SAUERMANN und SELTEN,
1959, 1962; SELTEN, 1967a, b; SELTEN, 1970; TiETZ, 1972a, b, c; TIETZ, 1973;
TiETZ, WEBER et. al. 1978). Im Lichte experimenteller Ergebnisse handeln
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Individuen zielorientiert und zweckentsprechend, streben aber nicht ausschlieBlich
nach besten Losungen. Das individuelle Verhalten ist somit keineswegs irrational,
beruht aber auf einer eigenen Rationalitit, die stark von der normativen Entschei-
dungstheorie abweicht.

Wichtige theoretische Bausteine der Theorie der eingeschrénkten Rationalitéit sind
das Anspruchsniveau und deren Anpassung. "Wihrend die uneingeschrinkte abso-
lute Rationalitit nur die Auswahl einer ,besten’ Losung als verniinftiges Verhalten
erscheinen ldsst, gibt sich die eingeschrdnkte Rationalitdt mit ,guten’ Losungen
zufrieden, weil die Ermittlung der ,besten’ Losung an den begrenzten Rechenmog-
lichkeiten scheitert. Was eine ,gute’ Losung ist, bestimmt das Anspruchsniveau"
(SAUERMANN, SELTEN, 1962).

Vor dem Hintergrund der eingeschrinkten Rationalitét steht daher der in der ex-
perimentellen Psychologie geprigte Begriff der "Anspruchsniveaus" im Mittel-
punkt der Analyse des menschlichen Entscheidungsverhaltens. Die Idee des An-
spruchsniveaus als Entscheidungskonstrukt fiir menschliches Verhalten geht auf
die Psychologen LEWIN (1926) und HOPPE (1930) zuriick, die dieses als Bezug-
rahmen der eigenen Leistungsbewertung konzipierten. So versteht man unter einem
Anspruchsniveau die "Gesamtheit von Erwartungen, Zielsetzungen oder Anspriichen
an die eigene zukiinftige Leistung", d.h. den "Schwierigkeitsgrad der Aufgabe,
die als Ziel fiir die ndchstfolgende Handlung gewéhlt wird" (HOPPE, 1930). Mit
der Festsetzung des Anspruchsniveaus gibt ein Individuum oder auch eine Gruppe
sich selbst Zielvariablen vor, deren Erfiillung als befriedigend betrachtet wird.
Somit entspricht ein Anspruchsniveau einem sich selbst gesteckten Leistungsziel und
ist als solches leichter erfassbar als das nur schwer messbare "Nutzenkonstrukt".

Entsprechend der Natur des Menschen strebt dieser nach Erfolg und versucht,
Misserfolg zu vermeiden. Daher ist ein Individuum zwar bemiiht, hdhere Anspruchs-
niveaus zu erzielen, da dies ein hoheres Erfolgserlebnis darstellt. Gleichzeitig birgt
aber das Streben nach hoheren Anspriichen auch die Gefahr des Scheiterns, was wie-
derum ein Individuum zu umgehen versucht. Somit ist das Anspruchsniveau das
Ergebnis eines gleichzeitig und damit konfliktar wirkenden Strebens nach Erfolg und
eines Vermeidens von Misserfolg. "Das Auftreten von Erfolgs- und Misserfolgs-
erlebnissen ist dabei nicht an bestimmte Leistungen gebunden. Als ausschlaggebend
erweist sich vielmehr das Verhdltnis der Leistung zum momentanen Anspruchs-
niveau der Person" (HOPPE, 1930). Die Erfolgsbewertung erfolgt in Relation zu der
individuellen eigenen Zielsetzung und nicht in Bezug zu der absoluten Leistung. Das
heifit, dass dieselbe Leistung in Abhdngigkeit des aktuellen Anspruchsniveaus
einmal als Erfolg und ein anderes Mal als Misserfolg erlebt werden kann.

Nach HoPPE (1930) hingt die Anspruchsbildung in erster Linie von den dufleren
Rahmenbedingungen und der Problemstellung ab. Dariiber hinaus spielen indi-
viduelle Eigenschaften, wie beispielsweise die Einschitzung des Kénnens im Ver-
héltnis zur Schwierigkeit der Aufgabe, Ehrgeiz, Risikobereitschaft, Notwendigkeit
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der Zielerreichung, eine Rolle. Weitere wesentliche Determinanten des Anspruchs-
niveaus sind die vorausgegangenen Erfahrungen eines Individuums in gleichen
oder dhnlichen Situationen sowie seine Erwartungen {iber den Eintritt bestimmter
Umweltzustande bzw. iiber die Folgen seiner Handlungen und Entscheidungen
in der Zukunft.

Anspruchsniveaus sind keine starren sondern im Zeitablauf verdnderlichen GrofBen.
Sie werden aufgrund der oben beschriebenen Erfolgs- und Misserfolgserlebnisse
angepasst. Die Verschiebung des Anspruchsniveaus héngt von der Beziehung der
tatséchlichen Leistung zur jeweiligen Hohe des Anspruchsniveaus ab. Dement-
sprechend ist das Erreichen des selbst gesetzten Zielniveaus mit einer kiinftigen
Anspruchssteigerung verbunden. Andererseits fiihrt die wiederholte andauernde
Nichterreichung des Ziels zur Senkung des Niveaus. Anders ausgedriickt, Anspriiche
werden erhoht, wenn gute Losungen leicht zu finden sind bzw. gesenkt, wenn die
Erflillung auf Schwierigkeiten sto3t (HOPPE, 1930).

Die Anpassung von Anspriichen erfolgt jedoch nicht nur unter Beriicksichtigung
der Eigenheiten der Problemstellung, sondern auch von der personlichen Einstel-
lung und des Charakters. Ahnlich der Einflussfaktoren auf die Anspruchsbildung
beeinflussen personliche Charaktereigenschaften wie Ehrgeiz und Erfahrung den
Anspruchsanpassungsprozess. Die Anpassung ist in ihrer Auspriagung daher indivi-
duell verschieden. Es ist zu beobachten, dass ehrgeizige, risikofreudige Menschen
nach Erfolgserlebnissen ihre Anspriiche deutlich erhdhen, wéhrend eher vorsichtige
Menschen eine Anpassung in eher kleinen Schritten vollziehen. Analog senken
wagemutige Menschen bei Misserfolgen nicht sofort ihre Anspriiche, sondern erst
bei wiederholtem Nichterreichen der Ziele. Die erlebte Stirke des Erfolgs bzw.
Misserfolgs, der vorangehende Gesamtverlauf einer Problemldsung sowie die indi-
viduellen Eigenheiten einer Person sind zusammenspielende Groflen, die den
Anspruchsanpassungsprozess determinieren (HOPPE, 1930). In ABBILDUNG 3.1
ist beispielhaft ein solcher Anpassungsprozess dargestellt.

Abbildung 3.1:  Anspruchsanpassung als Wirkung von Erfolg und Misserfolg

Anspriiche ¢ Erfolg, e Misserfolg
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Quelle: HOPPE (1930).
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Die Idee der Anspruchsniveaus wurde Mitte der 50er Jahre im Zuge der zunehmen-
den Infragestellung der Brauchbarkeit des intervallskalierten Nutzenkonstruktes
fiir Theorien menschlicher Entscheidungen, von wirtschaftswissenschaftlich orien-
tierten Entscheidungsforschern aufgegriffen.

Als Erster nutzte HERBERT SIMON diesen psychologisch geprigten Verhaltens-
mechanismus als Baustein fiir die Beschreibung menschlichen Verhaltens in
okonomischen Entscheidungssituationen. Das von Hoppe beschriebene Anpas-
sungsverhalten von individuellen Zielen ist im Sinne der eingeschriankten Rationa-
litdt als verniinftiges Verhalten zu bezeichnen. Im Rahmen eines eingeschrankt
rationalen Konzeptes formulierte SIMON (1955) das Anspruchserfiillungsprinzip
(Satisficing Principle).

Ausgangspunkt des Konzepts sind eine zweiwertige Auszahlungsfunktion V,
definiert auf der Menge S aller mdglichen Ergebnisse einer Entscheidung, und eine
Menge A von Verhaltensalternativen oder Verhaltensweisen. Zu jeder Verhaltens-
alternative ac A gehort eine Menge von Ergebnissen s, — S. Es gibt nur zwei
Werte von V, 1 bzw. 0. Sie sind als "zufriedenstellend" (satisfactory) bzw.
"nicht zufriedenstellend" (unsatisfactory) zu interpretieren. Die Entscheidungs-
regeln lauten:

1. Suche nach einer Menge S’c S von moglichen Ergebnissen, so dass die
Auszahlung V (s) =1 fiir alle seS’, dass heifit, dass die Auszahlung zu-
friedenstellend ist!

2. Suche eine Verhaltensweise ac A mit S — S’, dass heif3t, suche eine solche
Verhaltensweise, die zu befriedigenden Ergebnissen fiihrt!

Gemél diesem Anspruchserfilllungsprinzip wird "nicht nach einer optimalen
Lésung gesucht, sondern nach einer Losung, die unter den jeweiligen Bedingungen
gerade genug ist" (SIMON, 1955). Wihrend beim Optimierungsprozess alle Alter-
nativen simultan untereinander verglichen werden, erfolgt in einem solchen Ent-
scheidungsprozess ein nacheinander ablaufender Vergleich der moglichen Alterna-
tiven unter dem Kriterium der Zufriedenstellung oder Nicht-Zufriedenstellung.

Dieses einfache Modell der Anspruchsniveaus bietet grole Anwendungsmdglich-

keiten. Kriterien fiir die Bestimmung zufriedenstellender Losungen konnen flexibel
gewihlt werden und sind in erster Linie von der Problemstellung abhéngig.

3.2 Die Theorie der Anspruchsanpassung von SAUERMANN und
SELTEN

3.2.1 Einflhrung

Die Arbeit von SIMON stellte eine Art Weichenstellung dar, die der experimentellen
Wirtschaftsforschung den Weg ebnete. Ziel der experimentellen Forschung war
es, zum Verstindnis des menschlichen Entscheidungsverhaltens sowie einer Theorie
der eingeschriankten Rationalitét beizutragen. Vor dem Hintergrund des Konzepts



38 1ldiko Lajtos

der Anspruchsniveaus wurden erste 6konomische Leistungsexperimente bereits
Ende der 50er Jahre fiir individuelle eindimensionale Entscheidungssituationen
durchgefiihrt. (SIEGEL, 1957; SIMON, 1958). Dariiber hinaus fand das Konzept der
Anspruchsniveaus im Kontext sozialer Beziehungen bzw. zur Analyse von Ver-
handlungssituationen Anwendung, wie beispielsweise bereits 1959 in der Austausch-
theorie von THILBAUT und KELLY (1959) sowie im Experiment des bilateralen
Monopols von SIEGEL und FOURAKER (1960)."* Auch SAUERMANN und SELTEN
wurden schon frithzeitig von diesem Verhaltenskonzept inspiriert (SAUERMANN
und SELTEN, 1959). Mit der Formulierung der Anspruchsanpassungstheorie der
Unternehmung stellten SAUERMANN und SELTEN (1962, SELTEN 1998) ihre expe-
rimentellen Beobachtungen okonomischen Entscheidungsverhaltens in einer
anspruchsbasierten Theorie dar. Gegenstand der Theorie ist es zu erkldren, wie
o6konomische Entscheidungen zustande kommen, wobei mehrdimensionale Ent-
scheidungssituationen in Form mehrerer Zielvariablen betrachtet werden. Die
relevanten Fragestellungen sind dabei: "Was ist eine befriedigende Losung?"” und
"Durch welche Verhaltensweisen wird diese erreicht?” (SAUERMANN und SELTEN,
1962). Die Theorie der Anspruchsanpassung am Beispiel fiir Unternechmensent-
scheidungen ist eine allgemeine Theorie des Entscheidungsverhaltens fiir unila-
terale Entscheidungssituationen. Da dieses Konzept mafigeblich Ausgangspunkt
weiterer theoretischer Uberlegungen in Bezug auf eine anspruchsbasierte Ver-
handlungsanalyse ist, soll an dieser Stelle auf die der Theorie zugrunde liegenden
Anspruchsanpassungsmechanismen eingegangen werden.

3.2.2 Das Modell der Anspruchsanpassung

Unternehmerische Entscheidungen lassen sich als Ergebnis eines Zusammen-
wirkens von Priferenzsystem und Umweltvorstellung interpretieren. Wéhrend im
traditionellen Modell der Gewinnmaximierung das Priferenzsystem durch Nut-
zenfunktionen abgebildet und die Umwelt durch Produktions- und Nachfrage-
funktion beschrieben wird, sind das sogenannte Anspruchsanpassungsschema
und das Einflussschema die Kerninstrumente des Modells der Anspruchsanpassung
(SAUERMANN und SELTEN, 1962).

Zur Erklidrung anspruchsgesteuerten Entscheidungsverhaltens bedienen sich
SAUERMANN und SELTEN dem Anspruchsniveau, welches sie "als das Biindel aller
Anspriiche, die erfiillt sein miissen, damit das Individuum zufriedengestellt wird",
definieren (1962, S. 579). Anspruchsniveaus erfassen somit die Anspriiche mehrerer
Zielvariablen. Dies ermdglicht die Beriicksichtigung mehrerer Zielvariablen (Ein-
zelanspriiche) im Entscheidungsprozess.

Grundannahme von SAUERMANN und SELTEN ist, dass Individuen bestrebt sind,
realistische Anspruchsniveaus zu bilden, deren Umsetzungen auch tatsiachlich
realisiert werden konnen. Dies erfolgt durch eine kontinuierliche Anpassung an
verdnderte Umweltbedingungen und unter Beriicksichtigung der individuellen

12 Auf anspruchsbasierte Verhandlungsexperimente wird in Kapitel 4 intensiv eingegangen.
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Erfahrungen aus der Vergangenheit. Entsprechend der bereits oben beschriebenen
Anpassungsregel werden Anspruchsniveaus nach oben angepasst, wenn diese
leicht zu erreichen sind bzw. gesenkt, wenn sie nur unter Schwierigkeiten erreicht
werden konnen. Im Sinne der eingeschrankten Rationalitét ist es das Ziel eines
Individuums, "Losungen zu finden, die sein Anspruchsniveau erfiillt" (SAUERMANN
und SELTEN, 1962, S. 579.).

Abbildung 3.2: Dynamischer Entscheidungsprozess

)
|

Erwartungsbildung |

| Entscheidung

|

Anspruchsanpassung |

| Durchfiihrung Korrektur der
Verhaltensregeln

| Planung

Quelle: SAUERMANN und SELTEN (1962).

Der Entscheidungsprozess ist ein Zusammenspiel von Planung, Erwartungsbildung
und Anspruchsanpassung. Er lésst sich anhand eines dynamischen Flussdiagramms
darstellen (vgl. ABBILDUNG 3.2) und umfasst im Allgemeinen sechs ineinander
iibergreifende Phasen: Korrektur der Verhaltensregeln, Erwartungsbildung, An-
spruchsanpassung, Planung, Entscheidung und Durchfiihrung. Ziel des unterneh-
merischen Entscheidungsprozesses ist, diejenigen Aktionen aus verschiedenen
Aktionsalternativen auszuwédhlen, die eine Realisierung des Anspruchsniveaus
ermdglichen.

3.2.2.1 Das Einfluss- und das Anspruchsanpassungsschema

Die zwei wichtigsten Komponenten der Theorie sind das Einflussschema und das
Anspruchsanpassungsschema. Das Einflussschema spiegelt die Umweltkenntnis
wider und wird im Zeitablauf immer wieder den Erfahrungen angepasst. Dem
Schema (vgl. ABBILDUNG 3.3) ist die jeweils erwartete Richtung des Einflusses
verschiedener Aktionsmdglichkeiten auf die ZielgroBen zu entnehmen. Der qua-
litative Zusammenhang zwischen den Aktionsmdéglichkeiten (A,,) und den Ziel-
variablen (Z,), wird in einer Matrix mit einem "+" bei positivem, mit einem "-"
bei negativem und mit einem "o" bei neutralem Einfluss dargestellt. Werden im
Zeitablauf bei der Realisierung der Unternehmenspldne andere Zusammenhénge
festgestellt, wird das Einflussschema entsprechend dieser Erfahrungen ange-
passt.
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Abbildung 3.3: Das Einflussschema

Zi Zy . Z,
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Quelle: SAUERMANN und SELTEN (1962).

Das Priferenzsystem wird durch das Anspruchsanpassungsschema beschrieben.
Aufgrund seines explikativen und normativen Charakters "liefert es nicht nur eine
Erkldrung fiir das tatsdchliche Geschehen, sondern kann auch zur Prdzisierung
unklarer Prdferenzvorstellungen herangezogen werden" (SAUERMANN und SELTEN,
1962, S. 582). Da Anspruchsniveaus als Biindel von Anspriichen (Zielvariablen, Z,)
definiert werden, lassen sie sich in einem Anspruchsgitter graphisch abbilden. Jeder
Eckpunkt eines n-dimensionalen Gitters entspricht einem Anspruchsniveau. Das
Anspruchsanpassungsschema ist eine vollstindige Anordnung von Zielvariablen,
wobei eine Dringlichkeitsordnung mafigeblich fiir die Richtung der Anspruchs-
anpassung ist. Die Dringlichkeit einer Anspruchsanpassung einer Zielvariablen Z,
kann dabei auf jedem Anspruchsniveau unterschiedlich angeordnet sein. Ausgehend
von einem geringen Anspruchsniveau mogen fiir einen Entscheidungstriger Ziele
Vorrang haben, die in einer anderen Situation, in welcher bereits ein héheres An-
spruchsniveau als Bewertungsbasis herangezogen werden kann, keine Prioritét mehr
geniefen. Beispielsweise wird in einem jungen Unternehmen dem Umsatzziel eine
hohere Bedeutung beigemessen als dem Gewinnziel oder dem Ausbau von Markt-
anteilen. Mit einer Umsatzsteigerung werden im Zeitablauf Umsatzziele jedoch
nachrangig und Ziele, die in fritheren Unternehmensphasen weniger wichtig waren,
erfahren eine neue Priferenz."

Fiir den Fall, dass Anspriiche nicht nach oben angepasst werden kdnnen, ist im
Interesse einer Anspruchserfiillung eine Anspruchssenkung unausweichlich. An-
spruchsniveaus, die sich aus mehreren Zielvariablen zusammensetzen, lassen sich
entsprechend einer Verzichtsvorschrift nach unten anpassen. Ahnlich der Dring-
lichkeitsordnung wird fiir jedes Anspruchsniveau diejenige Zielvariable bestimmt,
auf die gegebenenfalls am ehesten verzichtet werden kann. Hierbei handelt es sich
um diejenige Variable, die in der Dringlichkeitsordnung an hinterster Stelle steht.

13 Als Beispiel kann der Ausbau von Marktanteilen genannt werden.



Das Konzept der Anspruchsanpassung 41

Abbildung 3.4: Anspruchsgitter und Anpassungsschema
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Quelle: SAUERMANN und SELTEN (1962).

In ABBILDUNG 3.4 ist zur grafischen Veranschaulichung ein Anspruchsgitter (verein-
fachend) fiir einen zweidimensionalen Fall dargestellt. Die Dringlichkeits- bzw.
die Verzichtsordnung eines jeden Anspruchsniveaus wird anhand der Pfeile ver-
deutlicht. Ausgehend von einem Eckpunkt bedeutet ein Pfeil nach rechts eine hohere
Bedeutung der Zielvariablen Z; im Anspruchsanpassungsprozess. Analog bedeutet
ein senkrechter Pfeil nach oben, dass einer Erhdhung der Zielvariablen Z, Vorrang
gegeniiber einer Erhohung von Z; eingerdumt wird. Entsprechend sind die Pfeile
nach links (Z,) bzw. nach unten (Z,) als Verzichtsvariablen zu interpretieren.

3.2.2.2 Der Anspruchsanpassungsprozess

Unter Beriicksichtigung des Anspruchsanpassungsschemas lassen sich folgende
Anspruchsanpassungsregeln formulieren: Ausgehend vom aktuellen Anspruchs-
niveau, welches sich aus den realisierten GroBlen der Vergangenheit ergibt, ist man
um eine Anspruchserh6hung bemiiht. Entsprechend der Anpassungspriferenz wird
man versucht sein, die dringlichere Zielvariable um eine Stufe zu erhéhen, um so
ein hoheres Anspruchsniveau zu erreichen. Wenn keine Erhhung moglich ist, wird
versucht, eine Anpassung der zweitdringlichsten Zielvariablen zu erreichen usw.
Wenn eine Anpassung nach oben erfolgreich war, so wird der Anpassungsprozess
fortgesetzt, indem eine weitere Erhhung angestrebt wird. Diese Anpassung erfolgt
dann jedoch entsprechend der Dringlichkeitsordnung des neuen, erhdhten An-
spruchsniveaus. Die Anpassung nach oben wird so lange fortgesetzt bis keine
Zielvariable mehr erhoht werden kann bzw. kein hoheres Anspruchsniveau er-
reicht werden kann (SELTEN, 1998).

Eine Anpassung nach unten wird dann vorgenommen, wenn eine Realisierung des
angestrebten Anspruchsniveaus nicht mdglich ist. Die Anpassung nach unten
erfolgt entsprechend der Verzichtsvariablen. Kann auch dieses Anspruchsniveau
nicht umgesetzt werden, erfolgt eine weitere Anspruchssenkung entsprechend der
Verzichtsvariable des neuen Niveaus. Da die Verzichtsvariablen der einzelnen
Anspruchsniveaus variieren, kann einmal die Senkung der einen Zielgrofe und ein
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anderes Mal die Senkung einer anderen Zielvariablen gefordert sein. Der Anpas-
sungsprozess wird so lange fortgesetzt, bis ein realistisches — also umsetzbares —
Anspruchsniveau gefunden ist. Ist beispielsweise nach einer Anspruchssenkung
eine Anspruchserhdhung moglich, dann wird diese Anpassung vorgenommen und
weitere Anpassungsschritte gepriift. Sind keine Anpassungen mehr moglich, so
endet der Prozess. Innerhalb des Realisierungsbereiches ist das endgiiltige An-
spruchsniveau pareto-optimal, da keine Zielvariable auf ein hoheres Niveau ge-
hoben werden kann, ohne eine andere Zielvariable auf ein niedrigeres Niveau zu
senken (SAUERMANN und SELTEN, 1962). Voraussetzung eines Anspruchsanpas-
sungsprozesses ist eine vollstindige Beschreibung der Dringlichkeits- bzw. Ver-
zichtsordnung. Vor allem in mehrdimensionalen Situationen ist es zwingend not-
wendig zu wissen, welche Priferenzen beziiglich der Zielvariablen bestehen. Im
mehrdimensionalen Fall ist es nicht nur wichtig, die dringlichste Variable zu
kennen, sondern auch die sich an die Grofle anschlieBende Ordnung der weiteren
Zielvariablen. Kann ndmlich eine Anpassung der wichtigsten ZielgroBe nicht
erreicht werden, so muss nicht sofort mit einer Anspruchssenkung reagiert werden.
Vielmehr ist es moglich, das Anspruchsniveau durch die Erhohung der zweit-,
dritt- oder viertwichtigsten (usw.) Zielgro3e nach oben anzupassen. Um eine solche
Anpassungsentscheidung vornehmen zu kdnnen, ist die Kenntnis der Zielpréferen-
zen — also der vollstdndigen Dringlichkeitsordnung — unumgénglich.

Der Entscheidungsprozess, der sich unter den hier beschriebenen Verhaltensme-
chanismen vollzieht, kann als einfacher Aktionskreislauf dargestellt werden. Dieses
sogenannte Routinemodell zeigt, welche Aktionsalternative ausgewéhlt wird, um
die Realisierung des angestrebten Endanspruchsniveaus zu erreichen (vgl. ABBIL-
DUNG 3.5). Der Prozess beginnt mit der Erwartungsbildung iiber den Realisier-
barkeitsbereich. Dieser wird aufgrund der realisierten Zielgroe sowie der Erfah-
rung in der vorangegangenen Periode und der damit verbundenen Anpassung des
Einflussschemas konstruiert und entspricht den erwarteten realisierbaren An-
spruchsniveaus. Nach dem Erwartungsbildungsprozess erfolgt entsprechend des
Anspruchsanpassungsschemas und des erwarteten Realisierbarkeitsbereiches die
Anspruchsanpassung. Dieser Anpassungsprozess fiihrt zu einem pareto-optimalen
Endanspruchsniveau. Im Rahmen einer Unternehmensplanung ist es daraufhin
die Aufgabe, diejenige Aktion auszuwéhlen, die die Anspriiche der Zielvariablen
und damit dem Endanspruchsniveau geniigen. In der darauffolgenden Periode
dient dieses Anspruchsniveau als Ausgangsniveau fiir den nichsten Anpassungs-
prozess.
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Abbildung 3.5: Aktionskreislauf des Entscheidungsprozesses
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Quelle: SAUERMANN und SELTEN (1962).

3.2.3 Experimentelle Ergebnisse

Vor dem Hintergrund dieser bereits 1962 formulierten Anspruchsanpassungstheo-
rie konzentrieren sich die aktuellen Forschungsaktivitidten von REINHARD SELTEN
auf der weiteren experimentellen Uberpriifung dieser Anspruchsanpassungsprin-
zipien. In computergestiitzten Laborexperimenten fiir mehrdimensionale inter-
temporale Planungs- und Entscheidungsprobleme in einem Marktmodell wurden
vor dem Hintergrund eingeschriankter Rationalitdt Fragen hinsichtlich der Ziel-
bildung sowie der Anpassung von Anspruchsniveaus nachgegangen (SELTEN,
PITTNAUER, HOHNISCH, 2008).

Aus den Experimenten ist ersichtlich, dass zur Erreichung des Gesamtzieles
(Gewinn) von den Versuchspersonen unterschiedliche Zielvariablen verfolgt und
diese im Zeitablauf auch variiert wurden. Die Ergebnisse zeigen dariiber hinaus,
dass Versuchspersonen mit einem konstanten Zielsystem erfolgreicher das Gesamt-
ziel verwirklichen konnten, als diejenigen, die ihr Zielsystem haufiger variierten.

Des Weiteren konnte eine Anpassung der Anspruchsniveaus der Versuchspersonen
beobachtet werden. SELTEN und KOAUTOREN (2008) definieren ein Anspruchs-
niveau als einen Vektor von Zielwerten, wobei jede Komponente dem Wert einer
Zielvariablen des Zielsystems entspricht. Es ist ein wesentliches experimentelles Er-
gebnis, dass die beobachtete Anspruchsénderung im Einklang mit den grundlegen-
den Prinzipien der Anspruchsanpassung (SAUERMANN und SELTEN, 1962; SELTEN,
1998) erfolgt. Von wichtiger Erkenntnis ist dariiber hinaus, dass eine Anspruchs-
anpassung immer nur schrittweise (kein Uberspringen von Anspruchsniveaus) und
unter Anderung einer einzelnen Zielvariablen erfolgt. Der Anpassungsmechanis-
mus ist durch eine Dringlichkeitsreihenfolge, mit der die einzelnen Zielvariablen
verfolgt werden, gekennzeichnet. Eine Anspruchserhéhung erfolgt durch Erhhung
der wichtigsten Zielvariablen, wobei eine Anspruchssenkung durch eine Senkung
der am wenigsten wichtigen Zielvariablen durchgefiihrt wird. Die Dringlichkeits-
ordnung der Zielvariablen kann dabei an jeder Stelle im Zielsystem variieren.
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3.3 Zusammenfassung

Mit der Modellierung von Anspruchsniveaus und deren Anpassung ist es gelungen,
6konomische Entscheidungsprobleme unter Beriicksichtigung des eingeschrankt
rationalen Verhaltens von Individuen theoretisch zu erfassen. Dies gelingt, indem
die libliche Zielsetzung der Nutzen- bzw. Auszahlungsmaximierung durch das Ziel
der Anspruchserfiillung bzw. einer zufriedenstellenden Auszahlung ersetzt wird.
Das eingeschrénkt rationale Verhalten duBert sich darin, dass Individuen zwar ziel-
gerichtet und interessengebunden handeln, sich jedoch den Moglichkeiten und
Grenzen ihres Handelns bewusst sind. Dementsprechend passen sie ihre Anspruchs-
niveaus in Abhéngigkeit der jeweiligen Entscheidungssituation an, wobei der
Anpassungsprozess den oben erlduterten Prinzipien unterliegt. Die Anspruchsanpas-
sungstheorie geniigt dabei den Ergebnissen der experimentellen Wirtschaftsforschung
und erfiillt den Anspruch einer deskriptiven Theorie, die das reale menschliche
Verhalten abbildet.

In 6konomischen Konkurrenzsituationen sind Wirtschaftssubjekte dazu gezwungen,
ihr Handeln auf das gegnerische Verhalten abzustimmen. In bilateralen oder multi-
lateralen Entscheidungssituationen ist daher zu beriicksichtigen, dass Verhandlungs-
ergebnisse nicht nur von den eigenen Entscheidungen bzw. Aktionen abhéngen,
sondern insbesondere auch von den Entscheidungen bzw. Aktionen der gegnerischen
Seite. Somit besteht eine Entscheidungsinterdependenz, wodurch das Entschei-
dungsproblem im Vergleich zu unilateralen Entscheidungssituationen deutlich
komplexer und komplizierter wird (WEBER, 1976).

Wie in KAPITEL 2.2.3 gezeigt wurde, leiten sich Verhandlungsergebnisse aus einem
Verhandlungs- bzw. Konzessionsprozess ab, welcher durch einen wechselseitigen
Austausch fairer Zugesténdnisse gekennzeichnet ist. Aufgrund kontrirer Interessens-
lagen sowie Informationsasymmetrien ist es fiir die Verhandelnden nicht méglich,
sich vollkommen rational und damit ausschlielich gewinnmaximierend zu ver-
halten. Vielmehr handeln auch hier Individuen zielorientiert und sind bereit, gegebe-
nenfalls Kompromisse einzugehen. Geméal der eingeschriankten Rationalitét besteht
in Verhandlungen "die Leistung im Erreichen eines giinstigen Verhandlungsergeb-
nisses” (WEBER, 1976, S. 22). Als BezugsgroBe fiir die Beurteilung giinstiger Ergeb-
nisse konnen wiederum Anspruchsniveaus herangezogen und der Einigungsprozess
in interdependenten Entscheidungssituationen, insbesondere von Verhandlungen,
entsprechend der Theorie der Anspruchsanpassung erklart und modelliert werden.
Die hier zugrunde liegenden Anpassungsprinzipien werden im Folgenden detailliert
vorgestellt. Es wird gezeigt, dass in Verhandlungen ein Anspruchsausgleich statt-
findet, eine Einigung also dort zu erwarten ist, wo beide Parteien ein mdglichst
gleiches Anspruchsniveau erreichen.
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Angeregt durch die Anspruchsanpassungstheorie der Unternehmung von
SAUERMANN und SELTEN (1962) und der zunehmenden Verbreitung der Idee einer
eingeschriankten Rationalitdt entwickelte sich auch die anspruchsbasierte Verhand-
lungsforschung. Fiir die Entwicklung einer anspruchsbasierten Verhandlungstheorie
kommt der experimentellen Methode eine hohe Bedeutung zu. Sie liefert direkte
Einblicke in das menschliche Entscheidungsverhalten, welches fiir die Entwicklung
einer Theorie sowie deren empirischen Gehalt essentiell ist. Wie im Folgenden
gezeigt wird, ist es moglich, den Ablauf einer Verhandlung, welcher durch die
Sequenz von Konzessionen determiniert ist, als Anspruchsanpassungsprozess zu
erkldren (WEBER, 1976; TIETZ, 1976; TIETZ, WEBER et al., 1978; AHLERT, 2007,
u.a.).

Zunichst wird ein kurzer Uberblick iiber verschiedene Studien der anspruchsba-
sierten experimentellen Verhandlungsforschung gegeben. Die experimentellen
Beobachtungen bildeten die Grundlage fiir die Formulierung der Anspruchsaus-
gleichstheorie, welche durch eine hohe Prognosegiite von Verhandlungsverldufen
und Verhandlungsergebnissen im Experiment gekennzeichnet ist. Im weiteren Ver-
lauf wird das Modell des Anspruchsausgleichs in Verhandlungen mit seinen
zugrunde liegenden Anspruchsanpassungs- und Konzessionsprinzipien vorgestellt.
Zunichst orientieren sich die Erlduterungen an einer bilateralen Verhandlungssi-
tuation mit einem Verhandlungsgegenstand. Daran schlief3t sich die Betrachtung
mehrdimensionaler Verhandlungssituationen an. Diese theoretischen Uberlegungen
bilden die Grundlage fiir die sich anschlieBende Fallanalyse der WTO-Agrar-
verhandlungen der Doha-Runde.

4.1 Erkenntnisse aus der anspruchsorientierten experimentellen
Verhandlungsforschung

Im Rahmen der experimentellen Wirtschaftsforschung wurden insbesondere in
den 60er und 70er Jahren zahlreiche Verhandlungsexperimente durchgefiihrt
(SIEGEL, FOURAKER, 1960; KELLEY et al., 1967; MORGAN, SAWYER, 1967;
LIEBERT et al. 1968; HOLMES et al., 1971; TIETZ, 1972a,b,c und 1975; WEBER, 1976;
CROTT, 1971; CROTT et al., 1974; HENNIG-SCHMIDT, 1996 uvm.). Diese Experi-
mente verfolgten das Ziel, das tatsdchliche Verhandlungsverhalten von Individuen
zu erforschen. Dabei stand insbesondere die Untersuchung der Bedeutung von
Anspruchsniveaus und deren Einfluss auf Verhandlungsprozesse und Verhand-
lungsergebnisse im Mittelpunkt der Studien.
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Die zitierten Experimente liefern wertvolle Erkenntnisse iiber den Ablauf und das
Verhalten in Verhandlungen, setzen jedoch individuell spezifische Untersuchungs-
schwerpunkte. Diese umfassen beispielsweise die Identifikation der Faktoren zur
Anspruchsbildung, die Bedeutung der Hohe von Anspruchsniveaus auf den Ver-
handlungsverlauf, den Informationsgrad, die Bedeutung des ersten Gebots, die
Konfliktgrenze sowie das Konzessionsverhalten, hier insbesondere die Konzes-
sionsreihenfolge und die Konzessionshdhe.

So gingen beispielsweise SIEGEL und FOURAKER (1960) mit ithrem Experiment
eines bilateralen Monopols der Frage nach der Bedeutung der Hohe der Anspruchs-
niveaus auf den Verhandlungsverlauf nach, ebenso wie MORGAN und SAWYER 1967,
die die Hypothese von SIEGEL und FOURAKER bestitigten, dass Akteure mit einem
hoheren Anspruchsniveau im Durchschnitt bessere Ergebnisse erzielten, als andere
mit niedrigeren Anspriichen. Personen mit einem hohen Anspruchsniveau beginnen
demnach Verhandlungen mit hoheren Forderungen, verhandeln ziher und kénnen
dadurch hohere Payoffs erzielen.

Untersuchungsgegenstand weiterer Arbeiten waren dariiber hinaus die Anspruchs-
bildung und die Informationsverteilung, wie beispielsweise in LIEBERT, SMITH et al.
1968. Sie untersuchten in ihrer experimentellen Studie Faktoren, die die An-
spruchsbildung beeinflussen. Zwei Faktoren sind der Studie zufolge ausschlag-
gebend fiir die Anspruchsbildung zu Beginn einer Verhandlung. Einerseits ist es
die Informationsverteilung iiber mdgliche Gewinnverteilungen andererseits die
Hohe des ersten gegnerischen Gebots. Entsprechend der Hypothese vieler Autoren
(SCHELLING, 1960; HOMANS, 1961; ADAMS, 1963) stellt die Gleichaufteilung von
Gewinnen ein gerechtes und somit anstrebenswertes Abkommen dar. Dieses an-
zupeilen, ist jedoch nur moglich, wenn die Akteure liber die Gewinnaufteilung
aller Beteiligten informiert sind. Ein Akteur, der nur iiber seine eigenen Gewinn-
mdglichkeiten informiert ist (asymmetrische Informationsverteilung), kann nur
schwer abschétzen, wie eine solche Aufteilung aussehen soll. Im Experiment von
LIEBERT, SMITH et al. (1968) wird die Hypothese, dass eine unterschiedliche Infor-
mationsverteilung zu unterschiedlichem Verhandlungsverhalten fiihrt, bestitigt. Bei
einer asymmetrischen Informationsverteilung kennen die Parteien die Gewinn-
aussichten des jeweiligen Kontrahenten nicht, wodurch die Abschitzung einer
angemessenen Gewinnaufteilung erschwert wird. In diesem Fall kommt der Analyse
des gegnerischen Verhaltens, insbesondere dessen ersten Gebotes in der Verhand-
lung, eine wichtige Rolle zu, da sie fiir die eigene Anspruchsbildung mafigeblich ist
(LIEBERT, SMITH et al., 1968). Informierte Spieler kénnen hingegen eine verniinftige
und realistische Anspruchs- bzw. Zielsetzung betreiben und Verhandlungen erfolg-
reicher und schneller beenden. Weitere Faktoren, die Einfluss auf die Anspruchs-
bildung haben sind nach LAMM (1975) und WEBER (1976) beispielsweise die Not-
wendigkeit eines Abkommens, personliche Faktoren, Erfolg und Misserfolg in
anderen Verhandlungen sowie Erwartungen an das Verhalten von anderen Personen
(vergleiche dazu auch KAPITEL 4.2.2).
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Neben der Bedeutung des Informationsgrades und des ersten Gebotes stellt auch
die Konfliktgrenze einen wichtigen Einflussfaktor auf das Verhandlungsergebnis
dar. Nach KELLEY et al. (1967) bestimmt die Konfliktgrenze als Anspruchsniveau
den Wert, der mindestens erreicht werden muss, damit die Verhandlung nicht ab-
gebrochen wird. Die Ergebnisse der Experimente von KELLEY et al. (1967) zeigen,
dass die Parteien mit hohen ersten Geboten in die Verhandlung starten, wobei
mit zunehmender Konfliktgrenze das erste Gebot steigt. Sie bestétigen auch die
Hypothese von SIEGEL und FOURAKER (1960), dass Spieler mit einem hohen ersten
Gebot hohere Endergebnisse erzielen.

Die hier aufgefiihrten experimentellen Studien markieren die Anfinge der an-
spruchsbasierten Verhandlungsforschung und liefern wertvolle Erkenntnisse zur
Bedeutung von Anspruchsniveaus in Verhandlungen. Der Fokus dieser Arbeiten
lag jedoch, wie die oben zusammengefassten wichtigsten Ergebnisse zeigen, in der
Analyse spezifischer Einzelaspekte in Verhandlungen und nicht in der Formulie-
rung einer umfassenden Verhandlungstheorie.

Eine Generalisierung der Ergebnisse gelang TIETZ 1972, dessen komplexes makro-
6konomisches Verhandlungsexperiment KRESKO die Grundlage fiir die Formulie-
rung einer Verhandlungstheorie bildet und auf den Beobachtungen der vorange-
gangenen Experimente aufbaut. Die sogenannte dynamische Anspruchsausgleichs-
theorie erklart "das Verhandlungsergebnis durch einen mehrstufig ablaufenden
Entscheidungsprozess" (WEBER und TIETZ, 1975). Die Theorie liefert eine Erklarung
fiir die Anspruchsanpassung von Verhandlungsparteien, die Konzessionsreihen-
folge sowie das Verhandlungsergebnis (WEBER, 1976). Dabei weist die Anspruchs-
ausgleichstheorie eine sehr hohe Erklarungsgiite fiir Verhandlungssituationen auf,
welches bereits experimentell gut belegt ist (WEBER und TIETZ, 1975; TIETZ, 1975;
TIETZ und WEBER, 1978; TIETZ und BARTOS, 1982; CROTT, SIMON und YELIN, 1974;
ScHOLZ, 1979 und 1980). Dieses Modell des Anspruchsausgleichs in Verhandlun-
gen wurde von AHLERT (2007) aufgegriffen und fiir eine bilaterale, eindimensionale
Verhandlungssituation axiomatisiert. Es wird gezeigt, dass in Verhandlungen der
Konzessionsprozess durch einen Algorithmus von wechselseitigen Geboten ge-
kennzeichnet ist, welcher zu einer Einigung fiihrt, die durch einen Ausgleich der
Anspruchsniveaus der Parteien gekennzeichnet ist.

4.2 Die verhaltensorientierte Anspruchsausgleichstheorie
4.2.1 Interessen, Ziele und Positionen in Verhandlungen

Fir die folgende Darstellung der Anspruchsausgleichstheorie sowie der darauf
aufbauenden WTO-Verhandlungsanalyse ist es zunéchst sinnvoll, eine begriffliche
Abgrenzung zwischen Interessen von Parteien, Zielen und Anspruchsniveaus
sowie Positionen vorzunehmen.

Ausschlaggebend fiir Verhandlungen sind Interessenkonflikte zwischen Indivi-
duen oder Parteien, also gegenldufige Wiinsche und Bediirfnisse beziiglich eines
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bestimmten Sachverhaltes. Jeder Verhandlung liegt mindestens ein iibergeordnetes
Interesse zugrunde. Bei einer Preisverhandlung ist das Interesse eines Verkaufers
beispielsweise die Erzielung eines hohen Preises. Bei Tarifverhandlungen mag das
Arbeitnehmerinteresse bei einem angemessenen Einkommen und einer Arbeits-
platzsicherung liegen; bei den EU-Erweiterungsrunden mdgen politische Stabilitét
und Wohlstandsinteressen maf3gebend sein und bei Zollverhandlungen kdnnen die
Interessen eines Landes auf dem Schutz heimischer Sektoren und einer geringen
Arbeitslosigkeit beruhen.

Die Interessen der Parteien beeinflussen die Festlegung der Verhandlungsgegen-
stinde und werden durch die Formulierung von Verhandlungszielen bzw. An-
spriichen inhaltlich konkretisiert. Verhandlungsziele konnen eindimensional sein,
also auf einen einzelnen konkreten Verhandlungsgegenstand beruhen wie beispiels-
weise der Preis in einer Preisverhandlung. Haufiger sind jedoch mehrdimensionale
Verhandlungen, die dadurch gekennzeichnet sind, dass mehrere Verhandlungsziele
verfolgt werden und die Agenda demzufolge mehrere Verhandlungsgegenstéinde
umfassen kann. Das Biindel von einzelnen Zielen oder auch Anspriichen wird als
Anspruchsniveau bezeichnet (SAUERMANN und SELTEN, 1962), so dass ein An-
spruchsniveau auch als Zielpaket interpretiert werden kann. Werden in Verhand-
lungen mehrere Ziele verfolgt, dann gibt es hinsichtlich der einzelnen Ziele eine
Préferenzstruktur bzw. entsprechend der Terminologie von SAUERMANN und SELTEN
(1962) eine Dringlichkeitsordnung (vgl. KAPITEL 3.2.2).

Ein Verhandlungsprozess wird mafigeblich durch die Interessen und Anspruchs-
niveaus der Verhandlungsparteien geleitet. Es ist zu beachten, dass diese nicht direkt
kommuniziert werden, jedoch durch die Einnahme bestimmter Positionen in Form
von Geboten oder Forderungen zum Ausdruck gebracht werden.

4.2.2 Anspruchsbildung in Verhandlungen
4.2.2.1 Relevante Anspruchsniveaus in Verhandlungen

Die Ziel- bzw. Anspruchsbildung ist fiir die Verhandlungsparteien von zentraler
Bedeutung. Sie ist zum groften Teil ein dem Verhandlungsprozess vorgelagerter
Vorgang, das heiflt, Verhandlungsakteure bestimmen bereits im Vorfeld einer Ver-
handlung ihre Anspriiche. In Experimenten wurde beobachtet (AHLERT, 1996),
dass der Anspruchssetzung grofle Bedeutung und Zeit beigemessen wird. Durch-
schnittlich 80 Prozent der gesamten Verhandlungszeit wurde fiir die Anspruchs-
bildung beansprucht.

Mafgebend fiir eine Verhandlung sind in erster Linie die jeweiligen Idealziele
sowie die Minimalziele der Verhandlungsparteien. Die Formulierung solcher
Ziele lassen sich sowohl in der psychologischen Anspruchsanpassungsliteratur
(LEWIN et al., 1944; HopPE, 1930) als auch in der experimentellen Verhandlungs-
forschung feststellen (u.a. MORGAN und SAWYER, 1967; KLEMISCH-AHLERT, 1996).
Das Idealziel entspricht einem Maximalziel, welches ein Individuum gerne
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erreichen mochte, dessen Durchsetzbarkeit jedoch als gering eingeschitzt wird.
Das Minimalziel markiert hingegen die Grenze zwischen Akzeptanz und Ableh-
nung eines Einigungsvorschlages. Diese beiden Werte grenzen den Verhandlungs-
bereich einer Verhandlungsperson ein. Die Uberschneidungsmenge der individuellen
Verhandlungsbereiche markiert folglich den Raum fiir potentielle Einigungen.

Entsprechend der Experimente von TIETZ (1972, auch TIETZ und WERNER, 1982;
TIETZ und BARTOS, 1982) steuern jedoch noch weitere Anspruchsniveaus den
Verhandlungsprozess. Die Erreichung des Idealzieles ist in Verhandlungen sehr
unwahrscheinlich. Besteht fiir einen Akteur dennoch ein Verhandlungsanreiz und
das Bediirfnis einer Einigung, dann ist dieser gezwungen, Abstufungen in seinen
Anspriichen vorzunehmen. Ausgehend von seinem Idealziel und seiner Konflikt-
grenze wird ein Akteur seine Anspriiche innerhalb dieser Grenzwerte spezifizieren.
TIETZ differenziert in diesem Zusammenhang folgende fiinf relevante Anspruchs-
niveaus einer Verhandlungsperson j:

o die geplante Zielerreichung; das erste Gebot (P;),

o cine Einigung, die fiir moglich gehalten wird; das angestrebte Verhand-
lungsergebnis (AT)),

e das niedrigste akzeptable Niveau einer Einigung (AC)),
o der Drohpunkt, Verhandlungen abzubrechen (T)),

o der geplante Punkt, die Verhandlungen abzubrechen, Konfliktgrenze
€,).”
Diese Anspruchsniveaus werden von den Akteuren entsprechend der Vorziehwiir-
digkeit absteigend geordnet, wobei ein Individuum ein héheres Anspruchsniveau
einem kleineren Anspruchsniveau vorzieht."” Eine zunechmende Priferenz ist in
Verhandlungen jedoch gleichzeitig mit einer abnehmenden Durchsetzbarkeit der
Anspruchsniveaus verbunden (TIETZ, 1972; WEBER, 1976).

In eindimensionalen Verhandlungen (z.B. Preisverhandlungen) ldsst sich fiir jede
Verhandlungspartei entsprechend der fiinf Anspruchsniveaus eine ordinale An-
spruchsskala bilden. Die stufenartigen Anspruchsniveaus entsprechen dabei diskre-
ten Befriedigungsgraden einer Person, wobei eine Person gegeniiber allen Werten,
die zwischen zwei benachbarten Anspruchsniveaus liegen, indifferent ist (WEBER
und TIETZ, 1975) (vgl. ABBILDUNG 4.1).

!4 Bei der Bezeichnung der Anspruchsniveaus wird der Notation von AHLERT (2007) gefolgt.
"% Es gilt: Pj> AT;> AC;> T;> L,
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Abbildung 4.1: Hierarchie von Anspruchsniveaus
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Quelle: Eigene Darstellung.

Die Intervalle zwischen zwei angrenzenden Anspruchsniveaus bilden Anspruchs-
bereiche, die im Folgenden mit A1-A6 gekennzeichnet werden. Anspruchsbereiche
entsprechen nichtleeren Teilmengen der nichtleeren, endlichen Verhandlungs-
menge X. Neben den vier Anspruchsbereichen, die sich durch die fiinf Anspruchs-
niveaus ergeben, kdnnen zusitzlich zwei weitere Anspruchsbereiche definiert
werden. Der geringste Anspruchsbereich (Ag) entspricht derjenigen Menge, die
unterhalb der Konfliktgrenze L; liegt und somit Alternativen enthilt, die zu einem
Verhandlungsabbruch fithren. Der hochste Anspruchsbereich (A) wiederum enthélt
all die Alternativen, die oberhalb der eigenen Zielgrenze liegen. In einer quantitati-
ven Verhandlungssituation mit einer nichtleeren endlichen Menge X von Alternati-
ven, wie beispielsweise einer Preisverhandlung, markieren die Werte B; und M;
die Grenzen des Verhandlungsbereiches'® und kénnen als zusitzliche Anspruchs-
niveaus (in Anlehnung an AHLERT (2007) als "Hilfsniveaus") interpretiert werden
(vgl. ABBILDUNG 4.2).

Abbildung 4.2:  Anspruchsskala und Anspruchsbereiche einer Person j
beziiglich eines eindimensionalen Verhandlungsgegenstandes
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Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an AHLERT (2007).

Aufgrund des Interessenkonfliktes, welcher einer Verhandlung zugrunde liegt,
ergeben sich fiir Verhandlungsparteien gegenldufige Anspruchsskalen. In AB-
BILDUNG 4.3 ist beispielhaft eine solche Gegeniiberstellung der Anspruchsleitern

' In einer normierten Verhandlungssituation nehmen sie die Werte (0,1) an.
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und der Anspruchsbereiche fiir eine bilaterale, eindimensionale Verhandlungssi-
tuation dargestellt. Die gegenldufigen Interessen kommen dadurch zum Ausdruck,
dass einem hohen Anspruchsniveau bzw. Anspruchsbereich des einen Spielers ein
niedriges Anspruchsniveau/Anspruchsbereich des Kontrahenten gegeniibersteht.
Ob eine Verhandlung iiberhaupt zustande kommt, ist abhingig von der Uberlappung
der Verhandlungsbereiche. Gibt es keine Uberlappung, dann besteht kein Raum
fiir einen gemeinsamen Interessenausgleich. Wie spéter gezeigt wird, spielen die
Uberschneidungen der Anspruchsbereiche bei der Losung des Verhandlungs-
problems eine tragende Rolle.

Abbildung 4.3: Gegenlaufige Anspruchsskalen einer bilateralen,
eindimensionalen Verhandlungssituation
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(o] [~ [a L |
| | I |

=] [=
| |

] T T T T 1
| B | [ ] |& | B | s ] |8 ]

<«—— Akteur B

Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an AHLERT (2007).

Diese Ergebnisse leiten sich aus experimentellen Beobachtungen ab, die in erster
Linie bilaterale Verhandlungssituationen iiber ein Verhandlungsthema zum Ge-
genstand haben. Fiir mehrdimensionale Verhandlungen sind die experimentellen
Verhandlungsstudien deutlich geringer. Multidimensionale Eigenschaften wurden
beispielsweise von TIETZ und WEBER (1978) untersucht. Anspruchsniveaus sind in
diesem Fall nicht nur durch eine Dimension, sondern in Abhéngigkeit der Ver-
handlungssituation durch beliebig viele Verhandlungsvariablen gekennzeichnet.
Entsprechend der Terminologie von SAUERMANN und SELTEN (1962) sind An-
spruchsniveaus durch ein Biindel von Zielen gekennzeichnet. Die Dimensionen
werden durch die Verhandlungssituation bedingt. Beispielsweise konnen bei einer
Preisverhandlung neben dem Preis auch die Menge und die Qualitit weitere Ver-
handlungsdimensionen bilden. Auch bei Lohnverhandlungen geht es selten nur um
die Aushandlung des Lohnes. Vielmehr spielen auch Groflen, wie die Anzahl der
Urlaubstage, die Arbeitszeit, Sonderzahlungen als sekundére Verhandlungsvariablen
eine wichtige Rolle und beeinflussen wesentlich das Verhandlungsgeschehen.
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Abbildung 4.4: Bilaterale, zweidimensionale Verhandlungssituation

Quelle: In Anlehnung an AHLERT (2007).

In ABBILDUNG 4.4 ist eine bilaterale, zweidimensionale Verhandlungssituation
dargestellt. Zu erkennen sind die Anspruchsbereiche der beiden Verhandlungspar-
teien sowie deren Uberschneidungsmengen. Die Form der Anspruchsbereiche kann
variieren und ist abhéngig von der Anspruchsbildung der Verhandlungsparteien.
Die Anspruchsniveaus reflektieren die Gewichtung, die den einzelnen Verhand-
lungsvariablen beigemessen wird. Es ist davon auszugehen, dass einer Verhandlungs-
variablen eine im Vergleich besonders hohe Bedeutung beigemessen wird. Die
weniger relevanten Zielvariablen werden demzufolge einer groeren Spannbreite
unterliegen und fiir Kompensationszwecke im Verhandlungsprozess eingesetzt
werden (TIETZ und WEBER, 1978).

4.2.2.2 Einflussfaktoren der Anspruchsbildung

Die Anspruchssetzung vollzieht sich zumeist im Vorfeld einer Verhandlung und
orientiert sich an den klassischen Grundmotiven der Anspruchsformulierung,
nidmlich dem Streben nach Erfolg und dem Vermeiden von Misserfolg. Aufgrund
des Konflikts zwischen der Durchsetzbarkeit und der Préferenz von Anspruchs-
niveaus in einer Verhandlungssituation ist eine Abwégung beider Bediirfnisse nétig.
Wihrend das Streben nach Erfolg eine hohe Anspruchssetzung impliziert, fiihrt
das Bediirfnis zur Vermeidung von Misserfolg zu einer realistischen Anspruchs-
bildung (SAUERMANN und SELTEN, 1962; WEBER, 1976).

Neben diesen Grundmotiven wird die konkrete Anspruchssetzung von verschie-
denen Faktoren beeinflusst. Nach TIETZ, WEBER et al. (1978) orientiert sich die
Anspruchsbildung unter anderem an:

e der 6konomischen Situation und den verfolgten wirtschaftlichen Zielen,
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e den Erfahrungen in fritheren Verhandlungsrunden und den dazugehorigen
Erfolgs- bzw. Misserfolgserlebnissen,

e personlichen Faktoren,

e den Erwartungen iiber die gegnerischen Anspriiche und das gegnerische
Verhalten.

Da die Durchsetzbarkeit der eigenen Verhandlungsziele mafigeblich von der Hohe
der Anspruchsniveaus der gegnerischen Partei und der Uberlappung der Verhand-
lungsbereiche abhéngig ist, spielt fiir die eigene Anspruchssetzung die Erwartungs-
bildung iiber die gegnerischen Anspruchsniveaus eine wichtige Rolle. Hier sind
insbesondere Erwartungen iiber das erste gegnerische Gebot (Pg), also der Wert
mit dem der Gegner (Akteur B) die Verhandlung er6ffnen wird, sowie iiber dessen
Konfliktgrenze (LB) relevant. Anhand dieser Erwartungswerte kann der Verhand-
lungsbereich des Gegners und die Durchsetzbarkeit eigener Anspruchsniveaus
abgeschétzt werden. Neben den angestrebten 6konomischen Zielen und den Erfah-
rungswerten, wird sich die eigene Anspruchsbildung stark an diesen Erwartungs-
grofen orientieren. Dies steht im Einklang mit dem Prinzip der Anspruchserfiillung
und der dadurch notwendigen realistischen Anspruchsbildung. Auf die Bedeutung
der Erwartungsbildung iiber gegnerische Verhandlungsziele und mégliche gegneri-
sche Strategien wird nicht nur in der Anspruchsanpassungsliteratur sondern gene-
rell in der Verhandlungsforschung hingewiesen (bspw. DRUCKMAN, 1978). Da
der Verhandlungsprozess Informationen iiber die gegnerische Partei preisgibt,
werden die Erwartungswerte beziiglich der gegnerischen Anspriiche fortlaufend
angepasst.

Die hier aufgefiihrten Einflussfaktoren der Anspruchsbildung stellen allenfalls
eine Grobgliederung dar. Der Anspruchsbildungsprozess unterliegt jedoch weitaus
komplexeren Zusammenhéngen. So diirfte beispielsweise in mehrdimensionalen
Verhandlungen die Prioritdtenfolge der Verhandlungsgegenstéinde Einfluss auf die
Anspruchshdhe haben. Auch die Notwendigkeit der Zielerreichung, also das Durch-
setzen einer bestimmten Position, kann die Anspruchsbildung beeinflussen. Muss
ein bestimmtes Ziel erreicht werden und lasst demzufolge eine Abstufung kaum zu,
dann fiihrt dies zu einer hohen Anspruchsbildung bei gleichzeitiger Inkaufnahme
eines hoheren Risikos der Nichteinigung. Andererseits beeinflusst auch die Notwen-
digkeit eines Verhandlungsabschlusses — also das Vermeiden einer Nichteinigung
und dem damit verbundenen Erhalt des Status Quo — die Anspruchsbildung
(HECKHAUSEN, 1955 und 1974). Bei der Zielformulierung in Verhandlungen
sollten nach RAIFFA et al. (2002) insbesondere auch die Handlungsalternativen
einer Verhandlungspartei einflieBen. Das nach FISHER und URY (1981) bezeichnete
BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement) ist eine wichtige Bezugs-
grofe innerhalb von Verhandlungen. Da Verhandlungen immer mit Gewinnabsich-
ten eingegangen werden, ist eine Auseinandersetzung mit den Verhandlungsalter-
nativen notwendig. Anhand dieser muss sich ein potentielles Verhandlungsergebnis
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messen lassen. Die Bedeutung des BATNA auf die Anspruchsbildung ist bisher
nicht belegt. Dennoch ist davon auszugehen, dass bei der Bestimmung der Kon-
fliktgrenze das BATNA eine wesentliche Einflussgrofe darstellt.

Der Prozess der Anspruchsbildung ist fiir die Modellierung des Prozesses der
wechselseitigen Anspruchsanpassung in Verhandlungen nicht ausschlaggebend
und bildet daher in dieser Arbeit keinen Analyseschwerpunkt. Vielmehr gilt es im
Folgenden, den Weg der Problemldsung in Verhandlungsverfahren zu erkléren,
wobei der Anspruchsanpassungsprozess durch die fiinf vorgestellten Anspruchsni-
veaus determiniert wird.

4.2.3 Der Verhandlungsprozess einer bilateralen, eindimensionalen
Verhandlungssituation

Es stellt sich nun die Frage, welchen Verlauf eine Verhandlung nimmt. Grund-
voraussetzung einer Einigung ist, dass ein Abriicken der Ausgangspositionen
mdglich ist. Die Verhandelnden miissen den gegnerischen Interessen entgegen-
kommen und zu Konzessionen bereit sein. Darin liegt ein Dilemma. Durch Zu-
gestandnisse kann sich zwar einem Abkommen gendhert werden, dies ist jedoch
gleichzeitig mit einer Abkehr der urspriinglichen Ziele verbunden. In welchem
Malle Konzessionen gewahrt werden, hingt in erster Linie von der Lage der eigenen
und der gegnerischen Anspruchsniveaus sowie des gegnerischen Verhaltens ab.
Im Folgenden soll eine Antwort darauf gegeben werden, nach welchen Regeln
Konzessionen gewéhrt bzw. Positionen verteidigt werden. Dies wird zunéchst an-
hand einer eindimensionalen Verhandlungssituation verdeutlicht.

Wesentliche Prinzipien, die einem Verhandlungsprozess unterliegen, wurden bereits
im KAPITEL 2.2.3 im Zuge der Prozessanalysen erortert. Die priméren Ergebnisse
waren:

1. Der Konzessionsprozess beruht auf Fairness.

2. Konzessionen verlangen Reziprozitit.

3. Konzessionen verlaufen monoton.

4. Konzessionen werden in kleinen Schritten gewéhrt.

Die ersten beiden Aussagen sind eng miteinander verkniipft. Fairness fordert einer-
seits eine Ausgewogenheit des Verhandlungsergebnisses zwischen den Parteien.
Dieses setzt wiederum einen Konzessionsprozess voraus, welcher bereits durch ein
Zusammenspiel von Fairnessprinzipien gesteuert wird. Hier wird die Forderung
nach Reziprozitit, dem wechselseitigen Nachgeben, deutlich. Diese Wechselseitig-
keit wird dadurch erreicht, indem der Annéherungsprozess in monotonen, aber
eher kleinen Schritten vollzogen wird.

Die dynamische Anspruchsausgleichstheorie wird diesen Bedingungen gerecht
und zeigt auf, wodurch eine faire Losung charakterisiert ist und wie diese mit Hilfe
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von Anspruchsanpassungsprinzipien — entsprechend der eingeschrénkten Rationali-
tit — erreicht wird.

Nach TieTz (1976, S.123) wird eine "Losung als fair angesehen, die keinen
Partner in Bezug auf seine Anspruchsniveaus wesentlich benachteiligt.” Ein solches
Ergebnis wird durch eine sukzessive Anpassung der jeweiligen Anspruchsniveaus
der Akteure erreicht. Als faire Anpassungsprinzipien haben sich experimentell
die Anspruchssicherung sowie der Anspruchsausgleich bewiesen. Demnach ist der
Anniherungsprozess durch eine gleichmiBige Anderung der Anspruchsniveaus
der Parteien gekennzeichnet, so dass im gesamten Verhandlungsverlauf die An-
spruchsniveaus der Parteien in einem ausgewogenen Verhiltnis zueinander stehen.
Das Anpassungsverhalten in Verhandlungen ist somit nicht nur durch die eigenen
Anspruchsniveaus determiniert, sondern insbesondere auch von der Lage der
gegnerischen Anspruchsniveaus. Es ist ein zentrales experimentelles Ergebnis, dass
Akteure ihr Verhalten an den eigenen und fremden Anspruchsniveaus ausrichten
(SELTEN und TIETZ, 1980). Kommunikation zwischen den Verhandlungsparteien
sorgt fiir den notwendigen Informationsaustausch, um eine wechselseitige An-
spruchsanpassung zu ermdglichen. Aber auch die Art und Weise des Gewahrens
von Zugestindnissen gibt hinreichende Auskunft tiber die Lage der Anspruchs-
niveaus, an denen sich der Verhandlungspartner orientieren wird. Eine Einigung
wird letztendlich dort erreicht, wo die Partner ein moglichst gleiches Anspruchsni-
veau realisieren. Dieses Ergebnis wird von den Akteuren als fair empfunden, da es
keinen Partner beziiglich seiner Anspruchsniveaus benachteiligt.

Im Folgenden wird das Modell des dynamischen Anspruchsausgleichs dargestellt.
Die Theorie geht auf TIETZ (1972) zuriick und orientiert sich an der axiomatischen
Modellierung von AHLERT (2007) fiir eine eindimensionale Verhandlungssitua-
tion."” Folgende Modellbausteine finden Beriicksichtigung:

e Verhandlungsstart,
¢ Einigung,
e Abbruch einer Verhandlung, sowie
e die dem Verhandlungsverlauf zugrunde liegenden Anspruchsanpassungs-
prinzipien.
4.2.3.1 Verhandlungsstart

Dem Eroffnungsgebot (p,(j)) einer Verhandlungsperson j kommt eine zentrale
Rolle zu (SIEGEL und FOURAKER, 1960; LIEBERT et al., 1968; BARTOS, 1974 und
1978; RAIFFA et al., 2002 u.a.; vgl. KAPITEL 2.2.3). Zum einen liefert es wichtige
Informationen fiir den Verhandlungspartner und steckt den Erwartungsrahmen
der Gegenseite ab, zum anderen entscheidet sich anhand des Eréffnungszuges,
ob eine Verhandlung tatséchlich eingegangen wird.

'7 Fiir die ausfiihrliche Darstellung des Modells und der zugrunde liegenden Axiome siche
AHLERT (2007).
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Das Eroffnungsgebot muss unter Abwigung zweier Gesichtspunkte gewaihlt
werden. Einerseits muss es den eigenen maximalen Anspriichen (angestrebtes
Zielausmal3) geniigen, gleichzeitig aber auch mindestens die Konfliktgrenze der
gegnerischen Seite tangieren, um die Verhandlung nicht zu gefdhrden. Ein Eroff-
nungsgebot, welches unterhalb der Konfliktgrenze des Gegners liegt, fiihrt direkt
zu einem Stillstand der Verhandlungen, da der Gegner durch dieses Gebot keinen
gemeinsamen Verhandlungsbereich erkennen kann.

Da das Er6ffnungsgebot erste Signale iiber die eigenen Verhandlungsziele an den
Kontrahenten liefert, sollte dieses aber auch nicht aus einem niedrigen Anspruchs-
niveaubereich gewihlt werden. Dies birgt das Risiko falscher Riickschliisse seitens
des Gegners auf die Hohe des Verhandlungsziels. Dieser konnte schlussfolgern,
dass aufgrund der geringen Anfangsforderung die Anspriiche des Gegners gering
sind und sich entsprechende Verhandlungschancen ausrechnen.

Der Verhandlungsstart ist demzufolge folgendermaBen charakterisiert:

= Jede Verhandlungspartei wdhlt ihr Eroffnungsgebot aus ihrem hochsten An-
spruchsbereich (r.(pi(a))=ry(p1(b))=1). Dieser Vorschlag muss mindestens
die Konfliktgrenze der gegnerischen Partei tangieren, d.h. die gegnerische
Partei muss sich durch dieses Gebot mindestens ihren niedrigsten Anspruchs-
bereich sichern konnen (v,(p;(b))<6 bzw. rp(p;(a))<6) (vgl. ABBILDUNG 4.5).

Abbildung 4.5: Verhandlungsstart, Beispiel fur Eréffnungsgebote

Akteur A —>

Ay A, Az Ay As As
1 | | | | ) |
pi(a) ' ' I I ra(Pl('b)) I
\ Iu(pi(a)) ! \ | \ pid
J I T I T T 1
Be Bs B, B, B, B,

<+«—— Akteur B

Quelle: Eigene Darstellung.
4.2.3.2 Einigung in einer Verhandlung

Ziel einer Verhandlung ist es, eine wechselseitig zufriedenstellende Losung her-
beizufiihren. Eine Einigung wird dann zustande kommen, wenn das Gebot einer
Verhandlungspartei durch den Gegner akzeptiert wird. Dies ist genau dann der
Fall, wenn ihm mindestens das Anspruchsniveau gewahrt wird, welches er selber
fiir sich fordert (vgl. ABBILDUNG 4.6).
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Abbildung 4.6: Beispiel einer Einigung

Akteur A —»

| M | Ao
| }

As | Ay | As | As |
1 1 I 1

|
@i pa)

| | I | Peab). I |
I f I — < f f 1
Bs Bs B, B; B, B:

<+—Akteur B

ro(pe(@))=ru(pr1(b)) = B nimmt den Vorschlag py(a) von Aiin t an.

Quelle: Eigene Darstellung.

In diesem Beispiel stimmt Akteur B in Periode t dem Gebot von Akteur A zu, da
er durch Akzeptanz dieses Gebotes den Anspruch sichern kann, den er bereits in
der Vorperiode t-1 fiir sich gefordert hat. Mit der Annahme dieses Gebotes kommt
Akteur B dem Akteur A in seinen Anspruchsniveaus entgegen, ohne ein weiteres
Anspruchsniveau aufgeben zu miissen. Damit ein Vorschlag von Akteur A von
Akteur B angenommen wird, muss gelten:

e 1p(pi(@)) = rp(pri(b)) oder

o 1(pi(a) < n(pi(d)).

Eine frithzeitige Einigung kann bereits erzielt werden, wenn das Eréffnungsgebot
eines Spielers die Erreichung des besten Anspruchsniveaus des Kontrahenten
ermdglicht. Wenn gilt:

o r1,(pi(a))=1; dann nimmt B das Er6ffnungsgebot p;(a) von Spieler A an,
o 1,(pi(b)=1; dann nimmt A das Er6ffnungsgebot p;(b) von Spieler B an.

= Wenn das Angebot einer Person im Bereich des aktuellen Anspruchsniveaus
der anderen Person liegt, dann kommt eine Einigung zustande.

4.2.3.3 Abbruch einer Verhandlung

Zum Abbruch einer Verhandlung kommt es einerseits, wenn durch das erste Gebot
eines Akteurs, die Konfliktgrenze des Gegners nicht erreicht wird (bzw. Nicht-
aufnahme der Verhandlung; vgl. KAPITEL 4.2.3.1). Dariiber hinaus kann keine Eini-
gung erzielt werden, wenn eine Person einen Vorschlag aus ihrem niedrigsten An-
spruchsbereich macht. In diesem Fall wird die Verhandlung ebenfalls abgebrochen.

4.2.3.4 Konzessionen und Prinzipien der wechselseitigen Anspruchsanpassung

Konnten die Parteien durch die jeweiligen Er6ffnungsgebote keine direkte Einigung
herbeifiihren, jedoch ihre Konfliktgrenzen — also ihre geringsten Anspruchsni-
veaus — sichern, dann beginnt der eigentliche Verhandlungsprozess. Dieser ist

'8 Dies gilt analog fiir vertauschte Rollen.
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durch einen wechselseitigen Austausch von Geboten (Vorschlédgen) der Verhan-
delnden gekennzeichnet, wobei die Vorschlidge nicht gleichzeitig Konzessionen
entsprechen miissen. Konzessionen erfordern nicht nur ein Abriicken von der
urspriinglichen Position, sondern spiirbares Entgegenkommen der gegnerischen
Interessen. Dieses wechselseitige Nachgeben in Verhandlungen basiert auf einer
Anpassung der Anspruchsniveaus, wobei das Nachgeben in den eigenen Anspriichen
gleichzeitig einem Zugesténdnis in den Anspriichen des Gegners entspricht
(AHLERT, 2004).

Es stellt sich nun die Frage, in welcher Reihenfolge und Hohe Konzessionen
vorgenommen werden. Entsprechend des eingeschrankten rationalen Verhaltensan-
satzes lassen sich Bedingungen formulieren, unter denen eine Person einer anderen
Partei ein Zugesténdnis macht oder jedoch ihr Anspruchsniveau verteidigt (AHLERT,
2004). Die ABBILDUNG 4.7 fasst die dem Anpassungsprozess zugrunde liegenden
Prinzipien zusammen.

Abbildung 4.7:  Anspruchsanpassungsregeln in bilateralen
Verhandlungssituationen

Anpassungsregeln

U

Ohne Interaktion

Anspruchsanpassung

= schwache Monotonie der Konzessionen in den eigenen Anspruchsniveaus
= schwache Monotonie der Konzessionen in den Anspruchsniveaus des Gegners

Mit Interaktion

Anspruchssicherung

Klugheit der eigenen Konzessionen

Ul

Anspruchsausgleich

Quelle: Eigene Darstellung.
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Anspruchsanpassung ohne Interaktion

Eine eingeschrénkt rational handelnde Person wird aufgrund des Anspruchserfiil-
lungsstrebens sein Anspruchsniveau nach unten korrigieren, wenn es sein geforder-
tes Anspruchsniveau nicht durchsetzen kann. Die Nichterreichung des geforderten
Anspruchsniveaus wird als Misserfolg erlebt, so dass entsprechend der traditionellen
Anspruchsanpassungstheorie eine Senkung der Anspriiche nétig ist.

Der Anspruchsanpassungsprozess im Rahmen einer Verhandlungssituation ist durch
eine (doppelt) schwache Monotonie der Konzessionen gekennzeichnet. Das
bedeutet, dass die Anspruchsanpassung monoton in eine Richtung verlduft. Dies
resultiert aus der Annahme, dass einmal gemachte Konzessionen nicht wieder
zuriickgenommen werden. Bereits in KAPITEL 2.2.3 wurde auf diese Besonderheit
hingewiesen. Die Riicknahme von Konzessionen verletzt die Glaubwiirdigkeit einer
Verhandlungsperson, so dass ein weiterer Annéherungsprozess blockiert und eine
Einigung erschwert wird (RAIFFA et al., 2002). Da Konzessionen durch ein Nach-
geben in den eigenen Anspruchsniveaus verbunden sind, ist der Anspruchsanpas-
sungsprozess innerhalb einer Verhandlung nur durch eine Senkung der Anspruchs-
niveaus, nicht aber durch eine Erh6hung der Anspruchsniveaus gekennzeichnet.

Dariiber hinaus findet die Anpassung in kleinen Schritten statt. Konzessionen fithren
jeweils auf das néchste niedrigere Anspruchsniveau, das heifit, dass im Anpassungs-
prozess keine Anspruchsniveaus iibersprungen werden. Das graduelle Vorgehen im
Konzessionsprozess ist eine wichtige Beobachtung innerhalb der Verhandlungs-
forschung (bspw. BRAYBROOKE, LINDBLOM, 1963; OSGOOD, 1962; BARTOS, 1974
und 1978; vgl. KAPITEL 2.2.3). Der sukzessive Austausch kleinerer Konzessionen
fiihrt eher zu Einigungen als im umgekehrten Fall. Bei dieser "Boulware-Strategie" —
benannt nach Lemuel Boulware'® — rdumt eine Verhandlungsperson dem Partner
friihzeitig ein angemessenes Angebot ein, welches jedoch nicht weiter verhandelbar
und mit einem Positionsverharren verbunden ist. Dieses Gebot mag zwar einen rea-
listischen und fairen Vorschlag reprisentieren, dennoch zeigen die Erfahrung® und
auch Experimente, dass diese take-it-or-leave-it Strategie seltener zu erfolgreichen
Einigungen fithrt (HAMMOND, KEENEY, RAIFFA, 1999; RAIFFA et al., 2002). Durch
dieses Verhalten empfindet die Gegenseite Nachteile, da sie einseitig zu Konzessio-
nen gezwungen wird. Ein scheinbar gerechtes Angebot erscheint auf diese Weise
unausgewogen. Dies widerspricht dem Fairnessbediirfnis von Verhandlungsparteien,
welches dadurch befriedigt wird, wenn alle Beteiligten nachgeben und so zu einem
wechselseitigen Gewinngefiihl beitragen (BARTOS, 1974).

' Fritherer Vizeprisident von General Electric in den USA. Boulware wurde durch seinen spe-
ziellen Verhandlungsstil bei den Lohnverhandlungen mit der International Union of Electrical
Workers (IUE) in den 40er und 50er Jahren bekannt. Seine Verhandlungsart wird heute als
Boulwarismus bezeichnet.

2 Dje Bezichungen zwischen den Gewerkschaften und General Electric verschlechterten sich.
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Dieses schrittweise Konzessionsverhalten in Verhandlungen ist konform mit der
Empirie der aktuellen Anspruchsanpassungsforschung. Es ist ein fundamentales
Ergebnis der aktuellen Experimente von SELTEN und KOLLEGEN (2008), dass
Anspruchsniveaus nur schrittweise angepasst und nicht iibersprungen werden
(vgl. dazu KAPITEL 3.2.3).

Fiir die Anspruchsanpassung (Konzessionen in eigenen Anspriichen) gilt zusam-
mengefasst:

= Die Anspruchsanpassung verlduft schwach monoton. Anspriiche werden im
Verlauf gesenkt, aber nicht erhoht. Konzessionen werden nicht zuriickgenom-
men. Der Verhandlungsprozess ist endlich.

Mit der monotonen Anspruchssenkung der Parteien und dem damit verbundenen
Entgegenkommen der gegnerischen Interessen ist eine schwach monotone An-
spruchsverbesserung der gegnerischen Seite verbunden. Durch die fortlaufenden
Gebote der Akteure wird eine Besserstellung des Kontrahenten in seinen Anspruchs-
niveaus erreicht jedoch keine Umkehr.

= Durch das Konzessionsverhalten eines Spielers soll keine Schlechterstellung
des Gegenspielers im Zeitablauf verbunden sein.

Anspruchsanpassung mit Interaktion

Nachdem nun Bedingungen der individuellen Anspruchsanpassung dargestellt
wurden, sollen nun die Regeln des wechselseitigen Konzessionsaustausches er-
ortert werden. In welcher Reihenfolge Konzessionen vorgenommen werden, hingt
insbesondere von der Lage der Anspruchsniveaus, den ersten Geboten sowie den
gesicherten Anspruchsniveaus der Verhandlungsparteien ab.

Eine Anndherung der Positionen ist in Verhandlungen nur méglich, wenn alle Ver-
handlungsparteien zu Zugestindnissen bereit sind und diese in einem ausgewogenen
Verhiltnis stattfinden. Diese Ausgewogenheit wird durch zwei Anpassungsprinzi-
pien erreicht:

1) das Anspruchssicherungsprinzip sowie
2) das Prinzip der Klugheit der eigenen Konzessionen.”'

Als Vergleichsvariable fiir eine Konzessionsentscheidung wird das sogenannte ge-
sicherte Anspruchsniveau herangezogen. Dies ist das Anspruchsniveau, welches
durch das Gebot des Gegenspielers tangiert und damit einem Spieler gesichert
wird.”> Nach dem Prinzip der Anspruchssicherung macht derjenige Verhandlungs-
partner eine Konzession, dem durch das Gebot des Gegners ein im Vergleich besse-
res Anspruchsniveau geboten wird und sichert sich damit dieses Anspruchsniveau.

?' In Anlehnung an die Bezeichnung von AHLERT (2007).
22 Dieses Anspruchsniveau kénnte sofort erreicht werden, wenn dem Gebot des Gegners zuge-
stimmt wiirde.
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Aufgrund der geforderten Ausgewogenheit in Verhandlungen wird eine Partei nicht
zu einer Anspruchssenkung bereit sein, wenn sie einen wesentlichen Nachteil in
den gesicherten Anspruchsniveaus zu haben glaubt. Diejenige Partei, die sich durch
das letzte gegnerische Gebot ein besseres Anspruchsniveau sichern kann, wird eher
nachgeben als im umgekehrten Fall. Der Vergleich der gegenseitig gesicherten
Anspruchsniveaus ermoglicht eine Aussage dariiber, welche Partei der anderen —
gemessen an deren Anspruchsniveaus — stirker entgegengekommen ist. Dieses
Entgegenkommen wird in Verhandlungen an eine Gegenkonzessionsforderung ge-
koppelt. Verhandelnde erwarten, dass auf eigene Konzessionen ebenfalls mit
Konzessionen reagiert wird (BARTOS, 1974 und 1978, vgl. KAPITEL 2.2.3). Re-
ziprozitét ist eine wesentliche Norm in Verhandlungen. Bei Nichteinhaltung dieser
Norm werden die Verhandelnden Widerstand ausiiben, in dem sie ihr Verhalten dem
des Gegners anpassen. Auf unnachgiebiges, unfaires Verhalten (bzw. unzureichende
Konzession) wird ebenfalls mit Unnachgiebigkeit und einem Stopp der eigenen
Zugestdandnisse reagiert, solange bis der Gegner aufstockt. Letztendlich fiihrt
andauerndes uneinsichtiges Verhalten jedoch zu einer Schwichung der Verhand-
lungs- und Vertrauensbasis und kann zu einem Abbruch der Verhandlung fithren
(CROTT, MULLER, HAMEL, 1978). So kann zwar versucht werden durch Drohungen
gewiinschte Verhandlungsergebnisse zu erzwingen. Dies stellt jedoch auf ldngere
Perspektive keine sinnvolle Strategie dar, da sie ebenfalls Nichtkooperation aus-
16st und daher dem drohenden Verhandlungspartner eher schadet als niitzt (bspw.
DEUTSCH und KRAUSS, 1960; TIETZ, 1976). Faire Konzessionen zu machen, ist
somit eine optimale Verhandlungsstrategie, die zu einem wechselseitigen Konzes-
sionsaustausch und letztendlich zu einer Einigung fiihrt.

= Derjenige Spieler, der einen Nachteil in seinem gesicherten Anspruchsniveau
empfindet, wird nicht zu einem Zugestdindnis bereit sein und sein Anspruchsniveau
verteidigen, solange dieser Nachteil nicht durch ein Zugestindnis der Gegenseite
ausgeglichen wird. Das Anspruchssicherungsprinzip sorgt so fiir eine Ausgewogen-
heit der gegenseitigen Gebote.

Ein Vergleich der gesicherten Anspruchsniveaus ist genau dann ein sinnvolles Ent-
scheidungskriterium, wenn beide Akteure im Verhandlungsverlauf gleich viele
Anspruchsniveaus aufgegeben haben. In ABBILDUNG 4.8 sind drei Beispiele fiir die
Bestimmung der Konzessionsreihenfolge entsprechend des Anspruchssicherungs-
prinzips dargestellt. Die drei Beispiele verdeutlichen, welche Verhandlungspartei
die erste, die ndchste bzw. die letzte Konzession nach dem Anspruchssicherungs-
prinzip machen soll.
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Abbildung 4.8: Beispiele fur die Konzessionsreihenfolge entsprechend des
Anspruchssicherungsprinzips

ra(pu(b)) > rp(p(a)) = B macht die ndchste Konzession.

Beispiel 1:
AkteurA —
Ay Az Az Ay As As
[ | | | I |
pi(a) r(pi(b)
| rb(Pl(a)} | , | | pi(b)
I I I l 1 1
B Bs B, Bs B, B:
<+—— Akteur B
rp(p1(a)) > ra(p1(b)) =A macht die erste Konzession.
Beispiel 2:
Akteur A —»
A A, As A, As As
| | | | |
: ' @ ' O N
| | | 1p(py(a)) , | p(b) |
I I I I 1 1
Bs Bs B, B3 B, B,

<«—— Akteur B

Beispiel 3:

Akteur A —»

AL A, As Ay As As
| | | | | |
l 1 I I l l

p(a) r(p(b))
| \ \ (pi(a)) , pb) | \
| | ! | ! * !
Bg Bs By B3 B, B;

<«—— Akteur B

rp(pi(a)) > ra(pi(b)) = A macht die ndchste Konzession und stimmt py(b) zu.

Quelle: Eigene Darstellung.

Neben der Ausgewogenheit der gesicherten Anspruchsniveaus ist auch die Aus-
gewogenheit der Gebote und der damit verbundenen eigenen Anspruchsforderung
von Bedeutung. Fiir den Fall, dass sich die Verhandelnden durch die jeweils
letzten Gebote der Partner gleich hohe Anspruchsniveaus sichern kdnnen, gibt der
Vergleich iiber die Anzahl der bis dahin aufgegebenen Anspruchsniveaus einen
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Hinweis iiber die ndchste Konzession. Derjenige, der im geringeren Umfang An-
spriiche aufgegeben hat, sollte sich im Interesse einer Verhandlungseinigung "klug
verhalten" und die ndchste Konzession machen. In der Modellierung des An-
spruchsausgleichs in Verhandlungen von AHLERT (2007) wird diese Verhaltens-
annahme daher als "Klugheit der Konzessionen" bezeichnet (ABBILDUNG 4.9).
Auch in dieser Verhaltensannahme kommt die Bedeutung der Ausgewogenheit
und Fairness von Konzessionen zum Ausdruck. Parteien, die bereits im Vergleich
zur Gegenseite mehr Anspruchsniveaus aufgegeben haben, werden diesen An-
spruch verteidigen und auf einen Ausgleich der Konzessionen bestehen. Auch hier
gilt, dass Drohungen nicht zu einem schnelleren und besseren Verhandlungser-
gebnis flihren (siehe Anspruchssicherung).

= Es macht diejenige Partei die ndichste Konzession, die im Vergleich zur Gegen-
seite weniger Anspruchsniveaus aufgegeben hat.

Abbildung 4.9: Klugheit der Konzessionen

Akteur A —>
A, A; A; Ay As As

p(a) )

o) p(b)
f T T T T

Bs Bs B, B; B, B;

<+—— Akteur B

= B macht die nichste Konzession und gibt ein Anspruchsniveau auf.

Quelle: Eigene Darstellung.

Fiir den vollkommen symmetrischen Fall, in welchem sowohl die geforderten
Anspruchsniveaus beider Partner identisch sind als auch die gegenseitig gesicherten
Anspruchsniveaus (1,(pr.1(2))=rs(pe.1(b)) und r.(pe.1(b))=rs(p.1(2))) gibt es keinen
konkreten Hinweis, wer die nidchste Konzession macht. Hier konnen verschiedene
weitere Entscheidungsfilter ausschlaggebend iiber das weitere Verhalten sein.
Beispielsweise konnen iiber die "taktische Reserve” oder die "stille Konzession™
weitere Konzessionsschritte gepriift werden (TIETZ, 1976).

2 Unter einer faktischen Reserve versteht man die Konzessionsspanne eines Spielers, die sich
aus der Differenz zwischen dem letzten Gebot und dem fiir mindestens durchsetzbar ange-
sehenen Verhandlungsergebnis. Derjenige, der die groflere maximale Konzession erwartet,
hat die schwichere Verhandlungsposition. Unter einer stillen Konzession versteht man die
Differenz zwischen der erwarteten und der tatséchlichen Konzession. Je grofler die stille
Konzession, umso stérker ist ein Spieler seinem Gegner bereits entgegenkommen.
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4.2.3.5 Das Verhandlungsergebnis

Die den gesamten Verhandlungsverlauf begleitende Interessenabwégung der Spieler
beruht auf eingeschrénkt rationalen Verhaltensannahmen und Fairnessprinzipien.
Das Verhandlungsergebnis wird durch einen wechselseitigen, stufenweisen An-
spruchsanpassungsprozess beschrieben, wobei Individuen sich an den Anspruchs-
niveaus und dem gegnerischen Verhalten orientieren. Ausschlaggebend fiir eine
Verhaltensentscheidung sind vier Anspruchsniveaubereiche. Hierbei handelt es sich
um die Bereiche, die durch die letzten Gebote der Spieler angesprochen werden
und (ry(pe-1(a)); ra(Pe1(b)); 16(pe1(a)); 1(pe1(b))). Diese Bereiche werden bei der
Beurteilung der jeweiligen Verhandlungsposition herangezogen und bilden die
Grundlage weiterer Konzessionsentscheidungen.

Das Zusammenspiel der dargelegten Anpassungsmechanismen fiihrt zu einem
Anspruchsausgleich, welches als tragendes Prinzip eines Konzessionsprozesses
interpretiert werden kann (TIETZ und WEBER, 1978; TIETZ und BARTOS, 1982).
Ein Anspruchsausgleich bedeutet, dass zwei aufeinanderfolgende Vorschldge der
Parteien aus dem gleichen oder benachbarten Anspruchsniveaubereich des jeweils
Vorschlagenden sind (AHLERT, 2007). Nach dem Anspruchsausgleichsprinzip
wird eine Einigung dort erzielt, wo der Unterschied zwischen den Niveaus, die von
beiden Verhandlungspartnern gerade noch erreicht werden, so klein wie moglich
wird. Die Verhandlungsparteien erreichen somit ein moglichst gleiches Anspruchs-
niveau. "Ein solches Ergebnis wird von beiden Seiten als fair empfunden, weil es
den beiderseitigen Moglichkeiten und Fihigkeiten Rechnung trégt und eine gleich
hohe Befriedigung empfinden lisst" (TIETZ, 1983, S. 522).

Es gilt:
1y(pi(b))=ra(pi(a)) oder rp(p(b))=ra(pi(a))+1
und

Ta(Pe+1(2))=To(py(b)) oder 1a(pi1(a))=1o(pdb)) +1.

Anhand der dynamischen Anspruchsausgleichstheorie ldsst sich fiir jede Verhand-
lungssituation (unter der Voraussetzung, dass die Anspruchsniveaus bekannt sind)
das Verhandlungsergebnis ableiten.

Abbildung 4.10: Einigungsbereich einer bilateralen VVerhandlungssituation

Akteur A—>»>
Ay A, Az A, As As
| | | | | |
I U U T T U
Einigungsbereich
! } } } } |
I I I I I 1
Be Bs B, B; B, B,
<+—— Akteur B

Quelle: Eigene Darstellung.
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In ABBILDUNG 4.10 ist fiir eine beispielhafte eindimensionale Verhandlungssitua-
tion der Losungsbereich entsprechend des Anspruchsausgleichsprinzips markiert.
Es ist zu betonen, dass mit diesem Losungskonzept keine Punktprognose moglich
ist, also konkrete Verhandlungsergebnisse nicht bestimmbar sind. Jedoch ist eine
sehr gute Bereichsprognose mdglich, also eine Eingrenzung des Losungsbereiches
sowie eine hohe Vorhersagegiite fiir den konkreten Verhandlungsverlauf. Damit ist
sie anderen Verhandlungstheorien (beispielsweise der Theorie von Zeuthen und
statischer Gleichaufteilungstheorien, wie der Theorie gleicher Konzessionen, der
Theorie gleicher Zielerreichung etc.) deutlich iiberlegen. Dies ist experimentell be-
reits gut belegt (u.a. TIETZ, 1975; WEBER und TIETZ, 1975; TIETZ und WEBER, 1978;
TIETZ und WERNER, 1982; TIETZ und BARTOS, 1982; SCHOLZ, 1979, 1980).

4.2.3.6 Kommunikation und Offenbarung von Anspruchsniveaus

Um eine Beurteilung der jeweiligen Verhandlungsposition anhand der Anspruchs-
niveaus vornehmen zu konnen, ist ein Informationsaustausch zwischen den Ver-
handlungsparteien nétig. Da die Verhandlungsparteien ihre Anspruchsniveaus mit
den Anspruchsniveaus des Kontrahenten vergleichen miissen, ist es nétig, die Inte-
ressen, Ziele und Préferenzen des Opponenten richtig einzuschétzen. Wéhrend sich
die Akteure iiber ihre eigenen Ziele sehr gut im Klaren sind, haben sie jedoch vor
Verhandlungsbeginn nur sehr grobe Vorstellungen iiber die Anspriiche der gegneri-
schen Seite. Der Grad der Informiertheit nimmt jedoch im Laufe des Verhand-
lungsprozesses zu. Sowohl durch verbale und nonverbale Kommunikation als auch
durch das Verhalten an sich konnen hinreichende Riickschliisse auf die Lage der
gegnerischen Anspruchsniveaus gezogen werden. So liefern beispielsweise die
Argumentationsweise und Glaubwiirdigkeit der Anspruchsverteidigung wichtige
Informationen iiber das tatsdchliche aktuelle Anspruchsniveau der Gegenseite
(TiETZ, 1976). Positionsverharren und wiederholte Unnachgiebigkeit kénnen so als
ein Signal fiir das Erreichen einer Anspruchsgrenze interpretiert werden. In diesem
Fall ist es moglich, dass die vorhergehende Konzession nicht grofl genug war, um
eine Gegenkonzession auszulosen. Spiegelbildlich kann schnelles, entgegenkom-
mendes Verhalten interpretiert werden. Demnach muss die vorhergehende Konzes-
sion als ausreichend empfunden worden sein, da sie sonst keine schnelle Gegen-
konzession ausgelost hétte. Der Grad des Entgegenkommens bzw. die Hérte, mit der
eigene Anspruchsniveaus verteidigt werden, sind wichtige Interpretationsquellen
fiir die Einschéitzung gegnerischer Anspruchsniveaus.

In diesem Zusammenhang sei auch auf das Problem der Verschleierung von Prife-
renzen und die Gefahr von Fehleinschitzungen hingewiesen. Verhandlungsparteien
sind geneigt, mithilfe rhetorischer Uberzeugungstaktiken, Drohungen und Bluffs die
gegnerischen Seite beziiglich ihrer wahren Priferenzen zu tauschen, um so eigene
Vorteile aus dem Verhandlungsprozess zu ziehen.

Entsprechend der Argumentationslinie dieser Arbeit ist jedoch faires Verhalten ein
Verhandlungsprinzip, dass sich auf lange Frist durchsetzen wird. Unberechtigte
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Drohungen und andere Tauschungen eines Verhandlungspartners schwéchen die
Vertrauensbasis. Die Kommunikation falscher und iiberzogener Anspruchsniveaus
wird zu einem Stillstand oder sogar Scheitern der Verhandlung fiithren, da die
andere Partei keine Moglichkeit fiir ein wechselseitiges akzeptables Abkommen
sieht (PRUITT, 1981).

Es ist davon auszugehen, dass erfahrene Verhandlungsfiihrer sehr gut in der Lage
sind, das Verhalten der Opposition zu interpretieren und die wahren Interessen und
Anspruchsniveaus abzuschétzen. Dariiber hinaus zeigen Experimente (TIETZ und
BARTOS, 1982), dass es vor allem Gruppen im Vergleich zu einzelnen Individuen
besser gelingt, gegnerische Anspruchsniveaus zu antizipieren.

4.2.3.7 Zusammenfassung

Durch die Formulierung der Theorie der Anspruchsniveaus steht der Verhandlungs-
forschung nunmehr ein Instrument zur Verfiigung, mit welchem das tatsichliche
Handeln von Individuen, insbesondere dessen Dynamik der Einflussnahme und
Anpassung im Verhandlungsverlauf, beleuchtet und Verhandlungsergebnisse erklart
und prognostiziert werden konnen.

Das Entscheidungsverhalten kann anhand einfacher, diskreter Entscheidungsregeln,
die der eingeschrinkten Rationalitédt Rechnung tragen, interpretiert werden. Eine
anspruchsbasierte Analyse ermdglicht eine Vereinfachung komplexer Verhandlungs-
strukturen, da der Einigungsprozess anhand weniger Anspruchsniveaus ermittelt
werden kann.

Die Anspruchsausgleichstheorie ermdglicht eine sehr gute Vorhersage von Verhand-
lungsverldufen und Einigungsergebnissen, gleichwohl keine konkreten Vorgaben
zu der tatsichlichen Anpassungshdhe gegeben werden, ein Spieler also nicht einge-
schrinkt ist in der Wahl seiner "Proposals". In welcher konkreten Héhe tatséchlich
Zugesténdnisse gemacht werden, kann individuell verschieden sein. Dies liegt daran,
dass die Werte innerhalb eines Anspruchsniveaubereiches fiir die Individuen eine
gleiche Bediirfnisbefriedigung ermoglichen, so dass Abstriche innerhalb der
einzelnen Bereiche zu keinem Verlustempfinden beitragen. Welche Werte die Par-
teien innerhalb der Niveaubereiche wéhlen, kann unterschiedlichen Aspekten
unterliegen. In Experimenten zeigte sich, dass Parteien oft dem Prominenzprinzip
folgen (SCHELLING, 1960; HENNIG-SCHMIDT, 1996; ALBERS, 1994). Fiir die
Prognose von Verhandlungsergebnissen ist die tatsdchliche Konzessionshdhe
jedoch nicht ausschlaggebend.

Zusammenfassend lésst sich fiir bilaterale, eindimensionale Verhandlungen folgen-
des Verhalten ableiten:

1. Akteure handeln eingeschréinkt rational und streben nach zufriedenstellenden
Ergebnissen.

2. Der Verhandlungsprozess ist durch einen wechselseitigen und ausgewoge-
nen Anspruchsanpassungsprozess gekennzeichnet.
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3. Anspruchsniveaus werden monoton und in kleinen Schritten angepasst.

4. Konzessionen erfolgen nach dem Anspruchssicherungsprinzip und dem
Prinzip der Klugheit.

5. Der Verhandlungsprozess und das Verhandlungsergebnis sind durch einen
Anspruchsausgleich charakterisiert.

4.3 Anspruchsanpassung in mehrdimensionalen Verhandlungen

Verhandlungen, in denen mehr als ein Thema diskutiert werden, sind durch eine
deutlich komplexere Struktur gekennzeichnet. In KAPITEL 2.2.3 wurde bereits dar-
gestellt, dass mehrdimensionale Verhandlungsprozesse unterschiedlich organisiert
werden konnen, wobei man separate, sequentielle bzw. simultane Verhandlungs-
verldufe unterscheidet. Wiahrend bei der separaten und sequentiellen Vorgehens-
weise die Themen einzeln bzw. nacheinander besprochen werden und der Kon-
zessionsprozess eindimensionalen Anpassungskriterien folgt, so ist bei simultanen
Verhandlungsprozeduren der Weg der Einigung aufgrund der Komplexitét weniger
eindeutig charakterisiert. Werden gleichzeitig mehrere Themen verhandelt, so ist
die Verhandlungsmenge — entsprechend der Anzahl der Verhandlungsthemen —
n-dimensional. Dies erhoht die Verhandlungsbasis sowie den potentiellen Einigungs-
bereich, was eine genaue Prognose von Verhandlungsergebnissen erschwert.

Die Moglichkeiten, Konzessionen auszutauschen, sind in mehrdimensionalen
Verhandlungssituationen vielféltiger. Der Verhandelnde muss sich nicht nur damit
auseinandersetzen, wann er eine Konzession gewéhrt, sondern auch in welchen
Dimensionen. So hat er die Moglichkeit, immer nur in einer Verhandlungsdimension
nachzugeben oder aber gleichzeitig in mehreren.

Mehrdimensionale Verhandlungsexperimente® (TIETZ und WEBER, 1978) zeigen,
dass den einzelnen Verhandlungsvariablen unterschiedliche Bedeutungen beige-
messen werden. Diese Differenzierung ermoglicht im Anpassungsprozess eine
Kompensation zwischen den einzelnen Zielvariablen derart, dass in einer Dimension
nachgegeben wird, um in einer anderen wichtigeren Zieldimension Vorteile zu
erzielen.

Der Anspruchsbildungsprozess ist in mehrdimensionalen Situationen komplex
(vgl. auch KAPITEL 3.2 und 4.2.2), da sowohl die Gewichtung der Ziele als auch
die Trade-Offs der Zielvariablen Beriicksichtigung finden miissen. Ein Anspruchs-
niveau kann mehrere Zielvariable erfassen, sodass jede Zielkombination als ein
Anspruchsniveau interpretiert und in einem n-dimensionalen Anspruchsgitter
dargestellt werden kann. Die Form der Anspruchsbereiche wird durch den An-
spruchsbildungsprozess determiniert und kann so zu sehr unterschiedlichen Be-
reichsformen fithren (AHLERT, 2007).

** In den Experimenten wurde iiber folgende Variablen verhandelt: Lohn, Arbeitszeit und
Kiindigungsfrist.
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Die Experimente von TIETZ und WEBER (1978) zeigen, dass im Vergleich ver-
schiedener Verhandlungstheorien die dynamische Anspruchsausgleichstheorie und
das ihr zugrunde liegende Prinzip der Anspruchssicherung auch in multidimen-
sionalen Verhandlungen zu den besten Vorhersagen von Verhandlungsergebnissen
fithrt. So wird der Konzessionsprozess mehrdimensionaler Verhandlungen eben-
falls durch das Fairnessprinzip und der damit geforderten Reziprozitit des Verhal-
tens der Verhandlungsparteien und der Ausgewogenheit der Konzessionen charak-
terisiert.

Analog zu eindimensionalen Verhandlungssituationen werden zu Beginn der
Verhandlungen Maximalforderungen ausgesprochen (aus den Bereichen A;und B)).
Je nachdem, welcher Spieler sich ein hdheres Anspruchsniveau sichern kann, wird
die erste Konzession gemacht. Aufgrund der Mehrdimensionalitdt der Themen
steht nun ein Akteur vor der Entscheidung, wie er seine Anspruchsniveaus anpasst.
Er kann eine eindimensionale Anpassung oder aber eine mehrdimensionale Anpas-
sung vornehmen. Die Anspruchsanpassungstheorie von SAUERMANN und SELTEN
(1962) sowie die Anspruchsanpassungsexperimente von SELTEN et al. (2008) geben
einen Hinweis, wie der Anpassungsprozess vonstatten geht. Die Anspruchsan-
passung folgt der Dringlichkeitsordnung der Zieldimensionen. Zuerst wird ein
Akteur versuchen, seine Anspriiche fiir den unwichtigsten Verhandlungsgegenstand
zu senken. Er muss also bestimmen, auf welche Zieldimension er am ehesten
verzichten kann und wird dementsprechend seine Anpassung vornehmen. Ist
eine weitere Anpassung notig, so muss anhand des neuen Anspruchsniveaus erneut
iiberpriift werden, in welcher Dimension angepasst werden muss. Da es sich hierbei
ausschlielich um Anspruchssenkungen handelt, ist allein die Verzichtsvariable
ausschlaggebend fiir die Anpassungsentscheidung. Die Dringlichkeitsordnung
der anderen Zielvariable hat hierbei keinen Einfluss auf den Anpassungsprozess.
Es ist festzuhalten, dass an jeder Stelle diese Verzichtsvariable variieren kann und
demzufolge einmal die eine und ein anderes Mal eine andere Variable ausschlag-
gebend fiir die Richtung der Anspruchsanpassung ist.

Die Entscheidung, wann eine Anpassung nétig ist, wird durch den Konzessions-
prozess und die Lage der Anspruchsbereiche determiniert. In Anlehnung an die
Theorie des Anspruchsausgleichs miisste eine Einigung dort erreicht werden, wo
die Akteure ein anndhernd gleiches Anspruchsniveau realisieren. In ABBILDUNG 4.11
ist stellvertretend fiir mehrdimensionale Verhandlungssituationen eine bilaterale
Verhandlung iiber zwei Verhandlungsthemen dargestellt. Unterstellt man die in
der Abbildung dargestellten Anspruchsbereiche der Parteien, so ergibt sich nach
dem Anspruchsausgleichsprinzip ein Einigungsbereich, der durch die Schnitt-
menge der Anspruchsbereiche A; und B; bestimmt ist.
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Verhandlungssituation
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Abbildung 4.11: Einigungsbereich einer bilateralen, zweidimensionalen
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Quelle: In Anlehnung an AHLERT (2007).
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5 DiE WTO-AGRARVERHANDLUNGEN DER DOHA-RUNDE
ZUM ABBAU EXPORTWETTBEWERBSFORDERNDER
MARNAHMEN

"Agriculture is the litmus test for the WTO'’s future."
Fatoumata Jawara and Aileen Kwa (2004)

Ziel der Analyse von Verhandlungsverhalten ist es, theoretische Zusammenhénge
aufzuzeigen, die das Verhalten in verschiedenen Verhandlungssituationen zu erkla-
ren vermdgen. Mit Hilfe der experimentellen Forschung ist es gelungen, unter
Beriicksichtigung psychologischer Aspekte, zu einem besseren Verstéindnis des
Verhaltens von Verhandelnden beizutragen. Mit dem Konzept der Anspruchsan-
passung und des Anspruchsausgleichs verfiigt die Wissenschaft {iber eine Theorie
des Entscheidungsverhaltens von Akteuren unter Beriicksichtigung der einge-
schrinkten Rationalitdt, welche durch eine hohe Erklarungsgiite experimenteller
Verhandlungsspiele gekennzeichnet ist. Da die experimentelle Verhandlungsanalyse
allerdings stilisierte Entscheidungssituationen unter Laborbedingungen betrachtet
und somit nur kleine Ausschnitte des meistens sehr komplexen Geschehens realer
Verhandlungssituationen zu umfassen vermag, ist es nétig zu zeigen, ob sich die
Theorie der Anspruchsanpassung auch im realen und oftmals vielschichtigen
Verhandlungsgeschehen beweisen — sich somit auch deskriptiv — bewéhren kann.

Die anspruchsbasierte Verhandlungsforschung verfiigt bisher kaum iiber empirisch
fundierte Erkenntnisse beziiglich der Prozessabldaufe und Dynamiken realer Ver-
handlungssituationen. Der Anspruchsanpassungsprozess in Verhandlungen wurde
bisher keiner empirischen Uberpriifung anhand einer konkreten Verhandlungssitua-
tion unterzogen.

Der zweite Teil dieser Arbeit versucht, diese Liicke zwischen Theorie und Empirie
zu schlieBen. Untersuchungsgegenstand bilden die WTO-Agrarverhandlungen
der Doha-Runde, welche die internationalen Handelsgesprache von Beginn an
dominieren. Aufgrund der Vielfalt der Verhandlungsthemen beschrankt sich die
Analyse auf die Agrarverhandlungen zum Abbau der exportwettbewerbsfordernder
Mafnahmen.

Vor dem Hintergrund der Theorie der Anspruchsanpassung wird der Prozess des
Interessensausgleiches zwischen den fithrenden Handelsnationen — der EU und
USA — mit Hilfe von Anspruchsniveaus analysiert, um eine Erklarung fiir den
Prozessverlauf zu geben. Die Hauptfrage ist, inwieweit sich der Verhandlungspro-
zess und seine Ergebnisse aus den vor der Verhandlung gebildeten Anspruchs-
grofen erkliren lassen. Hierzu ist eine deskriptive Herleitung der Zieldimensionen,
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der Verhandlungspriorititen sowie der Anspruchsniveaus notwendig. Mittels dieser
GroBen lasst sich anhand der Anspruchsanpassungsprinzipien eine Prognose fiir
den Einigungsverlauf sowie des Verhandlungsergebnisses vornehmen. Der direkte
Vergleich des prognostizierten mit dem tatsdchlichen Verhandlungsverlauf ermog-
licht eine erste Beurteilung der Erklarungsgiite der Anspruchsanpassungstheorie
fiir eine reale Verhandlungssituation.

Bevor in den weiteren Kapiteln die Ermittlung der Zieldimensionen, der Verhand-
lungspriorititen sowie der Anspruchsniveaus im Vordergrund stehen, wird zunéchst
ein Uberblick iiber die zu analysierende Verhandlungssituation gegeben. Im folgen-
den KAPITEL 5.1 erfolgt daher eine Zusammenfassung iiber die Ausgangssituation
zu den aktuellen WTO-Verhandlungen, die Agenda der Doha-Runde, die Verhand-
lungsthemen sowie die Verhandlungsakteure. Anschlieend wird eine Begriindung
fiir die Eingrenzung des Untersuchungsgegenstandes auf die Verhandlungen
zwischen der EU und USA zum Abbau exportwettbewerbsfordernder Maflnahmen
gegeben.

5.1 Einfuhrung in die WTO-Agrarverhandlungen der Doha-Runde
5.1.1 Hintergrund: Landwirtschaft und WTO

Seit ADAM SMITH’S "An Inquiry into the Nature and Causes of the Wealth of
Nations" von 1776 ist bekannt, dass Arbeitsteilung und marktwirtschaftlicher Aus-
tausch zu Wohlstand fiihren. Ein wesentlicher Bestandteil seiner Theorie ist die
Doktrin eines freien internationalen Handels. Die Tradition zu dem Leitbild des
Freihandels geht jedoch insbesondere auf den klassischen Nationalokonomen
DAVID RICARDO (1772-1823) zuriick. Entsprechend seiner Theorie des Auflen-
handels (RicarRDO, 1817) fiihrt freier Handel zu einer effizienten Allokation der
Ressourcen und zu einer Erhdhung der Wohlfahrt der Lander. Die Intensivierung
des Handels wird folglich als treibende Kraft fiir das Wachstum der Weltwirtschaft
gesehen.

Jedoch ist eine Diskrepanz zwischen Theorie und Empirie zu beobachten. Trotz der
bekannten Freihandelsvorteile besteht eine Tendenz zu protektionistischer Handels-
politik, die sich gerade im Zuge der aktuellen Wirtschaftskrise weiter verstirkt.”
Im Zeitalter der Globalisierung, mit zunehmend verflochtenen Handels- und Fi-
nanzmaérkten, kann es jedoch generell fiir keinen Staat von Interesse sein, sich der
globalen Integrationsentwicklung und einer damit verbundenen Freihandelspolitik
zu entziehen. So lehrt nicht nur die Theorie die Vorteile einer liberalen Handels-
politik, sondern auch die Erfahrung zeigt, dass es bisher keinem Land, das sich

% Im Rahmen der Weltwirtschaftskrise ist eine Neigung zu einer verstirkten Abschottung der
Mirkte zu beobachten. So subventionieren Liander wie Deutschland, die USA, Russland
und Australien die Automobilindustrie. Argentinien und Brasilien senken die Einfuhrzolle fiir
Automobile und Fleisch. Indien erhoht die Zolle fiir Eisen und Stahlerzeugnisse und China senkt
die Exportsteuer fiir die eigenen fiir den Export bestimmten Erzeugnisse (SCHULTZ, 2009).
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verschlossen hat, gelungen ist, ein dauerhaft hohes Wirtschaftswachstum zu erzielen
(Extrembeispiele: Kuba, Nordkorea).® Vor dem Hintergrund der aktuellen Weltwirt-
schaftskrise sei an dieser Stelle darauf verwiesen, dass insbesondere in einer Re-
zessionsphase ein freier internationaler Warenverkehr ein besonders schiitzen-
wertes und anzustrebendes Gut ist. Die Geschichte der Weltwirtschaftskrise Anfang
der 30er Jahre zeigt, welche gravierenden globalen Folgen mit einer Abschottungs-
politik, wie sie von HERBERT HOOVER im Rahmen des Smoot-Hawley-Zolltarif-
Gesetzes”” 1930 betrieben wurde, verbunden sind.

Trotz iiberwiegender und anerkannter Vorteile, ist die Liberalisierung der Mérkte
ein schleppender, mithsamer Prozess. Obwohl es sich um ein Positivsummenspiel
handelt, scheuen die meisten Lénder den einfacheren Weg der unilateralen Libe-
ralisierung, also den einseitigen Abbau der Handelshemmnisse unabhingig der
Marktoffnung der anderen Lander, meist aus innenpolitischen Griinden. Vielmehr
erfolgt der Abbau von Handelshemmnissen eines Landes meistens nur, wenn im
Gegenzug dies von anderen Landern ebenso beantwortet wird (tit-for-tat Strategie).
Dies ist im Besonderen im Agrarsektor zu beobachten. Der Protektionismus ist hier
in einigen Léndern sehr hoch, da die internen Widerstande des importkonkurrie-
renden Sektors und dessen Lobbytitigkeit stark sind. In solchen Fillen sind ge-
genseitige Handelsliberalisierungen der erfolgversprechendere Weg, einen Ab-
bau von Barrieren national durchsetzen zu kénnen. Um eine Freihandelspolitik
politisch akzeptabel zu machen, wird sich daher des multilateralen Ansatzes be-
dient.

Die internationalen Bemiithungen zur Schaffung eines von Handelsbarrieren befrei-
ten Welthandels begannen nach dem Zweiten Weltkrieg. Aufgrund einer jahrelangen
Hochzollpolitik, Wéhrungsabwertungswettldufen, Blockbildungen und Autarkie-
streben (beggar-your-neighbour-Politik) war der Welthandel nach der Weltwirt-
schaftskrise und dem Zweiten Weltkrieg fast vollstindig zum Erliegen gekommen.
In den vierziger Jahren begann man daher auf Initiative der USA, die Weltwirt-
schaft neu zu ordnen. Dazu zéhlten die Schaffung marktwirtschaftlicher Strukturen,
der Aufbau eines funktionsfihigen internationalen Wahrungssystems sowie die
Liberalisierung der Markte. Als Plattform fiir die kollektiven Verhandlungen zur
Entwicklung der Handelsbeziehungen zwischen den Léndern diente zunéchst das
Allgemeine Zoll- und Handelsabkommen (GATT, 1947) und seit 1995 bildet die
WTO die rechtliche und institutionelle Basis des multilateralen Handelssystems.
Im Rahmen von multilateralen Handelsrunden wird seither international versucht,
ein freies Welthandelssystem zu schaffen. Durch graduellen Zollabbau und

26 Als Positivbeispiel kann die Liberalisierungspolitik Chinas im Zuge ihres WTO Beitritts 2001
und die sich daraus resultierende positiven Wirtschaftsentwicklung Chinas erwahnt werden.

" Das Smoot-Hawley-Gesetz vom 17.6.1930 erhohte die amerikanischen Zolltarife auf ca.
21000 importierte Waren. Diesem Protektionismus folgten weitere Lander, so dass innerhalb
kiirzester Zeit der Welthandel zusammenbrach, und mit weitreichenden wirtschaftlichen
Folgen verbunden war.
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Reduzierung nicht-tarifirer Handelshemmnisse sollen die Offnung der Mirkte be-
schleunigt und die Prinzipien des Wettbewerbs und der Globalisierung fest ver-
ankert werden. Oberste Prinzipien sind dabei die Nichtdiskriminierung (Meistbe-
giinstigungs- und Inldnderprinzip), die Reziprozitit und die Transparenz durch
Bindings (HENRICHS-MEYER, WITZKE, 1994).

Innerhalb der ersten sieben Handelsrunden konnten innerhalb des GATT-Regimes
wesentliche Liberalisierungsergebnisse durch Zollsenkungen und den Abbau nicht-
tarifirer Handelshemmnisse im Industriebereich erzielt werden (ABBILDUNG 5.1). %

Abbildung 5.1: Entwicklung der durchschnittlichen Industriezélle ab 1947
(in Prozent)
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Quelle: INGCO and NASH (2004).

Wihrend zu Beginn der fiinfziger Jahre das arithmetisch durchschnittliche Zoll-
niveau der Industrieprodukte® ca. 40 Prozent des Importwertes betrug, so konnten
im Verlauf der Handelsrunden die Zoélle bis zu 90 Prozent reduziert und zuneh-
mend nicht-tarifare Handelshemmnisse ins Recht gefasst werden. Zu Beginn der
Doha-Runde lagen die Zolle fiir Industrieprodukte im Weltdurchschnitt bei etwa
4 Prozent.”® Dieser enorme Liberalisierungserfolg ging, wie der ABBILDUNG 5.2
zu entnehmen ist, mit einem deutlichen Wachstum des internationalen Handels
einher (WTO, 2003). Insbesondere nach den Zollsenkungsvereinbarungen inner-
halb der ersten GATT-Runden in den 50er und 60er Jahren ist mit durchschnittlichen
Wachstumsraten zwischen 9 und 12 Prozent ein deutliches Wachstum des inter-
nationalen Handels mit Industriegiitern auszumachen.

2 Zur den einzelnen Handelsrunden siehe JOSLING, TANGERMANN und WARLEY, 1996.

» Summe der gebundenen Zollsitze dividiert durch Anzahl der Positionen. Vgl. SENTI, 1994,
S. 56.

30 vgl.: YUKSEL, 2001, S. 219.
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Abbildung 5.2 Wachstum des internationalen Handels und der Produktion
von Industriegitern zwischen 1950-2002
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Quelle: WTO (2003a).

Schwieriger und langwieriger gestalten sich die multilateralen Liberalisierungsbe-
miithungen seit der Uruguay-Runde (1986-1994), die bis dahin lingste Handelsrunde
in der Geschichte des GATT. Die aktuelle Doha-Runde, die im November 2001
startete und auch nach acht Verhandlungsjahren zu keinem Konsens gefiihrt hat,
diirfte letztendlich die Dauer der letzten Verhandlungsrunde um einiges iibersteigen.

Die Ursachen fiir die langen Verhandlungsprozesse der letzten Handelsrunden
sind vielschichtig. Primér kann jedoch auf die gestiegene Komplexitit der Ver-
handlungen verwiesen werden. Diese betrifft sowohl die organisatorische Komple-
xitdt aufgrund einer stetig steigenden Mitgliederzahl als auch die ehrgeizigen Ziele
beziiglich der Anzahl der zu verhandelnden Themen (vgl. ABBILDUNG 5.3).

Im Vergleich zu den vorangegangenen Handelsrunden kam es bei der Uruguay-
Runde zu einer deutlichen Vertiefung und Erweiterung des GATT-Mandats. Ver-
handlungsgegenstinde waren u.a. der Zollabbau, die Beseitigung der nicht-tarifiaren
Handelshemmnisse, Dumping und Subventionen, die Neugestaltung des Textil-
abkommens, die Offnung der Agrarmirkte, die Ausweitung des GATT auf die
grenziiberschreitenden Dienstleistungen (GATS) und der Schutz der geistigen Eigen-
tumsrechte (TRIPS). Zur Erfiillung der daraus erwachsenden Anforderungen und
angesichts der steigenden wirtschaftlichen Bedeutung des Handels wurde die Etab-
lierung einer kompetenzstarken internationalen Organisation angestrebt. Mit dem
Abschluss der Uruguay-Runde und der Unterzeichnung der "Erklarung von Mar-
rakesch" ging auch die Griindung Welthandelsorganisation (WTO) einher und
dient seither als Dachorganisation des GATT, GATS und des TRIPS und hat den
Status einer Sonderorganisation der Vereinten Nationen (UN)."!

31 vgl.: ALTMANN, KULESSA, 1998, S. 284.
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Abbildung 5.3: Die Handelsrunden des GATT bzw. der WTO

Jahr Handels- Verhandlungsthemen Bef[_enlgte
runde Lander

1947 | Genf Zolle 23
1949 | Annecy Zolle 13
1951 | Torquay Zolle 38
1956 | Genf Zolle 26
1960- | Dillon Zolle 26
1961
1964- | Kennedy Zolle und Anti-Dumping-MafBnahmen 62
1967
1973- | Tokyo Zolle, nicht-tarifare Handelshemmnisse 102
1979
1986- | Uruguay Zolle, nicht-tarifire Handelshemmnisse, Regeln, 123
1994 Dienstleistungen, Fragen zum geistigen Eigentum,

Streitschlichtungsverfahren, Textilsektor, Landwirt-

schaft, Grindung der WTO u.a.
seit Doha Landwirtschaft, Marktzugang nicht-landwirtschaft- 153*
2001 licher Giiter, Dienstleistungen, Implementierungs-

fragen, Investitionen, Wettbewerb, Handelserleich-

terungen, Offentliches Beschaffungswesen, Anti-

Dumping Regeln, Streitschlichtungsverfahren, Fragen

zum geistigen Eigentum, Handel und Umwelt, Son-

der- und Vorzugsbehandlung von Entwicklungslan-

dern, besondere Belange der LDC u.a.

Quelle: WTO (2008a) sowie Doha-Ministererkldrung vom 14. November 2001 (WT/MIN(01)/
DEC/1).

Unter der Vielzahl der zu verhandelnden Themen erwiesen sich die Verhandlun-
gen iiber die Einbeziehung des Agrarsektors in das multilaterale Handelsregime als
grofite Hiirde auf dem Weg eines erfolgreichen Abschlusses der Uruguay-Runde.
Die Landwirtschaft nahm im GATT-Regime eine Sonderrolle ein und war bis
1994 faktisch von den multilateralen Handelsregeln ausgenommen.

Entgegen des bereits aufgezeigten Liberalisierungsstrebens im Industriegiiterbe-
reich wurde der Agrarsektor in vielen Landern — vor allem den Industriestaaten —
staatlich stark reguliert. Insbesondere die EU hatte im Rahmen ihrer Gemeinsamen
Agrarpolitik (GAP) seit 1957 einen hochprotektionistischen Binnenmarkt auf-
gebaut. Aber auch andere europdische Staaten, wie Norwegen und die Schweiz,
sowie asiatische Lénder, wie Japan und Siidkorea verfolgten damals bereits eine
aggressive Agrarpolitik und zwangen damit andere Handelsnationen, wie beispiels-
weise die USA und Kanada, zu einem Subventionswettlauf. Das handelspolitische
Spektrum reichte dabei von prohibitiv hohen Zollen und Abschopfungen,

32 Mitglieder der WTO vom 30.10.2009. Die Doha-Runde startete mit 142 Mitgliedsléndern.
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Kontingenten, Exportsubventionen, internen Schutzmafnahmen bis hin zum
Missbrauch gesundheitspolizeilicher und pflanzenschutzrechtlicher Mallnahmen.

Die Struktur des Weltagrarmarktes in den 80er Jahren war daher weniger das
Ergebnis komparativer Vorteile als die Folge der nationalen Agrarpolitiken.
(REBLIN, 1993). Marktabschottungen und die Fiille landwirtschaftlicher Subven-
tionsformen fiihrten, da sie insbesondere von groflen Handelsnationen ausgingen,
zu einer starken Verzerrung der globalen Produktions-, Preis- und Agrarhandels-
struktur, was maf3geblich den multilateralen Diskurs Mitte der 80er Jahre ausldste.

Grof3e Nachteile erfuhren vor allem diejenigen Staaten, die durch landwirtschaftli-
che Strukturen geprigt sind und aufgrund ihrer Exportinteressen besonders von
einer Abschottungspolitik betroffen sind (INGCO und NAsH, 2004). Zu den agrarex-
portorientierten Staaten zdhlen insbesondere die siidamerikanischen Staaten, deren
Agrarexportanteile gemessen an ihrem gesamten Handel Werte bis zu 85 Prozent
aufweisen (WTO, 2001), aber auch Kanada, Australien, Neuseeland und die USA.
Konfrontiert mit einem hohen AuBenschutz®® — insbesondere durch Quoten und
variable Zolle (Abschopfungen) — in den Exportziellindern und niedrigen Welt-
marktpreisen, konnten diese Lénder ihre komparativen Vorteile der landwirtschaft-
lichen Bewirtschaftung nicht ausschopfen und mussten mengen- und preisbedingte
Einkommensverluste hinnehmen. Diese diirften auch durch die massive Export-
subventionspolitik, insbesondere seitens der EU, verschirft worden sein.

Nachteile erlitten jedoch nicht nur jene agrarexportorientierten Lander. So fiihrte die
komplexe Aulienschutzpolitik auch auf den Binnenmérkten zu einer Verschiebung
der Produktions-, Preis- und Konsumstruktur, verbunden sowohl mit Nachteilen
fiir die Konsumenten als auch mit Problemen des staatlichen Haushalts. **

Neben dem Missverhéltnis der Zollstruktur zwischen den Staaten war auch ein
Ungleichgewicht der Zollerhebung zwischen den einzelnen Agrarprodukten aus-
zumachen. Beispielsweise sind Rindfleisch, Zucker und Milchpulver Giiter, die
in der EU mit Spitzenzdllen von iiber 200 Prozent, Butter mit 300 Prozent und
Weizen mit 150 Prozent, mit extrem hohen Z6llen vor auslidndischer Konkurrenz
geschiitzt wurden (Angaben fiir 1986-1988, IATRC, 1994). Zu den sensiblen
Giitern zdhlt beispielsweise auch Reis in Asien, welcher vor allem in Japan und
Korea einem starken Schutz unterliegt. Dariiber hinaus ist anzumerken, dass hoher
verarbeitete Produkte einen stirkeren Schutz erfuhren, als primére und unverarbeitete
Giiter (Zolleskalation).

33 Lander mit einer traditionell hohen Agrarprotektion sind bspw. Norwegen, Schweiz, die
EU-Staaten, Japan, Siidkorea, Indien Aber auch einige stidamerikanischen Staaten schotteten
ihre Agrarmérkte ab (z.B. Venezuela, Kolumbien) sowie ein GroBteil siid- und westafrika-
nischer Staaten (GIBSON et al., 2001).

3 Die Begriffe Butterberge und Weinseen wurden in dieser Zeit zu den Synonymen fiir die
gravierenden Auswirkungen der europdischen Agrarpolitik und deren Haushaltsbelastungen
(HENRICHSMEYER und WITZKE, 1994).
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Neben der Zollpolitik sind die landwirtschaftlichen Subventionspolitiken von weite-
rem Belang. Das Ausmal} der gesamten landwirtschaftlichen Stiitzung wird deutlich,
wenn das von der OECD entwickelte "Producer Support Estimate” (PSE) zur
Beurteilung herangezogen wird, welches seit 1986 jéhrlich fiir die OECD-Staaten
ermittelt wird. Das PSE entspricht als Absolutbetrag dem Bruttotransfer, der von
den Konsumenten und Steuerzahlern zur Unterstiitzung landwirtschaftlicher
Erzeuger geleistet wird. Als Indikator schlieit das PSE alle Politikmafnahmen
unabhingig von ihrer Art, ihren Zielen und Auswirkungen auf die landwirtschaft-
liche Erzeugung und Einkommen ein (OECD, 2005).

In ABBILDUNG 5.4 ist das prozentuale PSE fiir ausgewidhlte OECD-Lénder fiir
das Jahr 1986 dargestellt, um einen Uberblick iiber das Protektionsmaf} im Vor-
feld der Uruguay-Runde zu geben. Das prozentuale PSE gibt den Anteil der durch
die Politikmafnahmen ausgeldsten Transferzahlungen an den Bruttoeinnahmen
der landwirtschaftlichen Betriebe an. Wie ersichtlich ist, machten im Jahr 1986
die durchschnittlich geschitzten Erzeugerbeihilfen im OECD-Raum 40 Prozent
der landwirtschaftlichen Einkommen aus.® Linder wie die Schweiz (77 Prozent),
Norwegen (70 Prozent), Siidkorea (66 Prozent), Japan (62 Prozent) und der Euro-
péischen Union (42 Prozent) weisen dabei noch weit hohere Werte als der OECD-
Durchschnitt auf. Folglich basierte der grofite Teil der Einnahmen landwirtschaft-
licher Betriebe in den erwdhnten Landern auf staatlich regulierten Mechanismen
und ist nicht dem Ergebnis einer freien marktwirtschaftlichen Entwicklung zu-
zuordnen.

Abbildung 5.4: Landwirtschaftliche Protektion: Das prozentuale PSE
fiir ausgewiihlte Linder/Lindergruppen (1986)
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Quelle: OECD (2004). Producer and Consumer Support Estimate, OECD Database 1986-2003.

35 Zur Ermittlung des PSE bzw. des prozentualen PSE und des TSE siche OECD Producer
Support Estimate Database, 1986-2003 auf www.oecd.org. Zur Bedeutung des PSE als Indika-
tor zur Messung der Agrarprotektion siehe auch LEGG (2003).
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Bei der Differenzierung nach Produkten wird wiederum ersichtlich, dass die
landwirtschaftliche Stiitzung sich auf einige Haupterzeugnisse konzentriert. Der
ABBILDUNG 5.5 ist zu entnehmen, dass insbesondere Rindfleisch, Schweinefleisch,
Weizen, Zucker, Milch und Olsaaten zu den geforderten Produkten zihlen. Auch
Reis und Mais zéhlen zu den stark protektionierten Agrargiitern, insbesondere in
Japan, Siidkorea, aber auch in den USA und der EU (OECD, 2004).

Abbildung 5.5: Das prozentuale PSE fur ausgewéhlte Agrarprodukte und
Lander zu Beginn der Uruguay-Verhandlungen 1986
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Quelle: OECD (2004). Producer and Consumer Support Estimate, OECD Database 1986-2003.

Nicht zuletzt dient das TSE (Total Support Estimate) als weiterer Indikator fiir
die gesamte landwirtschaftliche Protektion. Das TSE misst die gesamte Unter
stiitzung fiir die Landwirtschaft gemessen am Bruttoinlandsprodukt (in Prozent).
Dieser lag fiir die OECD-Lénder 1986 bei 2,73 Prozent (vgl. ABBILDUNG 5.6).

Auch hier werden die Differenzen zwischen einzelnen Lindern offensichtlich.
So betrug das TSE (1986) fiir Korea 9,18 Prozent, fiir die Schweiz 3,88 Prozent,
Norwegen 3,66 Prozent, der EU 2,99 Prozent und Japan 2,63 Prozent, wihrend
Australien einen Anteil von 0,74 Prozent, Kanada 2,04 Prozent und die USA
1,48 Prozent auswiesen. (OECD.Stat, 2009: Total Support Estimate by Country).*®
Die Dimension und Bedeutung der landwirtschaftlichen Regulierung wird besonders
deutlich, wenn man dem TSE den Anteil des Agrarsektors am Bruttoinlandsprodukt
gegentiberstellt. Der Beitrag des Agrarsektors am BIP ist im globalen Durchschnitt
tendenziell gering. Er betrug im Jahr 1986 nur 5,8 Prozent, wobei der Anteil in
den Industriestaaten mit 3,1 Prozent noch darunter lag. >’ Es ist darauf hinzuweisen,

3¢ Zur Ermittlung des TSE siche OECD Producer Support Estimate Database, 1986-2003 auf
www.oecd.org.

%7 Die landwirtschaftliche Bedeutung am BIP ist riickldufig. In 2005 lag der Anteil in den
Industriestaaten bei nur noch 1,7 Prozent (THE WORLD BANK, 2009).
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dass der Anteil der landwirtschaftlichen Stlitzung in einigen Landern kaum bzw.
geringfiigig von dieser Grofie abweicht.

Abbildung 5.6: Anteil der landwirtschaftlichen Stiitzung und der
landwirtschaftlichen Produktion am BIP fiir ausgewéhlte
Lander/Landergruppen fur das Jahr 1986
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Quelle: OECD (2009): OECD.Stat 2009: Total Support Estimate by Country; The World Bank
(2008).
Anm.: * Eurostat; ** Anteil der Landwirtschaft am BIP bezieht sich auf 1990.

Die Einbeziehung der Landwirtschaft in die Agenda der Uruguay-Runde gelang
durch den Druck der USA sowie den Widerstand der Cairns-Gruppe, eine Koalition
agrarexportorientierten Lénder, die sich 1986 in Cairns® zusammengeschlossen
hatten, um den Interventionswettlauf und die Ungleichbehandlung zwischen den
Industrie- und Agrargiitern zu beenden. Ziel der Agrarverhandlungen war der Abbau
der Handelsrestriktionen, um die Verzerrungen und Instabilititen der Agrarmirkte
zu vermindern. Dazu sollten die Marktzugangsmdglichkeiten durch den Abbau
der Importbeschrankungen verbessert sowie das allgemeine Subventionsverbot
auf sdmtliche Agrarsubventionen ausgeweitet werden (GARDNER, 1998).

Aufgrund der starken Interessensunterschiede zwischen den Multifunktionalisten®
(v.a. EU) und den an liberalen Mirkten interessierten agrarexportorientierten

%8 Zur Cairns-Gruppe zihlen 17 agrarexportierende Lénder, mit einem gemeinsamen Anteil
von ca. 25 Prozent am Weltagrarhandel. Zu ihnen zdhlen: Argentinien, Australien, Brasilien,
Bolivien, Chile, Costa Rica, Guatemala, Indonesien, Kanada, Kolumbien, Malaysia, Neusee-
land, Paraguay, Philippinen, Siidafrika, Thailand, Uruguay. Seit der Uruguay-Runde fordern
sie eine umfassende Liberalisierung der Agrarmérkte. (GOODE, 2003).

Als Multifunktionalisten bezeichnet man diejenigen Lander, die ihre Landwirtschaft schiitzen
wollen, da sie neben der Giiterproduktion auch umwelt-, sicherheits-, siedlungs- und sozial-
politischen Zwecken dient. Vertreter sind insbesondere die EU, Norwegen, die Schweiz, Japan
und Korea, aber auch Mauritius.

39
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Landern (USA, Cairns) zogen sich die Verhandlungen iiber acht Jahre und drohten
mehrfach an dieser Uneinigkeit zu scheitern. Insbesondere die Differenzen der
Européischen Union und den Vereinigten Staaten von Amerika waren maligeblich
fiir den langen Verhandlungsverlauf. "The inability of the EC and US to reach agree-
ment on the treatment of agricultural trade was the most hurdle to be overcome"
(JOSLING, TANGERMANN, WARLEY, 1996, S. 133).

Nach langen Auseinandersetzungen konnte letztendlich doch eine Kompromiss-
16sung zwischen den Konfliktparteien — den USA und der EU — gefunden werden,
wobei das Ergebnis eher die Handschrift der Europdischen Union trigt. Mit dem
1994 verabschiedeten Landwirtschaftsabkommen (Uruguay Agreement on Agri-
culture, URAA)* gelang eine schrittweise Riickfiihrung des Agrarhandels unter
das GATT-Regelwerk, einhergehend mit ersten Liberalisierungsverpflichtungen
in den Bereichen Marktzugang, Exportunterstiitzung sowie Inlandstiitzung.*' Das
Landwirtschaftsabkommen sowie die Erfahrungen bei der Umsetzung der verein-
barten Liberalisierungsschritte bilden die Grundlage fiir die multilateralen Agrar-
verhandlungen der zweiten Runde, ndmlich der im November 2001 in Doha gestar-
teten Handelsgespréche.

5.1.2 Die Ausgangssituation der Doha-Runde

Mit dem Agrarabkommen wurde die Grundlage zur Schaffung eines Reformprozes-
ses flir den Handel mit landwirtschaftlichen Erzeugnissen geschaffen. Laut Praambel
des URAA besteht das langfristige Ziel darin, "ein faires und marktorientiertes
landwirtschaftliches Handelssystem zu schaffen. Dieses Ziel soll durch eine schritt-
weise Senkung der landwirtschaftlichen Stiitzungen und Schutzmafinahmen inner-
halb des vereinbarten Zeitraumes erreicht werden, so dass damit eine Korrektur
herbeigefiihrt und Beschrdnkungen und Verzerrungen auf den Weltagrarmdrkten
verhindert werden." Das Abkommen ldsst sich in drei Hauptbereiche gliedern:

1. Verbesserung des Marktzugangs: Durch die Umwandlung nicht-tarifarer
EinfuhrschutzmaBnahmen in feste Zolle” sowie deren Bindung und schritt-
weisen Abbau sollte eine Erleichterung des Marktzutritts auf internationaler
Ebene erreicht werden.

2. Verringerung der Exportsubventionen: Neben der Erhebung von Zollen tan-
gieren Exportsubventionen in besonderem Mafle direkt den Aufenhandel, da

* Das multilaterale Abkommen iiber die Griindung der WTO, den Warenhandel (GATT ’94)
sowie das Ubereinkommen iiber die Landwirtschaft als Ergebnis der Uruguay-Verhandlungs-
runde ist in deutscher Fassung erschienen in: HUMMER und WEISS (1997).

Rund um die Agrarverhandlungen der Uruguay-Runde sind zahlreiche Verdffentlichungen
entstanden. Zum Beispiel TYERS, ANDERSON, 1988; HINE, INGERSENT, RAYNER, 1989;
IPSEN, HALTERN, 1991; ANDERSON, 1992; RAYNER, INGERSENT, HINE, 1993; REBLIN, 1993;
INGERSENT, 1994; HILPOLD, 1994; HAUSER und SCHANZ, 1995; INGERSENT, RAYNER, HINE,
1995; JOSLING, TANGERMANN, WARLEY, 1996; SENTI, 1994 und 1996; TANGERMANN, 1998;
DIAKOSAWAS, 2003; MURPHY, 2003 uvm.

Im Vergleich zu Quoten sind Zolle transparenter und berechenbarer.
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sie als variable Erstattungen mit dem Weltmarktpreis variieren. Mit der Ge-
wihrung von Exportsubventionen werden kiinstliche Produktions- und Export-
anreize geschaffen, die sich destabilisierend auf den Weltmarkt auswirken. Vor
diesem Hintergrund wird dem Abbau dieser Subventionsform eine hohe Priori-
tat im Agrarabkommen beigemessen.

3. Abbau der internen Stltzungszahlungen: Ziel war es, die besonders handels-
und produktionsverzerrenden inldndischen Subventionen (sogenannte "Amber
Box"-Mafnahmen) einer deutlichen Reduktion zu unterziehen.*

Abbildung 5.7: Die Reduktionsverpflichtungen fiir Zélle und Subventionen

gemal URAA

Art Industrielander Entwicklungslander
(1995-2000)* (1995-2004)*

Zolle
o Reduktion fiir alle Agrarprodukte -36 % -24 %
eMindestreduktion pro Agrarprodukt -15% -10 %
Exportsubventionen
eWert der Subventionsausgaben -36 % -24 %
esubventionierte Exportmengen 21% -14%
Interne Unterstutzung
eReduktion der AMS -20% -13%

Quelle:  WTO (2004).
Anm.: * Implementierungsphase.

In ABBILDUNG 5.7 sind die Liberalisierungsvereinbarungen des URAA verkiirzt
zusammengefasst. Auf eine ausfithrliche Auseinandersetzung mit dem Agrar-
abkommen wird an dieser Stelle verzichtet. * Vielmehr ist es das Ziel aufzuzeigen,
dass die Verhandlungen {iber die internationale Agrarliberalisierung mit dem Agrar-
abkommen der Uruguay-Runde nicht abgeschlossen sind, sondern ein weiterer
Verhandlungsbedarf besteht.

Das URAA ist dahingehend positiv zu bewerten, als das es erstmals gelungen ist,
landwirtschaftliche Giiter den multilateralen Regeln und Verpflichtungen zu unter-
stellen und Mitgliedstaaten zu verpflichten, ihre handelsverzerrenden landwirt-
schaftlichen Subventionen und Z6lle entsprechend der ausgehandelten Vorschriften
abzubauen. Dennoch ist es mit diesen Vereinbarungen nicht gelungen, eine um-
fassende Liberalisierung des Agrarsektors bereits in der Mitte der 90er Jahre zu

* Diese drei Themenbereiche werden in Kapitel 5.1.5 genauer erldutert, da sie auch in der
Doha-Runde die Kernverhandlungsbereiche einnehmen.

# Zur umfassenderen Darstellung des Agrarabkommens und der Konsequenzen siehe beispiels-
weise: [ATRC (1994); JOSLING, TANGERMANN, WARLEY (1996); Porovic (2002);
TANGERMANN (2004).
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bewirken. Trotz Umsetzung der Reduktionsverpflichtungen sind die Barrieren
und Verzerrungen des interanationalen Agrarhandels iibermafig.

Abbildung 5.8: Das prozentuale PSE fiir ausgewiihlte Linder/
Lindergruppen im Zeitablauf
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Quelle: OECD (2004). Producer and Consumer Support Estimate, OECD Database 1986-2003.

Als Indikator zur Evaluierung kann wiederum das PSE herangezogen werden.
Im Jahre 2000, also zum Ende der Implementierungsphase und im Vorfeld der
Doha-Runde, lag das prozentuale PSE der OECD bei 32 Prozent und damit acht
Prozentpunkte unter dem Wert von 1986. Die wesentliche Reduktion des prozen-
tualen PSE ist jedoch auf Senkungen innerhalb der ersten Hilfte der Uruguay-
Runde zuriickzufiihren und somit nicht das Ergebnis des Agrarabkommens. Ab
1990 verlauft die Entwicklung eher schwankend. Der angestrebte, deutliche
Abwirtstrend ist jedoch nicht festzustellen. Vielmehr ist festzustellen, dass mit der
Unterzeichnung und dem Inkrafttreten des Agrarabkommens zunéchst ein An-
stieg des PSE einherging. Insgesamt lésst sich feststellen, dass nach Umsetzung
der Vereinbarungen keine wesentlichen Reduktionen der Agrarstiitzungen in den
OECD-Léndern erzielt worden sind und die Struktur der globalen Stiitzungsunter-
schiede bestehen blieb. Wie der ABBILDUNG 5.8 zu entnehmen ist, weisen diejenigen
Lénder, die vor der Uruguay-Runde durch eine hohe Agrarregulierung gekenn-
zeichnet waren, auch nach der Umsetzung des Agrarabkommens weiterhin hohe
Werte auf. So lag das prozentuale PSE der Europiischen Union 1999 bei 40 Prozent.
Damit lag das Stiitzungsniveau der EU mit zwei Prozentpunkten nur gering-
fligig unter dem Wert der Referenzperiode von 1986 und weiterhin iiber dem
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OECD-Durchschnitt. Wahrenddessen haben Linder wie Kanada, Australien und
Neuseeland, welche sich als agrarexportierende Linder im Rahmen der Cairns-
Gruppe fiir einen Abbau der Handelsverzerrungen stark in der Uruguay-Runde
engagiert haben, ihr bereits geringes Stiitzungsniveau weiter abgebaut.

Auch bei einer produktdifferenzierten Betrachtung wird deutlich, dass gerade bei
den traditionell stark gestiitzten Erzeugnissen, der angestrebte Liberalisierungs-
erfolg nicht eingetreten ist (vgl. ABBILDUNG 5.9). Nach wie vor werden Fleisch-
erzeugnisse, Milchprodukte, Olsaaten und auch Getreide staatlich protegiert.

Bereits anhand dieser ausgewdhlten Daten wird deutlich, dass der effektive Abbau
der landwirtschaftlichen Stiitzung geringer als beabsichtigt ausgefallen ist und
Verzerrungen im Weltagrarhandel auch nach Beendigung der Implementierungs-
frist im Jahre 2000 die Regel sind. Gerade die unterschiedlichen Stiitzungsniveaus
zwischen den einzelnen Landern, aber auch zwischen den einzelnen Agrarproduk-
ten zeigen auf, dass das Agrarabkommen von 1994 nicht ausreichend und unaus-
gewogen war, sowie Spielrdume bei der Umsetzung ermdglicht haben muss.

Betrachtet man innerhalb der Agrarsubventionspolitik insbesondere die Entwick-
lung der Agrarexportsubventionen, so kann hier zweifelsohne einer der grofiten
Liberalisierungserfolge ausgemacht werden. Da Exportsubventionen in besonders
hohem Mafle zu Handelsverzerrungen auf den Weltmérkten fiihren, ist die Be-
schrinkung dieser Subventionsform durch das URAA als Erfolg zu bewerten.
Die betroffenen Lander sind ihren Reduktionsverpflichtungen im vorgegebenen
Zeitrahmen nachgekommen. Dies darf jedoch nicht dariiber hinwegtéuschen, dass
durch die URAA-Beschrankungen kein vollstindiger Abbau der Exportsubventionen
verbunden ist und Exportsubventionen nach wie vor als agrarpolitisches Instru-
ment zur Steuerung der agrarsektoralen Abldufe — insbesondere von der EU
(vgl. ABBILDUNG 5.10) — eingesetzt werden. Die den Reduktionsvorschriften zu
Grunde liegende Basisperiode von 1986-90 ist durch ein sehr hohes Subventions-
niveau gekennzeichnet, wodurch die Einhaltung der neuen Exportsubventions-
grenzen erleichtert wurde.

Dariiber hinaus ist es in der Uruguay-Runde nicht gelungen, auch andere Formen
der Exportfoérderung einer Beschrankung zu unterziehen. Dies betrifft die Ge-
wihrung von Exportkrediten, den Missbrauch von Nahrungsmittelhilfe sowie den
Missbrauch marktbeherrschender Stellungen staatlicher Handelsunternehmen
(OECD, 2001b).
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Abbildung 5.9: Die Entwicklung des Stutzungsniveaus fiir ausgewahlte

Agrarprodukte und L&nder: Das prozentuale PSE von
1986 und 2000 im Vergleich
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Abbildung 5.10: Entwicklung der EU-Agrarexportsubventionen
von 1995-2000
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Das Ziel der Uruguay-Runde war nicht nur die substantielle, progressive Reduk-
tion der landwirtschaftlichen Stiitzung und Exportsubventionen, sondern auch
der wesentliche Abbau der landwirtschaftlichen Protektion in Form von Zdllen.

Abbildung 5.11: Durchschnittlich gebundene Agrarzélle nach Umsetzung
des Agrarabkommens nach Regionen (2001)
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Anhand der Entwicklung des AuBlenschutzes lésst sich aufzeigen, in welchem Um-
fang der Marktabschottung begegnet werden konnte. Zunichst ist positiv hervor-
zuheben, dass mit Hilfe der Tarifizierung eine durchgingige Umwandlung nicht-
tarifirer Handelshemmnisse in feste Zolle gelungen ist. Dies ist mit einem Anstieg
der Transparenz im internationalen Warenverkehr verbunden und zu begriilen. Ein
Mehr an Transparenz ist jedoch nicht unmittelbar mit einem Weniger an Protek-
tion gleichzusetzen. Erst die Tarifizierung und damit die Quantifizierung des
AuBenschutzes brachte das Ausmal} der Abschottung zu Tage. Der nun ermittelba-
re Durchschnittszollsatz* weist mit 62 Prozent einen Wert auf, der im Vergleich
zum Industriesektor {iberdimensional erscheint (vgl. ABBILDUNG 5.11). Als Folge
der Umwandlung nichttarifairer Hemmnisse in feste Zolle sind Agrarzdlle in den
Industrieldndern nach der Umsetzung zweieinhalb mal so hoch wie die Zdlle des
Textil- und Bekleidungsbereiches, den Hochprotektionsbranchen im Industrie-
sektor (Popovic, 2002). Zwar verpflichteten sich die Staaten mit dem URAA auch,
zollbegiinstigte Mindesteinfuhren zu gewidhren. Die Quote betrégt jedoch nur
fiinf Prozent des Inlandsverbrauches.

In der Literatur werden zwei Ursachen fiir den geringen Liberalisierungseffekt
aufgefiihrt: Eine Ursache liegt in der Wahl der Referenzperiode 1986-1988. Dieser
Zeitraum ist durch geringe Weltmarktpreise und einem entsprechend hohen Protek-
tionsniveau gekennzeichnet. Aus diesem Grund gab es groBle Spielrdume bei der
Bildung der Zolldquivalente 1995, so dass diese in Form von "dirty tariffication"
ausgenutzt wurden (Porovic, 2002). Die Léander haben bei der Tarifizierung ihre
Zolle auf dem hochsten Niveau gebunden, welches zuldssig war. So ergaben sich
Zolle, die 1995 teilweise hoher als die Abschdpfungen vor Beginn der Implemen-
tierung waren (TANGERMANN, 1998).

Der geringe effektive Protektionsabbau ist im Weiteren auf die Anwendung des ein-
fachen arithmetischen Mittels bei der Zollsenkung zuriickzufiihren. Diese flexible
Regelung ermoglichte es den Staaten, die Zollreduktionspflicht zu erfiillen, indem
zahlreiche niedrige Zolle bei "gering sensiblen" Produkten und nur wenige Spitzen-
zolle bei "sensiblen" Agrarprodukten gesenkt wurden (Porovic, 2002). Daraus ergab
sich das Problem der Zolleskalation mit Spitzenzollen weit iiber 200 Prozent
(MANEGOLD, 2001). GIBSON et al. (2001) verweisen sogar auf Spitzenzolle von
500 Prozent in der EU und 350 Prozent in den USA. Diese Megatarife galten in der
EU insbesondere fiir Milch-, Zucker- und Getreideerzeugnisse und in den USA
fiir Zucker- und Milcherzeugnisse sowie Erdniisse (BEIERLE, 2002). Insbesondere
Giiter mit einem zunehmenden Verarbeitungsgrad innerhalb einer Verarbeitungs-
kette wurden durch vergleichsweise sehr hohe Zolle geschiitzt. So betrug beispiels-
weise in der EU 1997 der durchschnittliche Zoll fiir primédre Agrarerzeugnisse

* Durchschnittlich gebundener Agrarzoll aller Mitgliedstaaten.
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15,7 Prozent; fiir halbverarbeitete Agrarerzeugnisse 17,6 Prozent und fiir voll-
kommen verarbeitete Erzeugnisse 24 Prozent (OECD, 2001b).*

Grob zusammengefasst ist an dieser Stelle festzuhalten, dass die globale Agrar-
struktur am Ende des zweiten Jahrtausends weit von den Liberalisierungszielen,
die die Uruguay-Verhandlungen getragen haben, entfernt war. Trotz Erfiillung der
Auflagen des Agrarabkommens war der Spielraum landwirtschaftlicher Protektion
ungebrochen. Ein hohes Agrarsubventionsniveau sowie eine progressive Zollstruk-
tur mit Megazollen sprechen hierfiir eine eindeutige Sprache.

Fiir eine intensivere Auseinandersetzung mit dem Uruguay-Agrarabkommen sei
unter anderem auf folgende Arbeiten verwiesen: IATRC, 1994; USDA, 1998;
Porovic, 2002; WTO, 2001; OECD, 2001a und 2001b; GIBSON et al., 2001;
BEIERLE, 2002; DIAKOSAVVAS, 2003; TANGERMANN, 2004 uvm.

Da das Agrarabkommen eine Kompromisslosung zwischen den USA und der EU
nach einem langwierigen Verhandlungsmarathon bildete, wurde schon wéihrend
der URUGUAY-Runde die Notwendigkeit fiir weitere Verhandlungen erkannt.
Vor diesem Hintergrund hat man daher die Wiederaufnahme der Gespréche fiir
den Agrarbereich formal im Agrarabkommen festgeschrieben. In Artikel 20 des
URAA verpflichteten sich die Mitgliedstaaten der WTO, die Verhandlungen fiir
eine Weiterentwicklung der Landwirtschaftsliberalisierung nach Beendigung der
Umsetzungsphase des Uruguay-Abkommens zur Jahrtausendwende aufzunehmen.
Dem Artikel 20 des URAA kommt eine wichtige Bedeutung zu, da er die weitere
Fortsetzung des Reformprozesses fiir die Landwirtschaft festschreibt. So heifit es,
dass "in Anerkennung der Tatsache, dass das langfiistige Ziel von schrittweisen
wesentlichen Senkungen von Stiitzungen und SchutzmafSnahmen, die zu einer
grundlegenden Reform fiihren, ein kontinuierlicher Prozess ist, sind die Verhand-
lungen zur Fortfiihrung dieses Prozesses 1999 einzuleiten.” Fir die Fortsetzung
des Reformprozesses wird explizit gefordert, die gewonnenen Erfahrungen bei
der Durchfiihrung des Agrarabkommens von Uruguay und die Auswirkungen
auf den Weltagrarhandel zu beriicksichtigen. Dariiber hinaus sollten auch nicht-
handelsbezogene Anliegen Gegenstand zukiinftiger Verhandlungen werden und es
sollte der Frage nachgegangen werden, welche Verpflichtungen weiterhin notwen-
dig seien, um die oben erwdhnten langfristigen Ziele zu erreichen.

Die 3. Ministerkonferenz der WTO in Seattle 1999 sollte die 9. Welthandelsrunde
zur weiteren Handelsliberalisierung einleiten. Jedoch fehlte zu diesem Zeitpunkt
der Konsens fiir die Agenda einer neuen Handelsrunde. Die Komplexitit der Ver-
handlungsgegenstinde, die unzureichende Vorbereitung und der zu enge Zeitrahmen
lieBen die Konferenz primér scheitern. Es gab starke Meinungsverschiedenheiten
der Teilnehmer beziiglich der zu verhandelnden Themen und groBle Differenzen

 Dieses Phinomen progressiver Zollstrukturen wird mit der Theorie der effektiven Protektion
beschrieben (CORDEN, 1966).
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iiber den Umfang der neuen Liberalisierungen.”” Wihrend die EU auch die Ver-
handlung neuer Themen wie Umweltschutz, Wettbewerbsrecht und Direktinves-
titionen anstrebte, wollten sich die USA nur auf die Themen Handel und soziale
Standards beschranken (RUDISCH, 2002). Obwohl die Agrarfrage in der Vergan-
genheit zu heftigen Kontroversen im GATT gefiihrt und die URUGUAY-Runde
fast zum Scheitern gebracht hat, war der Agrarbereich diesmal nicht urséchlich
fiir den klaglichen Misserfolg des Ministertreffens.

Trotz des Scheiterns der Ministerkonferenz von Seattle wurden die Agrarver-
handlungen losgelost von einer neuen Handelsrunde tatsachlich im Friithjahr 2000
aufgenommen. Die Agrargespriche werden im Rahmen sogenannter "Special
Sessions" abgehalten, wobei die erste Sitzung am 23. Mérz 2000 stattfand. Bis zur
erfolgreichen Initiierung der neunten Handelsrunde sollten fiinf weitere "Special
Sessions" folgen, in denen es in erster Linie um eine Bestandsaufnahme und Re-
flexion der Umsetzung des Uruguay-Agrarabkommens ging. In dieser Phase, die
auch als Orientierungsphase bezeichnet werden kann, erfolgte auch ein erster
Austausch der Verhandlungsziele der Parteien (vgl. KAPITEL 5.4.2).

Waihrend der 4. Ministerkonferenz in Doha auf Katar vom 9. bis 14.11.2001 konnte
mit der Verabschiedung der Ministererkldarung ("Doha Development Agenda'")
die neunte Handelsrunde letztendlich doch eingeleitet und der formelle Rahmen fiir
die Verhandlungen tiber eine Fortentwicklung des WTO-Rechts der darauffolgenden
fiinf Jahren festgelegt werden.*® Mit der erfolgreichen Einleitung der Doha-Runde
wurden die Agrarverhandlungen auch offiziell Bestandteil der Doha-Development-
Agenda.

5.1.3 Die Agenda der Doha-Runde

Die Ziele der Doha-Verhandlungsrunde sind in der Ministererkldrung vom
14. November 2001 festgehalten (WT/MIN(01)/DEC/1). Das generelle Ziel besteht
in der Forderung der Marktintegration durch eine Beschleunigung des weltweiten
Zusammenwachsens der Markte infolge einer zunehmenden Marktdffnung. So
heiBit es in Artikel 1 der Ministererkldrung:

"The multilateral trading system embodied in the World Trade Organization has
contributed significantly to economic growth, development and employment
throughout the past fifty years. We are determined, particularly in the light of the
global economic slowdown, to maintain the process of reform and liberalization
of trade policies, thus ensuring that the system plays its full part in promoting
recovery, growth and development. We therefore strongly reaffirm the principles
and objectives set out in the Marrakesh Agreement Establishing the World Trade
Organiszation, and pledge to reject the use of protectionsm.”

47 Vgl.: BUNDESMINISTERIUM FUR ERNAHRUNG, LANDWIRTSCHAFT UND FORSTEN, 2000b.
8 Unter www.wto.org ist die Ministererklirung unter dem Dokumententitel WT/MIN(01)/DEC/1
nachzulesen.
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Die Agrarthemen werden in den Artikeln 13 und 14 erfasst. Entsprechend der
Ministererklarung von Doha ist "(...) das langfristige Ziel die Etablierung einer
fairer und marktorientierten Handelsordnung durch ein fundamentales Reform-
programm, das verschdrfte Regeln und spezifische Verpflichtungen bei der Stiitzung
und beim Schutz der Mdrkte umfasst, um Beschrdnkungen und Verzerrungen der
Weltagrarmdrkte zu korrigieren und zu vermeiden."

Entsprechend der Erfahrungen und autfbauend auf den bisherigen Errungen-
schaften sind dafiir Kompromisse in den drei Hauptagrarbereichen notwendig.
Dies betrifft eine substantielle Verbesserung des Marktzuganges, sowie die Senkung
bzw. das Auslaufen sdmtlicher Formen von Exportsubventionen und die weitere
Reduktion der handelsverzerrenden internen Stiitzung. Um den Entwicklungsbe-
diirfnissen der Entwicklungslédnder entgegenzukommen, wurde auch "(...) die
spezielle und differenzierte Behandlung der Entwicklungslinder ein integraler
Bestandteil aller Elemente der Verhandlungen" (Artikel 13).

Neben den Agrarthemen wurden zahlreiche weitere Ziele in das Arbeitsprogramm
der Doha-Runde aufgenommen. Das Arbeitsprogramm listet insgesamt 21 Ver-
handlungsthemen. Dazu zéhlen beispielsweise (1) der Zollabbau bei Industriegii-
tern; (2) die weitere Liberalisierung des Dienstleistungssektors; (3) das Festlegen
von Handelsregeln, u.a. bei Anti-Dumping-Verfahren, Regionalabkommen, Fischer-
eisubventionen und Exportkrediten; (4) die Erleichterung von Verwaltungsver-
fahren (trade facilitation), Investitionsschutzregeln, Kartell- und Wettbewerbsregeln
sowie die Transparenz im o6ffentlichen Auftragswesen (Singapurthemen); (5) Umwelt-
themen, u.a. das Verhiltnis multilateraler Umweltabkommen zur WTO und die
Kennzeichnung von umweltfreundlich erzeugten Produkten (Oko-Labelling);
(6) die Sonderbehandlung von Entwicklungslandern; (7) Implementierungsfragen;
(8) geistige Eigentumsrechte (TRIPS), u.a. geografische Herkunftsbezeichnungen,
Zugang der Entwicklungslander zu Medikamenten (Zwangslizenzen) sowie die
Patentierbarkeit biologischer Ressourcen und (9) die Reform des Streitschlich-
tungsmechanismus (Artikel 12-44).

Die Doha-Runde wurde mit einem engen Zeitplan versehen. Die zeitlichen Probleme
der Uruguay-Runde sollten damit vermieden werden. Der Zeitplan gestaltete sich
wie folgt: In einer ersten Phase sollten bis 31. Mérz 2001 die Modalitdten und die
Ziele in den drei Kernbereichen Marktzugang, Exportwettbewerb und interne Stiit-
zung zwischen den Mitgliedsstaaten diskutiert und festgelegt werden. Im Anschluss
daran und in Vorbereitung der 5. Ministerkonferenz in Cancun im September 2003
sollten konkrete Positionen und Offerten der Mitglieder beziiglich ihrer Verpflich-
tungen unterbreitet werden. Zur 5. Ministerkonferenz sollte daraufhin ein umfas-
sendes Konzept vorgelegt werden, um darauf aufbauend den Einigungsprozess ein-
zulduten, welcher nur noch durch die Erarbeitung von Detailfragen gekennzeichnet
sein sollte. Das endgiiltige Verhandlungsergebnis sollte spitestens Ende 2004 ver-
abschiedet werden (Doha-Ministererkldrung; insbesondere Artikel 14 und 45).
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5.1.4 Die Organisation der Verhandlungen

Auf die Bedeutung der Organisation komplexer Verhandlungen wurde in
KAPITEL 2.2.3 eingegangen. So nehmen die Struktur der Verhandlungsabliufe sowie
die angewendeten Entscheidungsverfahren wesentlichen Einfluss auf das Ver-
handlungsgeschehen und dessen Ausgang (FLAMINI, 2002; FATIMA et al., 2003 und
2004). Vor diesem Hintergrund soll an dieser Stelle auf die Organisation und Struk-
tur der Doha-Verhandlungen sowie das Abstimmungsverfahren eingegangen werden.

Die WTO ist eine sogenannte "member-driven"-Organisation, in der die Entschei-
dungen ihrer Mitglieder in den Ministerkonferenzen grundsétzlich nach dem Kon-
sensprinzip getroffen werden (Artikel IX des WTO-Abkommens). Jedes Mitglied,
unabhéngig von GroBe und Entwicklungsstand, verfiigt iiber eine Stimme. Die
Europdische Union, vertreten durch die Europdische Kommission, verfiigt ent-
sprechend der Zahl der EU-Mitgliedstaaten iiber die 27 Stimmen. Konsens ist dann
gegeben, wenn sich kein Mitglied gegen einen Beschlussvorschlag ausspricht. Auf
diese Weise soll die Gleichberechtigung der Mitglieder sichergestellt werden. Kein
Land soll durch die Stimme eines anderen Landes iiberstimmt werden konnen.

Mit dem Konsensprinzip sind sehr hohe Anforderungen an die Entscheidungsfin-
dung gestellt. "Das sich [153] sehr heterogene Lander mit zum Teil stark abwei-
chenden Interessen auf gemeinsame Losungen einigen kénnen, ist eine formidable
Aufgabe" (HAUSER, 2005, S. 73). Da jedem WTO-Mitglied ein Veto-Recht ein-
gerdumt ist, kann die Beschlussfindung sehr langwierigen Prozessen unterliegen.

Abbildung 5.12: Organisation der Doha-Verhandlungen
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Quelle: WTO (2002a und 2008).
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In ABBILDUNG 5.12 ist die Organisationsstruktur der Doha-Verhandlungen darge-
stellt. Das oberste Organ der WTO und damit auch der Verhandlungen bildet die
Ministerkonferenz, welche sich aus den Vertretern aller Mitgliedsstaaten — insbeson-
dere deren Wirtschafts-, Handels- oder Aulenminister — zusammensetzt und mindes-
tens alle zwei Jahre tagt. Im Rahmen der Handelsrunde ist die Ministerkonferenz
das entscheidende Organ und zusténdig fiir die Verabschiedung von Verhandlungs-
ergebnissen. Den Vorsitz der gesamten Verhandlungen hat der "Director General”
inne. Von 1999-2002 iibernahm diese Position der Neuseeldnder Mike Moore,
bevor er im September 2002 von dem Thaildnder Supachai Panitchpakdi abge-
16st wurde. Seit September 2005 hat Pascal Lamy, der ehemalige EU-Handels-
kommissar, die Position des WTO-Direktors inne (WTO, 2008 und 2002a).

Der Ministerkonferenz ist der Allgemeine Rat untergeordnet, der als Bindeglied
zwischen Politik und technischer Umsetzung der Aufgaben fungiert. Der Allge-
meine Rat ist fiir die laufenden Geschéfte sowie die Vorbereitung der Minister-
konferenzen verantwortlich. Fiir die eigentlichen Verhandlungsgeschéfte ist der
Verhandlungsausschuss (TNC: Trade Negotiation Committee) zustindig, ein Gre-
mium, das extra fiir die Umsetzung der Doha-Agenda eingerichtet wurde. Dieses
regelt und koordiniert den gesamten Verhandlungsprozess, stellt geeignete Ver-
handlungsmechanismen bereit und gibt den zeitlichen Fahrplan der Verhandlungen
vor. Als Aufsichtsorgan ist das TNC fiir die Uberwachung der Verhandlungsfort-
schritte zustindig. Die tatsdchlichen Verhandlungsgespriche finden wiederum —
unter der Koordination des Verhandlungsausschusses — in den separaten Fachaus-
schiissen statt. So werden die Agrarthemen im Agrarausschuss separat von anderen
Verhandlungsthemen diskutiert (WTO, 2008; WTO, 2002a). Diese Verhandlungen
finden sowohl in informellen als auch formellen "Special Sessions" unter Leitung
des Vorsitzenden des Agrarausschusses statt, welcher regelmaflig zum Stand der
Verhandlungen an den Allgemeinen Rat Bericht erstatten muss. Dariiber hinaus
kommt dem Vorsitzenden des Agrarausschusses die Aufgabe zu, den Verhandlungs-
prozess dahingehend zu beschleunigen, indem er die Positionen der Teilnehmer
zusammenfasst, gegeniiberstellt, Einigungsvorschlége erarbeitet und als Vermittler
zwischen den Verhandelnden fungiert.

Um eine Transparenz der Verhandlungen zu gewéhrleisten, sind die Verhandlungen
prinzipiell fiir alle WTO-Mitglieder und WTO-Anwirter offen. Entscheidungen
werden jedoch nur von den WTO-Mitgliedern entsprechend des bereits erwéhnten
Konsensprinzips getroffen. Inwieweit eine umfassende Teilnahme aller Nationen
tatsdchlich gegeben ist, sei an dieser Stelle nicht erortert. Es sei darauf verwiesen,
dass aufgrund der hohen Verhandlungsdichte eine entsprechende Delegations-
grofle und Expertise notig ist, um tatséchlich allen Teilverhandlungen beiwohnen
und aktiv mitgestalten zu konnen. Dies gilt nicht nur fiir die permanenten
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Vertretungen in Genf, sonders insbesondere auch fiir die entscheidungsrelevanten
Ministerkonferenzen.*

Die Verhandlungen verfolgen neben dem Konsens- und Transparenzprinzip mit
dem "Single-Package-Ansatz" einen weiteren wichtigen Verhandlungsgrundsatz.
Demnach kénnen im Rahmen einer WTO-Ministerkonferenz Verhandlungser-
gebnisse nur als ein Gesamtpaket verabschiedet werden. Solange nicht alle Mit-
glieder den Beschlussvorlagen der 21 Verhandlungsthemen zugestimmt haben, gilt
nichts verbindlich vereinbart. Verhandlungsfortschritte in einzelnen Verhandlungs-
punkten kdnnen nicht separat verabschiedet und damit nicht frithzeitig gesichert
werden. Mit derzeit 153 Mitgliedsregierungen ist dies ein ehrgeiziges Unterfangen.
"Solange es nicht gelingt, ein Verhandlungspaket zu schniiren, das (...) fiir alle
Gruppen jeweils Elemente enthdlt, die im Vergleich zum Status Quo einen deut-
lichen Fortschritt bringen, ist eine Einigung sehr schwierig" (HAUSER, 2005).

Durch die Bereitstellung einzelner Verhandlungsausschiisse wird ein separates Ver-
handeln der Themenblocke ermdglicht. Ein simultanes bzw. sequentielles Verhan-
deln, wie es RAIFFA et al. (2002) und FATIMA et al. (2004) vorschlagen, stellen auf-
grund der Fiille an Verhandlungsgegenstinden keine praktikablen Alternativen dar.

In den Agrarverhandlungen werden die drei gro3en Themenblocke "Marktzugang,
Exportwettbewerb und Interne Stiitzung" in einem Ausschuss verhandelt. Hier ist
zu beobachten, dass die Agrarthemen zwar vorrangig simultan verhandelt werden
sollen, also sdamtliche offene Fragen auf dem Tisch liegen. Jedoch hat sich her-
ausgestellt, dass oftmals doch eine Separierung der Themenblocke stattfindet.
Insbesondere in der wichtigen Verhandlungsphase iiber die Modalititen (Mérz
2002-Mérz 2003) wurde nach dem Prinzip "pillar-by-pillar" vorgegangen (WTO,
2004).

In den ersten Meetings wurden zunéchst Themen des Exportwettbewerbes diskutiert
(3.-4. Juni 2002; 17.-18. Juni 2002 und 20. Juni 2002), anschlieBend Themen des
Marktzugangs (29.-30. Juli 2002, 4.-5. September 2002 und 6. September 2002) und
letztlich Themen des Marktzugangs (23.-25. September 2002 und 27. September 2002)
(WTO, 2004). Laut WTO-Angaben hatte dieses separierte Vorgehen den groflen Vor-
teil, dass jedem Verhandlungsblock individuell groere Aufmerksamkeit geschenkt

* Der Blick in die Teilnehmerliste der Doha-Ministerkonferenz zeigt groBe Unterschiede der
Delegationsgrofien zwischen den Landern auf. So nahmen 498 Delegierte der EU, allein
davon 75 aus Frankreich und 43 aus Deutschland bei den Verhandlungen teil. Die USA
waren mit 51, Kanada mit 62 und Japan mit 161 Delegierten vertreten. Dem entgegen waren
die offiziellen Vertreter vieler siidamerikanischer und afrikanischer Nationen diinn besetzt.
Zum Beispiel: Argentinien 14, Venezuela 12, Uruguay 9, Ecuador 9, Peru 7, Bolivien 6,
Paraguay 5, Namibia 9, Ghana 6, Mali 3, Dominica 2. (Angaben entsprechend der WTO List
of Representatives WT/MIN(01)/INF/15/Rev.l vom 11. Dezember 2001). Eine &dhnliche
Struktur weisen die permanenten Vertretungen der Staaten in Genf auf. In 2001 waren fiir
die EU 18, USA 14, Japan 23, Siidkorea 16 Représentanten in Genf vertreten, wiahrend viele
Lénder gar keine Vertretungen in Genf haben (JAWARA, KwA, 2004).
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werden konnte, was zu einer grofleren Verstindigungstiefe der Teilnehmer beige-
tragen hat (WTO, 2004).

Ein separates Verhandeln ist vor allem bei dem Verhandlungsblock "Exportwett-
bewerb" zu beobachten. Die inhaltliche Auseinandersetzung mit den dazugehdrigen
Verhandlungsinhalten erfolgte ohne eine Verflechtung mit den landwirtschaftli-
chen Themen des "Marktzugangs" bzw. der "internen Stiitzung". Wie an spéterer
Stelle noch gezeigt werden wird, hat bei der Aushandlung exportwettbewerbs-
relevanter Fragestellungen kein offensichtlicher "Handel" auBerhalb dieses
Themenblockes stattgefunden.

Dieses Vorgehen ermdglicht es, den Verhandlungsbereich "Exportwettbewerb"
isoliert einer Verhandlungsanalyse zu unterziehen.

5.1.5 Die Verhandlungsgegenstande

Mengen- und Preisregulierungen sind staatliche Moglichkeiten zur Beeinflussung
von Marktergebnissen. Das agrarpolitische Spektrum reicht hier von einer Zoll-,
Besteuerungs- und Subventionspolitik bis hin zu einer Preispolitik und direkten
mengensteuernden Eingriffen. Um der Verzerrung der Weltagrarmirkte entgegen-
zuwirken, ist es daher notwendig, agrarpolitische Instrumente mit mengen- und
preisverzerrenden Auswirkungen zu unterbinden.

Dementsprechend bilden — wie bereits bei der Uruguay-Handelsrunde — drei
wesentliche Kernbereiche die Schwerpunkte der Agrarverhandlungen. Die Eck-
pfeiler dieses "Triangels" sind 1) der Exportwettbewerb, 2) der Marktzugang und
3) die interne Stiitzung (ABBILDUNG 5.13). Neben diesen klassischen Verhandlungs-
bereichen wird in Artikel 13 der Ministererkldrung der Verhandlungsauftrag um
zwei weitere Themen ergénzt. Dazu zdhlen zum einen 4) die spezielle und differen-
zierte Behandlung der Entwicklungslédnder und ihrer Bediirfnisse sowie 5) die
Beriicksichtigung der nicht-handelsbezogenen Anliegen.

Abbildung 5.13: Kernbereiche der WTO-Agrarverhandlungen
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Quelle: Eigene Darstellung. WT/MIN(01)/DEC/1; Artikel 13.
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Im Folgenden wird ein Uberblick iiber die einzelnen Themen dieses Verhandlungs-
pentagons gegeben.”

5.1.5.1 Marktzugang

Die Verhandlungen beziiglich des Marktzugangs umfassen grob zwei Bereiche.
Dies sind einerseits die Bedingungen fiir die Reduktion von Zollen und die Aus-
weitung von Quoten. Entsprechend der Zollstruktur nach der Implementierung
des Agrarabkommens besteht, wie bereits in KAPITEL 5.1.2 verdeutlicht wurde,
ein hoher AuBlenschutz vieler Agrarmérkte mit einem hohen Durchschnittszollsatz
sowie einer progressiven Zollstruktur, welche durch Megatarife in sensiblen Pro-
duktkategorien und geringen Z6llen fiir weniger sensible Agrargiiter gekennzeichnet
ist. Dartiber hinaus ist eine Verzerrung dahingehend gegeben, als dass stark ver-
arbeitete Produkte tiberdurchschnittlich geschiitzt werden. Ziel der Verhandlungen
ist es, eine effektive Zollreduktion herbeizufiihren, welche alle Produkte umfasst
und eine Anderung der Zollstruktur ermdglicht. Im Interesse eines ungehinderten
und transparenten Handelsverkehrs ist es von grofler Bedeutung die Abkopplung
von Inlandsmérkten vom Weltmarkt tendenziell aufzulésen, um so die Instabilitidten
auf dem Weltmarkt zu mildern.

Die Verhandlungen iiber den Marktzugang verlaufen sehr schwierig. Hier gibt es
vergleichsweise die grofiten Verhandlungsschwierigkeiten und den geringsten Fort-
schritt. Ein mithsamer Verhandlungspunkt war die Festlegung einer Zollreduktions-
formel. Diskutiert wurden verschiedene Methoden und ihre Auswirkungen im
Hinblick auf die vereinbarten Ziele einer effektiven Zollreduktion. Die EU befiir-
wortete lange Zeit eine lineare Zollsenkungsformel. Diese Position stief3 jedoch auf
groflen Widerstand. Zwar kann mit einer solchen Methode das mittlere Zollniveau
gesenkt werden, jedoch bleibt das Problem der Zollkompression ungelost. Die USA
und viele Entwicklungs- und Schwellenlédnder dringten daher auf die Anwendung
der Schweizer Formel®', eine progressive Zollreduktionsmethode, mit welcher
hohere Zolle stirker gekiirzt werden als niedrigere Zdlle und damit eine schnellere
Harmonisierung der Zollstruktur erreicht werden kann.* Die Kompromisslosung
im Rahmen des Juli-Abkommens 2004 (Paragraph 29) sieht nun die Anwendung
einer gemischten Formel ("banded approach") vor.”> Nach dieser Stufenformel

> Einen guten Uberblick iiber die Verhandlungsinhalte liefert: WTO (2004): WTO Agricultural
Negotiations: The issues and where we are now. Dariiber hinaus sind die Verhandlungsin-
halte und Fortschritte in folgenden offiziellen WTO-Dokumenten festgehalten: TN/AG/6;
TN/AG/W/1/Rev.1; Annex A of JOB(03)/150/Rev.2; WT/GC/W/535.

Die Schweizer Formel wurde erstmals in den 70er Jahren in der Tokio-Runde als Methode
zur Senkung der Industriezolle von der Schweiz eingebracht. In den aktuellen Agrarverhand-
lungen zdhlt die Schweiz jedoch nicht zu den Befiirwortern dieser Formel (WTO, 2004).

52 Zu den Reduktionsmethoden der Agrarzolle siche WTO (2003b und 2004). Zur allgemeinen
Erlduterung von Zollsenkungsmethoden im Rahmen der WTO siche TN/MA/S/3/Rev.2
und KAMENEV und KLEIN (2009).

Das Juli-Rahmenabkommen von 2004 ist ein Modalititenpapier und fasst den Verhandlungs-
stand zu diesem Zeitpunkt zusammen (WT/GC/W/535).

51

53



96 1ldiko Lajtos

werden die Zolle entsprechend ihrer Hohe klassifiziert und mit unterschiedlichen
Zollsenkungsraten versehen. Die gro3e Uneinigkeit besteht jedoch seither in der
Festlegung der Zollbandbreiten sowie der Zollsenkungsraten innerhalb der Band-
breiten. Wéahrend die USA auf eine Senkung der hochsten Zélle um 90 Prozent
driingt, gesteht die EU bisher nur eine maximale Senkung um 60 Prozent ein. >*

Weitere Zugestindnisse konnten im weiteren Verhandlungsverlauf bis Herbst 2009
nicht bewirkt werden. Aufgrund der Konzessionen, die seitens der EU im Bereich
des Exportwettbewerbs im Laufe der Verhandlungen eingerdumt wurden, hat die
EU in den Verhandlungen iiber den Abbau der Agrarzdlle eine zuriickhaltende
Position eingenommen. Es ist zu beobachten, dass eine héhere Zollsenkung im
Agrarbereich nur durchzusetzen ist, wenn im auflerlandwirtschaftlichen Bereich,
vor allem seitens der aufstrebenden Entwicklungs- und Schwellenlédnder, ebenfalls
Zugestandnisse eingerdumt werden. "Der Schliissel fiir eine erfolgreiche Doha-
Runde liegt nicht bei Briissel und auch nicht bei den Agrarthemen, sondern bei den
Léndern, die —wie die USA, Brasilien und Indien — ein Angebot bei den Industriezollen
und den Dienstleistungen vermissen lassen” (PETER MANDELSON, 23. Juni 2006).55

5.1.5.2 Interne Stitzung

Hierunter versteht man die nationalen Transferleistungen zugunsten des Agrar-
sektors. Gemaf ihrer Auswirkungen auf die landwirtschaftliche Produktion und
demzufolge auf den Handel, werden drei Subventionstypen in Form von Boxen
klassifiziert. Hierbei handelt es sich um die Amber Box, Blue Box und Green Box.

Entsprechend des Artikels 6 des URAA werden der Amber Box produktionsge-
bundene direkte Unterstiitzungsmalinahmen zugeordnet, welche als sehr handels-
verzerrend eingestuft und demzufolge vorrangig abgebaut werden sollen. Dazu
zdahlen Preisstiitzungspolitiken, wie beispielsweise die Preisstlitzungen iiber die
Marktordnungspreise der Européischen Union sowie direkte Subventionen, die an
die landwirtschaftliche Produktionsmenge gekoppelt sind.

Die Reduktionsverpflichtungen des URAA beruhen auf dem AMS (Total Aggregate
Measurement of Support). Das AMS ist ein Gesamtindikator, der es ermdglicht,
die verschiedenen Stiitzungsmafinahmen einheitlich darzustellen und verschiedene
Formen von Stiitzungsmafinahmen, die Auswirkungen auf die Erzeugung und den
Handel haben, miteinander zu vergleichen. Das AMS enthdlt Marktpreisstiitzungen,
nicht-ausgenommene Direktzahlungen und andere Subventionen, die nicht von
der Senkungspflicht ausgenommen sind. Die Marktpreisstiitzung ergibt sich aus
der Differenz zwischen einem festgelegten ausldndischen Referenzpreis und
dem angewendeten amtlich geregelten internen Preis multipliziert mit der durch

** Die Angaben beziehen sich auf das US-Proposal vom 10. Oktober 2005 (OFFICE OF THE UNITED
STATES TRADE REPRESENTATIVE, 2005) sowie dem EU-Proposal vom 28. Oktober 2005
(vgl. EUROPAISCHE KOMMISSION, 2005a).

35 Rede von Handelskommissar PETER MANDELSON am 23. Januar 2006 zum Thema "Die
Handelspolitik der EU nach Hongkong", Haus der Deutschen Wirtschaft, Berlin.
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den angewendeten amtlich geregelten Preis erzielbaren Erzeugermenge (Artikel 1, 6
sowie Anhang 3,4 URAA).

Blue Box: Dieser Kategorie werden staatliche Direktzahlungen zugeordnet, die an
die Produktion — Fldche oder Tierzahl — gebunden sind, also nur fiir bestimmte
Tierzahlen gelten oder an bestimmten Flachen und Ertrage gebunden sind. Die
handelsverzerrenden Effekte werden hier gering eingestuft, da die Subventionen
an eine Produktionsbegrenzung gekoppelt sind (Paragraph 5, Artikel 6 URAA).
Im URAA wurden daher keine mittelbaren Beschrankungen der Blue Box Maf-
nahmen vereinbart. Als Beispiele fiir Blue Box Maflnahmen konnen die Preisaus-
gleichszahlungen im Rahmen der EU-Agrarreform (Agenda 2000) und die "defi-
ciency payment"-Zahlungen™ in den USA genannt werden.

Zu den Green Box-Mallnahmen zéhlen staatliche Hilfen, die nicht an die Produk-
tion gekoppelt sind und den Handel daher nicht tangieren. Sie sind daher frei von
Abbauverpflichtungen. Beispiele sind die Maflnahmen zur Anpassung der Agrar-
strukturen, Ausgleichszahlungen fiir Umweltauflagen, Ausgleichszahlungen fiir
benachteiligte Gebiete, Hilfen bei Naturkatastrophen, Ausgaben fiir Forschung,
Ausbildung und Beratung.

In den aktuellen Doha-Verhandlungen liegt die groBe Aufmerksamkeit in der
weiteren Reduzierung der handelsverzerrenden Stiitzungsmafinahem der Amber
Box. Die hauptséchliche Differenz besteht darin, ob die Amber Box-MafBinahmen
vollkommen abgebaut oder schrittweise gesenkt werden sollen sowie die konkrete
Reduktionsmethode. Dartiber hinaus wird auch der Frage nachgegangen, inwieweit
Blue Box-Maflnahmen doch handelsverzerrende Effekten haben und eine Aus-
nahme der Abbauverpflichtungen damit gerechtfertigt ist. Einigkeit besteht ledig-
lich bei der Ausrichtung der Green Box-Mallnahmen (WTO, 2004).

5.1.5.3 Exportwettbewerb

Politische Instrumente, die direkt den Exportwettbewerb tangieren haben zu einem
besonderen Disput zwischen den WTO-Mitglieder beigetragen. "Export support
policies are routinely regarded as the most trade-distorting agricultural policies
because they directly effect world commodity prices and operate countercyclically"
(BEIERLE, 2002, S. 1096). Die offensichtlichste Form der Exportstiitzung ist die
Gewdhrung von Exportsubventionen. Sie sind daher im Rahmen des GATT von
Beginn an generell verboten (GATT, Artikel XVI, Abschnitt B). Der Agrarsektor
bildet hier jedoch die einzige Ausnahme. Exportsubventionen werden Exporteuren
gewihrt, um die Differenz zwischen dem Inlandspreis und dem Weltmarktpreis
auszugleichen. Dies ist dann nétig, wenn der Inlandspreis aufgrund von Import-
z06llen oder der Gewéahrung von Mindestpreisen, iiber dem Weltmarktpreis liegt
und inlédndische Produkte auf dem Weltmarkt nicht wettbewerbsfahig sind.

3% Deficiency Payments sind Subventionen, die den Produzenten gezahlt werden, um die Diffe-
renz zwischen dem angestrebten Erzeugerpreis und dem Marktpreis auszugleichen. Sie
finden tiberwiegend auf dem US-Getreidemarkt Anwendung (GOODE, 2003).
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Aufgrund der Mengeneffekte, die mit einer Zoll- und Preispolitik verbunden sind,
ist der Absatz auf dem Weltmarkt aber wichtig, der jedoch nur mit staatlichen
Exportférderungsmafinahmen verwirklicht werden kann. Die politische Motivation
fiir die Gewéhrung von Subventionen ist somit allokativer und distributiver Art.
Da Weltmarktpreise Schwankungen ausgesetzt sind, werden Exportsubventionen
variabel gewihrt. Somit wirken sie nicht nur destabilisierend auf die Weltméarkte
und Weltpreise, sondern sind dariiber hinaus durch eine hohe Intransparenz ge-
kennzeichnet (KOESTER, 2005; HENRICHSMEYER, WITZKE, 1994).

25 WTO-Mitgliedern ist die Gewédhrung von Exportsubventionen im Rahmen
des Uruguay-Agrarabkommens gestattet worden, jedoch unter der Auflage, diese
zu reduzieren (Artikel 9, URAA). Die dazugehorigen Lénder sind in der ABBIL-
DUNG 5.14 aufgefiihrt, sowie die Anzahl der Produkte, die subventioniert werden
diirfen.

Abbildung 5.14: Erlaubnis von Agrarexportsubventionen gemalR URAA:
Lander und Anzahl subventionierbarer Produkte

Land Produktanzahl
Australien 5
Brasilien 16
Bulgarien 44
Europaische Union 20
Indonesien 1
Island

Israel 6
Kanada 11
Kolumbien 18
Mexiko 5
Neuseeland 1
Norwegen 11
Panama 1
Polen 17
Ruménien 13
Schweiz/Liechtenstein 5
Slowakische Republik 17
Stidafrika 62
Tschechische Republik 16
Tiirkei 44
Ungarn 16
Uruguay 3
USA 13
Venezuela 72
Zypern 9
Insgesamt 428

Quelle: TN/AG/S/8 (2002).
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Diese Angaben lassen jedoch keine Schlussfolgerung iiber die tatséchliche Gewah-
rung von Exportsubventionen zu. Der Grofiteil der tatsdchlich gewéhrten Agrar-
exportsubventionen entféllt nimlich nur auf die Lander der Europdischen Union.
Der Anteil der Europdischen Union an den weltweiten Exportsubventionen fiir
landwirtschaftliche Erzeugnisse betrédgt circa 90 Prozent (ABBILDUNG 5.15). Von
den Reduktionsverpflichtungen im Rahmen des URAA war die EU daher am
stirksten betroffen. Doch auch nach der Implementierungsphase ist die Hohe der
Agrarexportsubventionen mit ca. 5,5 Milliarden Euro (1999) sehr hoch und Grund
fiir eine weitere Auseinandersetzung im Rahmen der WTO-Verhandlungen. Um
dem Verhandlungsauftrag von Doha gerecht zu werden, ist die Aushandlung weite-
rer Senkungsschritte notwendig. Da dieses Verhandlungsthema in erster Linie
die EU tangiert, ist sie in diesem Verhandlungsbereich einer der wichtigsten Ver-
handlungsakteure. Ein Verhandlungsergebnis kann nur durch Zugesténdnisse seitens
der EU erzielt werden.

Abbildung 5.15: Gewéhrte Exportsubventionen in 1999
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Quelle: USDA Economic Research Service: WTO Agricultural Trade Policy Commitments
Database: WTO Export Subsidy Notifications (Stand 2006).

Bisher sind Exportsubventionen die einzige Form der Exportférderung, die im
WTO-Agrarabkommen streng reglementiert wird. Andere Formen der Exportfor-
derung unterliegen bislang keinen WTO-Restriktionen. Dazu zdhlen 1) Export-
kredite, Exportkreditgarantien und Versicherungsprogrammen sowie 2) Nahrungs-
mittelhilfe und 3) staatliche Handelsunternehmen.

1) Exportkredite, Kreditgarantien und Versicherungsprogramme sind Instrumente,
die hauptséchlich von den USA eingesetzt werden. So gewéhrten die USA in den
Jahren 1995-1997 durchschnittlich Exportkredite im Umfang von 3 Milliarden USD,
1998 sogar 4 Milliarden US-Dollar (OECD, 2000). Im Rahmen der US-Export-
kreditprogramme®’ werden giinstige Kredite und Kreditgarantien an das Ausland

37 U.S. Export Credit Guarantee Program.



100 1ldiko Lajtos

— vor allem auch Entwicklungsldndern — vergeben. Mit der Forderung von Krediten
soll der Handel mit den Importldndern, die auf Kredite zur Finanzierung ihrer
Importe angewiesen sind, sichergestellt werden. Dieses Vorgehen dient insbesondere
dem Zweck der Absatzsicherung US-amerikanischer Agrarprodukte. Die EU sieht
in diesem Vorgehen einen starken Eingriff in den Exportwettbewerb, da dadurch
finanzielle Konditionen flir den Import auf einem Niveau unterhalb der tatsdchlichen
Marktpreise eingerdumt werden. Sie forderte daher bereits in der Uruguay-Runde
die Einbeziehung dieser Maflnahmen in das multilaterale Regelwerk. Die Abwehr-
haltung der USA war in diesem Punkt groB3. "In the URAA negotiations, the United
States managed to avoid WTO disciplines on export credits" (BEIERLE, 2002,
S. 1097). So gelang es der EU zwar nicht, eine Einschrankung von Exportkrediten
und Kreditgarantien zu bewirken. Allerdings konnte durchgesetzt werden, Export-
kredite als eine Form von Exportsubventionen im Agrarabkommen zu definieren.
Damit wurde eine wichtige Grundlage fiir eine Wiederaufnahme dieses Verhand-
lungspunktes zu einem spéteren Zeitpunkt geschaffen. "The EU has raised it [export
credits ] as an issue fort the next round” (MATTHEWS, 2000). So heifit es im Artikel 10
Absatz 2 des Agrarabkommens: "Die Mitglieder verpflichten sich, international
abgestimmte Disziplinen zu erarbeiten, die die Bereitstellung von Exportkrediten,
Exportkreditgarantien oder Versicherungsprogrammen regeln (...)."

2) Nahrungsmittelhilfe ist ein weiteres Thema, welches dem Verhandlungsbereich
des Exportwettbewerbs zugeordnet wird. Die Nahrungsmittelhilfe ist ein sensibles
Thema, da es in erster Linie ein wichtiges Instrument zur Sicherstellung der Lebens-
mittelversorgung in den drmsten Landern dieser Welt ist. Nichts desto trotz besteht
eine grofle Tendenz zum Missbrauch der Nahrungsmittelhilfe als Produktions- und
Handelsinstrument. So kdnnen unter dem Namen der Nahrungsmittelhilfe Produk-
tionsiiberschiisse abgesetzt werden und gleichzeitig Mérkte erobert werden. Insbe-
sondere der USA wird ein missbrauchliches Verhalten bei der Gestaltung ihrer
Nahrungsmittelhilfe vorgeworfen. Produktionsiiberschiisse werden in den USA
héaufig im Rahmen der Nahrungsmittelhilfe abgesetzt. So wurden in der Periode
1999-2000 mehr als die Halfte der US-Weizenexporte iiber dieses Instrument ver-
duBert (BEIERLE, 2002). Dieses Vorgehen wird von der Europdischen Union stark
kritisiert. So duBerte sich EU-Agrarkommissar Franz Fischler beispielsweise bei
einem Treffen mit Agrarsekretéirin Ann Veneman am 17. Mai 2001 in Washington
DC sehr kritisch beziiglich der Ausgestaltung der US-Nahrungsmittelhilfe. Er sagte
"some forms of aid are more designed to get rid of over-production. (...) a his-
tory of U.S. food donations show that when commodity prices are low U.S. food
aid is going up automatically. (...) so the upcoming round of negotiations for
new, world trade rules should seek to discipline food aid that it is aid and not
dumping of surpluses." (INSIDE US TRADE, 18 May 2001).

3.) Das letzte Thema im Bereich des Exportwettbewerbs bezieht sich auf staatliche
Handelsunternehmen, wie beispielsweise Exportmonopole. Diesen werden ebenfalls
wettbewerbsverzerrende Effekte nachgesagt, da sie durch exklusive Handelsrechte
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Marktmacht aufbauen kdnnen. Durch diese marktbeherrschende Stellung kénnen
wettbewerbswidrige Praktiken wie Preisdiskriminierung, Preispooling und Quer-
subventionierung, aber auch die engen Verbindungen zu staatlichen Stellen, die
Handelsbedingungen verfélschen. Die EU und USA kritisieren hier insbesondere
die Exportmonopole einiger Cairns-Staaten, z.B. die marketing boards fir Weizen
in Kanada und Australien sowie fiir Milch in Australien. Um diesem Missbrauch
zu begegnen, ist dieses Thema ein weiterer wichtiger Verhandlungsgegenstand der
Doha-Agrarverhandlungen.

Dass neben dem Verhandlungsschwerpunkt der Agrarexportsubventionen auch die
drei Themen Exportkredite, Nahrungsmittelhilfe und staatliche Handelsunterneh-
men auf die Agenda der Doha-Runde gesetzt wurden, ist auf das dringende Verhal-
ten der EU im Vorfeld und wéhrend der 4. Ministerkonferenz zuriickzufiihren. So
heiBit es in der Ministererkldrung von Doha im agrarrelevanten Artikel 13 "(...)
we commit ourselves to comprehensive negotiations aimed at: (...) reductions, with
a view of phasing out, of all forms of export subsidies.” Mit dieser Formulierung
gelingt es, neben dem Verhandlungsschwerpunkt iiber den Abbau der Exportsubven-
tionen auch alle anderen zur Diskussion stehende exportwettbewerbsverzerrenden
MalBnahmen dem Verhandlungspaket anzuschlieen. Dieses umfasst nicht nur das
Thema Exportkredite, -garantien und Versicherungen sondern schlie3t auch die
MaBnahmen der Nahrungsmittelhilfe und staatlicher Handelsunternehmen mit ein.

5.1.5.4 Nicht-handelsbezogene Anliegen und die Sonderbehandlung der
Entwicklungslander

Nicht-handelsbezogene Anliegen umfassen Fragen der Behandlung von Ver-
braucherschutz-, Umwelt- und Tierschutzstandards. Dies betrifft im Besonderen
die Nahrungsmittelsicherheit, die Sicherung geographischer Herkunftsangaben und
Fragen des Labellings, Umweltschutz, lindliche Entwicklung und Minderung
von Armut. Die Europédische Union dringt hier auf eine Berlicksichtigung dieser
Fragestellungen in den Agrarverhandlungen, wobei dies eine grofle Skepsis bei den
Verhandlungspartnern auslost, die in diesem Zusammenhang eine Zunahme han-
delsverzerrender Restriktionen befiirchten (WTO, 2004).

Den letzten Verhandlungsschwerpunkt entsprechend der Agenda bildet die spezielle
und differenzierte Behandlung der Entwicklungslinder. Zwei Drittel der WTO-
Mitglieder sind Entwicklungsldnder. Als Entwicklungsrunde deklariert, muss den
Interessen und Bediirfnissen der Entwicklungslidnder in der Doha-Runde eine be-
sondere Aufmerksamkeit zu teil werden. Dies betrifft die Aushandlung von Vor-
zugsbedingungen fiir den Warenverkehr mit Industrieldndern sowie die Konditionen
ihrer Zoll- und Subventionssenkungsverpflichtungen (WTO, 2004).
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5.1.6 Die Verhandlungsakteure

Die Welthandelsorganisation ist das einzige multilaterale Verhandlungsforum
zur Ausgestaltung der internationalen Handelspolitik. Aktuell misst sie 153 Mit-
gliedsstaaten. Die Mitgliedszahlen sind insbesondere in den letzten 20-30 Jahren
explodiert, wie der ABBILDUNG 5.16 zu entnehmen ist, wobei diese Erhhung
auf eine zunehmende Aufnahme der Entwicklungsldnder zuriickzufiihren ist. Drei
Viertel der WTO-Mitglieder zahlen gegenwirtig zu den weniger entwickelten Lan-
dern der Welt (WTO, 2008). Mit dieser globalen Mitgliederstruktur integriert die
WTO Lander hochst unterschiedlicher GroBe und stark abweichenden Entwick-
lungsstand. Diese Heterogenitét spricht sich in den unterschiedlichen Interessen
und Bediirfnissen der Staaten aus.

Abbildung 5.16: Mitgliederzahl des GATT/der WTO zu den jeweiligen
Handelsrunden
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Quelle: Eigene Darstellung. WTO (2008a).%®

Die multilaterale Handelsdiplomatie basiert in erster Linie auf dem Wirken der
Vereinigten Staaten nach dem Zweiten Weltkrieg. In der Ara des GATT ist eine
klare Fiithrerschaft der USA in den Handelsgesprachen auszumachen (Deutsch,
2001). Aufgrund ihrer Grof3e zéhlt die Européische Union neben den USA zu den
wichtigsten Verhandlungsparteien. Zweifelsfrei ist eine starke Dominanz der grofien
Handelsnationen in den multilateralen Verhandlungen gegeben. Mit 10 und 12 Pro-
zent Anteil an den gesamten Weltagrarexporten sind die EU und die USA die fiih-
renden Handelsnationen. In ABBILDUNG 5.17 ist eine Ubersicht iiber die bedeu-
tendsten Agrarexporteure gegeben. Die Dominanz der EU und der USA im Welt-
agrarhandel ist deutlich zu ersehen. Aufgrund ihrer hohen Handelsanteile kommt

% Die aktuelle Mitgliedschaft wird auf der Webseite der WTO unter www.wto.org bereitge-
stellt und aktualisiert. Die Angaben fiir die Doha-Runde beziehen sich auf den Stand im
September 2009. Die Doha-Runde wurde urspriinglich mit 142 Mitgliedern begonnen.
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ihnen in den Verhandlungen eine wichtige Rolle zu. Entsprechend ihrer Export-
interessen haben sie einerseits ein besonders grof3es Interesse daran, den Zugang
zu auslidndischen Absatzmérkten zu verbessern und ihre Anteile an den Weltagrar-
mérkten zu sichern. Andererseits stehen jedoch ihre Agrarpolitiken unter direkter
Beobachtung der Handelspartner, da aufgrund ihrer Groe die Effekte auf den
Weltmérkten deutlich spiirbar sind.

Abbildung 5.17: Anteil des Agrarexportes am gesamten Weltagrarhandel
der fihrenden Agrarexportnationen fur 2001
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Quelle:  WTO (2002b).

Anm.: * Es wird hier nur der EU-15 Handel mit Drittlindern betrachtet. Bei Beriicksichtigung
des EU-Binnenhandels erhoht sich der Anteil der EU-Agrarexporte am Weltagrar-
handel auf 39 Prozent.

Die vergangenen Handelsrunden wurden stark von den Interessen der EU und
den USA dominiert. Die Verhandlungen wurden weitestgehend untereinander
ausgetragen (SCHOTT und WATAL, 2000). Mit der deutlichen Zunahme der Mit-
gliedsldnder und der damit verbundenen Zunahme der Heterogenitdt der Interessen
hat sich jedoch diese bipolare Verhandlungsstruktur verschoben. In der Uruguay-
Runde konnte dies bereits durch das Wirken der Cairns-Koalitionsgruppe beobach-
tet werden. In erster Linie ist es jedoch ein Phinomen der Doha-Runde, dass sich
die Staaten vermehrt in Koalitionen vereinigen. Vielen Entwicklungslédndern, die
in der Vergangenheit lediglich eine stille Mehrheit gestellt haben, ist es gelungen,
sich besser zu organisieren, um gemeinsam ihren Interessen eine Stimme zu ver-
leihen. Insbesondere das unzureichende Agrarabkommen der Uruguay-Runde hat
unter ihnen im Nachhinein groBe Kritik ausgelost und die Formierung neuer Koali-
tionen begiinstigt.
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An erster Stelle ist die G-20 Koalition® zu nennen, eine lose Gruppe von Ent-
wicklungs- und Schwellenldndern unter der Fithrung Brasiliens, Indiens und Chinas,
die sich zur Ministerkonferenz in Canctin zusammengeschlossen hat, um ihre offen-
siven Agrarinteressen gemeinsam zu vertreten. Die Gruppe repréasentiert 60 Prozent
der Weltbevolkerung und 70 Prozent der ldndlichen Bevolkerung sowie ein Viertel
der weltweiten Exporte. Daher ist die Sicherstellung von Entwicklungsthemen,
wie die Nahrungsmittelsicherheit, landliche Entwicklung und Existenzsicherung,
ein libergeordnetes Ziel dieser Gruppe (LAJTOS, 2005a). Da die Landwirtschaft
die grundlegenden Weichen fiir die 6konomische Entwicklung dieser Lander stellt
und Grundlage fiir Armutsbekdmpfungsprogramme bildet, dringt die G-20 auf
eine schnelle und weitreichende Liberalisierung der Agrarmérkte durch die Industrie-
staaten, insbesondere der EU. Gleichzeitig vertreten sie jedoch defensive Interessen,
was ihre eigene Handelspolitik angeht. Trotz der starken Heterogenitét ihrer Mit-
gliederstaaten ist es der G-20 gelungen, sich zu einem ernsthaften Gegenspieler der
EU und USA auf dem Gebiet der Agrarpolitik zu entwickeln. Das Scheitern der
Ministerkonferenz in Cancun ist ma3geblich auf das Wirken der G-20 zuriickzu-
filhren. Da ihnen der EU/USA-Vorschlag vom 13. August 2003 zum Abbau der
Agrarsubventionen (EUROPAISCHE KOMMISSION, 2003b) nicht weit genug ging, leg-
ten sie ihr Veto ein und forderten die Einhaltung des Doha-Mandates. (NARLIKAR,
TUSSIE, 2004; DA MOTTA VEIGA, 2005; LAJTOS, 20054).

Neben der G-20 hat sich mit der G-10 eine weitere Koalition bei den Verhand-
lungen etabliert. Diese Gruppe aus zehn Nationen vertritt, unter der Fithrung der
Schweiz, die defensivste Haltung im Agrarbereich.”’ Diese Lénder sind durch
ein hohes landwirtschaftliches Protektionsniveau gekennzeichnet und berufen sich
auf den multifunktionalen Charakter ihrer Landwirtschaft. Aus diesem Grund sind
sie an der Aufrechterhaltung von Zollen sowie Subventionen zum Schutz des
landwirtschaftlichen Sektors und dessen vielfdltigen Funktionen interessiert. Die
Forderungen der USA und der G-20 beziiglich des Abbaus von Zdllen und Sub-
ventionen wurden daher von der G-10 bisher als zu exzessiv und nicht realisierbar
zuriickgewiesen. Gemeinsam présentieren die G-10 Staaten circa ein Achtel des
internationalen Agrarimportes. Thre protektionistische Ausrichtung ist daher vielen
Agrarexportlandern ein Dorn im Auge (LAJTOS, 2005b).

Weitere Koalitionen sind beispielsweise die Afrikanische Union, welche die Interessen
der afrikanischen Staaten vertritt, die G-90, welche sich fiir die Belange der drmsten
Staaten der Welt einsetzt, die G-33, ein Forum defensiverer Entwicklungslénder

¥ Die Koalition formierte sich erstmals zu der 5. Ministerkonferenz in Canctn und verdffentlich-
te am 4. September 2003 ein erstes gemeinsames Positionspapier (WT/MIN(03)/W/6). Zu
den beteiligten Léndern zéhlten neben Indien, China und Brasilien auch Argentinien, Bolivien,
Chile, Costa Rica, Ecuador, El Salvador, Guatemala, Kolumbien, Kuba, Mexiko, Pakistan,
Paraguay, Peru, Philippinen, Stidafrika, Thailand und Venezuela.

Zu den Griindungsmitgliedern 2013 G-10 gehdren die Schweiz, Liechtenstein, Japan, Stidkorea,
Bulgarien, Taiwan, Island, Israel, Norwegen und Mauritius. Die Fithrungsrolle der Gruppe
hat die Schweiz {ibernommen.

60
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unter der Fithrung Indonesiens und der Philippinen, welche sich zum Schutz ihrer
heimischen Agrarmirkte fiir spezifische Schutzinstrumente sensibler Produkte
einsetzen. Die Liste der Koalitionen und Interessengruppen lieBe sich weiter fort-
setzen (ASEAN, Mercosur, Cairns, Caricom usw.). Diese Gruppen zeigen in unter-
schiedlichem Maf3e Initiative in den Verhandlungen. Oftmals vertreten sie nur ein
gemeinsames Anliegen. Nicht selten {iberschneiden sich die Positionen mit denen
anderer Gruppen. Aufgrund der vielen individuellen Interessen fehlt es diesen Koa-
litionen in erster Linie an einer Geschlossenheit und einer Verhandlungsflexibilitit.
Der Zusammenhalt ist oft nicht gegeben. Der Wirksamkeit der meisten Interessen-
gruppen sind somit Grenzen gesetzt.

Abbildung 5.18: Grundeinstellungen der vier wichtigsten Koalitionen

Allgemeine Grundpositionen in den Agrarverhandlungen

G-10 EU USA G-20

gering Liberalisierungsziel hoch

Quelle: Eigene Darstellung.

In ABBILDUNG 5.18 wird eine grobe Einordnung der allgemeinen Grundeinstellun-
gen beziiglich der Liberalisierung der Agrarmérkte fiir die vier wichtigsten Verhand-
lungsgruppen vorgenommen. Sie soll verdeutlichen, dass sich in den Verhandlungen
starke Liberalisierungsbefiirworter auf der einen Seite und Protektionisten auf
der anderen Seite gegeniiberstehen. Zu den defensiv ausgerichteten Gruppen zéhlen
die G-10 und die EU, wobei die G-10 einen stirkeren Widerstand gegen die Libe-
ralisierungsforderungen der Verhandlungspartner ausiibt. Die Gemeinsame Agrar-
politik nimmt in der Européischen Union einen wichtigen Stellenwert ein. Eine voll-
kommene Abkehr der jahrzehntelangen protektionistischen Ausrichtung ist intern
kaum durchsetzbar. Dennoch ist die Reformbereitschaft der EU zur Anderung der
GAP seit Mitte der 90er Jahre zu beobachten. Die Reform der GAP wurde durch
die MacSharry Reform 1992 eingeleitet. Mit der Agenda 2000, welche eine Fort-
setzung dieses Reformprozesses bildete, wurden die Weichen fiir eine neue Han-
delsrunde, insbesondere fiir die Agrargespriche, gestellt. Dies dulerte sich auch in
dem Engagement der EU zur Initiierung der Doha-Runde, nachdem die Minister-
konferenz in Seattle scheiterte. So signalisierte die EU im Vorfeld der Doha-Runde
immer wieder ihre Verhandlungsbereitschaft. Da die Interessen besonders den
nicht-landwirtschaftlichen Bereich betreffen, ist davon auszugehen, dass die EU bis
zu einem gewissen Grad zu weiteren Liberalisierungsschritten bereit ist. Aus die-
sem Grund wird die EU in der Grafik rechts von der G-10 eingeordnet.
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Den eher defensiven Interessen der G-10 und EU stehen die Interessen der Libe-
ralisierungsverfechter gegeniiber. Sowohl die USA als auch die G-20 verfolgen
offensive Liberalisierungsabsichten, wobei eine extremere Haltung der G-20 zuzu-
schreiben ist. Dies begriindet sich darin, dass die G-20 einer Ubereinkunft der
EU-USA im Rahmen der Ministerkonferenz in Cancun widersprochen haben, da
ihnen dieser Kompromiss nicht weit genug ging und damit ein Scheitern der Ver-
handlungen in Kauf genommen haben (WT/MIN(03)/W/6).

Auf der Skala lassen sich die Interessen der EU und der USA daher zwischen die
der G-20 und G-10 einordnen. Fiir die Verhandlungsanalyse ist dies eine wichtige
Beobachtung. In multilateralen Verhandlungen ist es kaum moglich, mit allen Ver-
handlungsparteien gleichzeitig zu verhandeln. Nach den Beobachtungen von
JAWARA und KwA (2004) finden daher viele Verhandlungsgespréiche informell
und in kleineren Gruppen statt. Die Strategie besteht darin, dass sich zunéchst
strategisch wichtige Partner in sogenannten "Green Room Meetings" einigen. Nach
einer solchen Ubereinkunft schlieBt sich die Konsenssuche mit den nichstwichtige-
ren Staaten an usw. JAWARA und KwA (2004) verweisen darauf, dass viele Ge-
sprache im Vorfeld bilateral oder minilateral stattfinden, um Probleme zu 16sen,
bevor andere das Wort bekommen (vgl. ABBILDUNG 5.19). Dies hat den Vorteil,
dass die vom Verhandlungsthema am stirksten betroffenen Verhandlungsparteien
den untereinander bestehenden Interessenkonflikt austragen. Fiir die Verhandlun-
gen im Agrarbereich bedeutet dies, dass sich zundchst die grolen Handelsnationen,
die EU und die USA, in den Kernpunkten einigen miissen. Mit einer gemeinsamen
Ubereinkunft kann dann den Interessen der anderen Parteien begegnet und ein Kom-
promiss zwischen den stark divergierenden Interessen der G-10 und G-20 und
dariiber hinaus bewirkt werden kann.

Abbildung 5.19: Gesprachsstruktur: Multilaterale, minilaterale und bilaterale
Meetings
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fen, offen fiir

alle Mitglieder

Green-Room Ge-
spriche, minilaterale

Konsultationen Bilaterale Konsultationen

Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an JAWARA und KwA (2004) und WTO (2008b).
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5.1.7 Begriundung fir die Analyse der Exportwettbewerbsverhandlungen

zwischen der Européischen Union und den USA

Die sich im KAPITEL 5.2 anschlieende Analyse konzentriert sich auf die Verhand-
lungen iiber den Themenkomplex des Exportwettbewerbs zwischen der EU und
den USA. Folgende Griinde rechtfertigen diese Eingrenzung:

Aufgrund der Komplexitiat der WTO-Verhandlungen ist eine zusammenfas-
sende Betrachtung aller relevanten Verhandlungsthemen und aller Akteure nicht
moglich. Eine Dekomposition des Gesamtprozesses ermoglicht es, eine ent-
sprechende Vereinfachung zu erzielen, um die Prozesskomplexitit zu bewaltigen.
Eine Eingrenzung lédsst sich sowohl nach Themen, Akteuren und der Zeit
vornehmen.

Thematisch lassen sich die Agrarverhandlungen entsprechend der drei grofen
Themenblocke sehr gut abgrenzen. Die Verhandlungen haben gezeigt, dass ins-
besondere der Bereich des Exportwettbewerbs separat verhandelt wurde. Die
Vermischung mit anderen Themenkomplexen ist hier nicht gegeben. Dadurch
ist eine isolierte Betrachtung der Verhandlungen in diesem Bereich gegeben.

Exportwettbewerbsverzerrende Maflnahmen widersprechen dem Geist des
GATT/WTO-Regelwerks. Sie zéhlen zu den politischen Instrumenten, die die
stiarksten Handelsverzerrungen hervorrufen. Bereits in der Uruguay-Runde
genossen die Verhandlungen iiber den Exportwettbewerb oberste Prioritt.
Aufgrund der unzureichenden Ergebnisse nach der Umsetzung des URAA be-
steht ein weiterhin hoher Verhandlungsbedarf zum Abbau exportwettbewerbs-
verzerrender Subventionen.

Die Verhandlungen iiber den Exportwettbewerb sind im Vergleich zu den ande-
ren Themenbereichen am Fortgeschrittensten. Im Dezember 2005 konnte zur
Ministerkonferenz in Hongkong ein Konsens erzielt werden. Zwar ist diese
Einigung solange nicht rechtskriftig, bis die Doha-Runde abgeschlossen ist.
Das Ergebnis der Ministerkonferenz bildet jedoch die Grundlage der weiteren
Verhandlungen. Eine Riicknahme der bis dahin ausgehandelten Ergebnisse im
Nachhinein ist nicht zu erwarten.

Exportwettbewerbsfordernde Mafinahmen werden hauptséchlich von der EU
und den USA angewendet. Um einen Abbau der Exportsubventionen zu erzielen,
sind Zugesténdnisse seitens der EU notig. Zugestindnisse beziiglich des Abbaus
der verbleibenden Formen, wie Exportkredite und Nahrungsmittelhilfe, miissen
von den USA bewilligt werden. Damit zdhlen die EU und die USA zu den
wichtigsten Akteuren innerhalb dieses Verhandlungsbereiches.

Der Interessenkonflikt in diesem Verhandlungsbereich ist in erster Linie
zwischen der EU und den USA auszumachen. Da es sich bei beiden um grof3e
Agrarhandelsnationen handelt, haben sie jeweils ein grofles Interesse an nicht
wettbewerbsverzerrten Méarkten. Die USA kritisieren stark die europédische
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Exportsubventionspolitik, wihrend die EU die exportfordernden Mainahmen
der USA ankreiden. Dieser Interessenkonflikt kann nur durch die betreffenden
Lander geldst werden.

¢ Die Verhandlungsmacht konzentriert sich nicht mehr alleine auf die EU und die
USA, wie durch das Koalitionsverhalten zu erkennen ist. Um einen multilatera-
len Konsens zu erreichen, ist es jedoch wichtig, eine Voreinigung der wichtigsten
Akteure zu erzielen. Ohne die Erarbeitung eines Ubereinkommens zwischen der
EU und den USA ist ein gesamter Verhandlungserfolg undenkbar. Die Eingren-
zung der Analyse auf die Verhandlungen zwischen der EU und den USA macht
dahingehend Sinn.

5.2 Analyse der WTO-Verhandlungen zum Abbau
exportwettbewerbsfordernder Malinahmen unter
Anwendung der Anspruchsanpassungstheorie

Die folgende anspruchsbasierte Analyse beschrinkt sich auf die WTO-Teil-
verhandlungen zum Abbau exportwettbewerbsfordernder Maflnahmen im Agrar-
sektor zwischen der Europdischen Union und den USA. In einem ersten Schritt
ist es notwendig, eine Zuordnung der theoretischen Begriffe zu dieser spezifischen
Verhandlungssituation vorzunehmen. Dies beinhaltet die Bestimmung der Ver-
handlungsinhalte, also die Zielvariablen, die dieser Verhandlung zugrunde liegen.
Da der Konzessionsprozess in mehrdimensionalen Verhandlungen einer Dringlich-
keitsordnung der Zieldimensionen folgt, ist es dariiber hinaus von Relevanz, die
Priorititen der einzelnen Zieldimensionen fiir die Verhandlungsparteien herzuleiten.
Die Dinglichkeitsordnungen ermdglichen eine Konstruktion der Anspruchsanpas-
sungsschemata der Akteure. Anhand dieser Schemata ist es moglich, den Weg des
Interessensausgleichs der konkurrierenden Parteien zu bestimmen. Eine Erklarung
des tatsdchlichen Verhandlungsverlaufes sowie des Verhandlungsergebnisses wird
durch die Ermittlung der verhandlungsrelevanten Anspruchsniveaus der Parteien
ermoglicht.

5.2.1 Die Zieldimensionen

Trotz der vorgenommenen Eingrenzung der Agrarverhandlungen auf den Themen-
bereich "Exportwettbewerb" handelt es sich bei der zu untersuchenden Verhandlung
weiterhin um eine mehrdimensionale Konfliktsituation. Bereits in KAPITEL 5.1.5
wurden die verhandlungsrelevanten Inhalte dieses Themenblockes kurz vorgestellt.
Die Agrarverhandlungen der Doha-Runde kniipfen direkt an die vorangegangenen
Gespriche der Uruguay-Handelsrunde an und sind an die Vereinbarungen des
Artikels 20 URAA gebunden. Die grundlegenden Verhandlungsthemen standen
somit bereits im Vorfeld fest.
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Abbildung 5.20: Die Inhalte der Verhandlungen zum "Exportwettbewerb"

Reduktionsmaf Zeitraum des Gleichbehand-
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ventionen (kurz: nen (kurz: Um- (kurz: Paralleli-
Reduktionshohe) setzungsfrist) tdt)

Quelle: Eigene Darstellung.

In ABBILDUNG 5.20 sind die drei Verhandlungsinhalte bzw. Zieldimensionen
wiedergegeben, die in den Verhandlungen maf3geblich sind. Da die Verhandlungen
direkt an das Ergebnis des URAA ankniipfen, miissen die Gespréche iiber die Re-
duktionshohe der Exportsubventionen sowie dessen Umsetzungsfrist beinhalten.
Dariiber hinaus bekommt eine dritte Zieldimension Aufmerksamkeit. Hierbei handelt
es sich um die Gleichbehandlung aller exportwettbewerbsfordernder Mafinahmen,
insbesondere die Anerkennung der parallelen Behandlung von Exportkrediten und
Versicherungsprogrammen, der Nahrungsmittelhilfe sowie staatlicher Handelsunter-
nehmen. Dieses Verhandlungsthema, welches unter der Bezeichnung "Parallelitit"
in den Verhandlungen behandelt wird, wurde auf Druck der EU auf die Agenda der
Doha-Runde gesetzt (vgl. KAPITEL 5.1.5.3). Diese drei Zieldimensionen wurden
auch in der Ministererkldrung von Doha festgehalten (Artikel 13, WT/MIN
(01)/DEC/1) und bilden damit das offizielle Zielspektrum ab.

Es wird angenommen, dass jede Verhandlungspartei an die Erfiillung dieser Ziel-
variablen gewisse Anspriiche stellt (vgl. KAPITEL 4.2.2). Aufgrund der Mehrdimen-
sionalitdt der Zielvariablen entspricht ein Anspruchsniveau eines Akteurs einem
Biindel von Anspriichen beziiglich dieser Zielvariablen. Es setzt sich somit aus den
Einzelniveaus der Zielvariablen zusammen, wobei jede denkbare Zielkombination
einem Anspruchsniveau entspricht. Ein Anspruchsniveau kann entsprechend der
Zielwerte der einzelnen Zieldimensionen als Vektor beschrieben werden. In diesem
Fall setzt sich ein Anspruchsniveau wie folgt zusammen: Reduktionshohe der Ex-
portsubventionen X, Umsetzungsfrist y, Parallelitit z bzw. (X,y,z). Die Anspruchs-
niveaus lassen sich in einem dreidimensionalen Anspruchsgitter graphisch darstellen.
In ABBILDUNG 5.21 ist ein solches dreidimensionales Anspruchsgitter und bei-
spielhaften Anspruchsniveaus abgebildet. Jede denkbare Kombination der Ziel-
variablen entspricht einem Anspruchsniveau. Diese werden durch die Schnittpunkte
der Zielvariablen in einem Anspruchsgitter abgebildet.
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Abbildung 5.21: Dreidimensionales Anspruchsgitter

Quelle: Eigene Darstellung.

5.2.2 Die Verhandlungsprioritaten und Anspruchsanpassungsschemata der
USA und der Europaischen Union

In eindimensionalen Verhandlungssituationen ist der Anspruchsanpassungs-
prozess nur an die Verdnderung einer Zielvariablen gekniipft. Die Anpassung von
Anspruchsniveaus, die sich aus mehreren Zielvariablen zusammensetzen, erfolgt
entsprechend der Theorie von SAUERMANN und SELTEN (1962) nach folgenden
Regeln:

e Die Anspruchsanpassung erfolgt in kleinen Schritten.

e Die Anspruchsanpassung erfolgt durch Anderung einer einzelnen Zielvariab-
len.

e Die Richtung der Anspruchsanpassung wird durch die Dringlichkeitsord-
nung der Zielvariablen bestimmt.

Es wird angenommen, dass in Entscheidungsprozessen den Einzelzielen eine unter-
schiedliche Prioritdt eingerdumt wird, wobei diese nicht konstant sein muss. Die
Rangordnung der Zielvariablen bestimmt das Anspruchsanpassungsschema. An
jedem Punkt innerhalb des Anspruchsgitters gibt sie an, in welche Richtung der
néchste Anpassungsschritt erfolgen muss bzw. welche Zielvariable ausschlaggebend
fiir die nichste Anpassung ist. Nach SAUERMANN und SELTEN erfolgt die Anpassung
immer nur in kleinen Schritten und in eine Richtung. Anspruchserhdhungen impli-
zieren daher eine Erhohung der wichtigsten Zielvariablen, wéhrend Anspruchssen-
kungen durch eine Senkung der unwichtigsten Zielvariablen vorgenommen werden
(vgl. KAPITEL 3.2.2.1 sowie 4.3).



Die WTO-Agrarverhandlungen der Doha-Runde 111

Der Einigungsprozess in Verhandlungen ist mit einer Anspruchssenkung der
Parteien verbunden. Da davon auszugehen ist, dass im Interesse der Realisierung
der wichtigsten Zielvariable Anspriiche der unwichtigsten Zielvariable aufgegeben
werden, ist es vor allem wichtig, die Verzichtsvariable fiir jedes Anspruchsniveau
zu kennen. Die Verzichtsvariable ist diejenige Zielvariable, die in der Dringlich-
keitsordnung an letzter Stelle steht.

Ist das Anspruchsanpassungsschema eines Verhandlungsakteurs bekannt, ist es
moglich, ausgehend von einem beliebigen Startniveau eine Prognose iiber dessen
Anpassungsweg vorzunehmen. In welcher Reihenfolge und Intensitét die Anspruchs-
anpassung erfolgt, ist dann wiederum von der Lage der eigenen und der gegneri-
schen Anspruchsniveaus sowie dem gegnerischen Konzessionsverhalten abhéngig.

In einem ersten Schritt ist es notwendig, die Anspruchsanpassungsschemata der
beiden Akteure, der EU und der USA, zu ermitteln. Dafiir miissen zunéichst die
jeweiligen Verhandlungspriorititen bestimmt werden. Da eine direkte Befragung
der Verhandlungsparteien diesbeziiglich nicht mdglich ist, wird eine Einschitzung
der Dringlichkeitsordnungen auf indirektem Wege vorgenommen. Folgende Infor-
mationen konnen fiir eine Interpretation herangezogen werden:

o Die agrarékonomische und agrarpolitische Situation der Staaten: Die Ver-
handlungsziele miissen mit den agrardkonomischen Interessen konform sein.
So bedarf beispielsweise eine auf Export ausgerichtete Agrarwirtschaft anderer
multilateraler Regeln als eine binnenmarktorientierte Landwirtschaft (usw.).
In diesem Zusammenhang vermittelt die agrarpolitische Gestaltung der Staaten
wichtige Informationen iiber die verfolgten agrarwirtschaftlichen Ziele. Anhand
dieser Ziele und der zum Einsatz kommenden Politikinstrumente ldsst sich die
Bedeutung der zur Debatte stehenden exportwettbewerbsfordernder Maflnahmen
innerhalb der nationalen Agrarpolitiken einschétzen. Um eine Einschétzung
der Verhandlungsprioritéten fiir die vorliegende Verhandlungssituation vor-
zunehmen, ist es daher nétig, die agrardkonomischen und -politischen Ent-
wicklungen in den Jahren nach der Uruguay-Runde bis zur Aufnahme der
Verhandlungen zu betrachten (1994-2000/01).

o FErfahrungen aus fritheren Verhandlungen: In der vorangegangenen Handels-
runde wurde das Thema Exportwettbewerb bereits verhandelt. Die damaligen
Positionen geben einen Hinweis dariiber, welche generellen Interessen die Ver-
handlungsparteien verfolgen. Die Beurteilung des multilateralen Agrarabkom-
mens von 1994 seitens der Parteien sowie dessen Umsetzung nach der Uruguay-
Runde ermoglicht einen weiteren Einblick in die Interessenslagen der Parteien.

o Positionsverkiindungen und sonstige Kommunikation der Parteien: AuBerun-
gen der Verhandlungsparteien, seien es Positionsverlautbarungen oder Reaktio-
nen auf ebensolche der Verhandlungspartner, vermitteln wichtige Informationen
tiber die Verhandlungsziele und deren Stellenwert. Je deutlicher eine Position
formuliert wird, umso stérker ist die Prioritét, die diesem Ziel eingerdumt wird.
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Eine vage, zuriickhaltende Formulierung kann auf ein eher geringes Interesse
hinweisen. Gerade in multilateralen Verhandlungen mit unzihligen Verhand-
lungsthemen fiihrt ein geringes Interesse an einem Thema dazu, dass keine
Ausgangsposition formuliert wird. Oftmals steckt die Strategie dahinter, die
Verhandlungsposition der gegnerischen Seite abzuwarten, um die eigene Po-
sition an dieser auszurichten.

Je stiirker jedoch ein Akteur seinen AuBerungen Nachdruck verleiht, umso hoher
ist der Wert, den er diesem Zielzustand beimisst. Je konkreter eine Position
formuliert wird, umso stirker wird sie in Verhandlungen auch vertreten. Ein
Abriicken fillt hier schwerer als von einer ungenau formulierten Position aus.

Dariiber hinaus geben die Reaktionen auf die Positionsverkiindungen der Ver-
handlungspartner weitere wichtige Hinweise auf die Relevanz der Zieldimen-
sionen. Da Verhandlungsziele bereits im Vorfeld von Verhandlungen gebildet
werden und diese in frithen Verhandlungsphasen offenbart werden, ist es sinn-
voll, das Verhalten und die AuBerungen der Verhandlungsparteien in den ersten
Verhandlungsabschnitten zu interpretieren.

Unter Berticksichtigung dieser Aspekte werden im Folgenden die Verhandlungs-
priorititen der USA und der Européischen Union ermittelt.

5.2.2.1 Die Verhandlungsprioritaten der USA

Im Folgenden wird eine Einschétzung der Verhandlungspriorititen der USA be-
ziiglich der drei Zieldimensionen vorgenommen. Es wird gezeigt, dass die USA
dem Abbau der Exportsubventionen die hdchste Prioritdt in den Verhandlungen
einrdumen. In diesem Zusammenhang bildet die Reduktionshéhe der Subventionen
das wichtigste Anliegen, gefolgt von der zeitlichen Umsetzungsfrist. Die Gleichbe-
handlung aller Exportsubventionsformen (Parallelitif) nimmt in der Dringlich-
keitsordnung die letzte Stelle ein und wird daher als Verzichtsvariable bezeichnet
(vgl. ABBILDUNG 5.22). Folgende Beobachtungen lassen diese Schlussfolgerung
Zu.

Abbildung 5.22: Die Verhandlungsprioritéten der USA

Umsetzungsfrist
Parallelitit zum Abbau der Ex-
portsubventionen

Reduktionshohe der
Exportsubventionen

— e

niedrig Verhandlungsprioritat hoch

Quelle: Eigene Darstellung.
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1.) Agrarékonomische Situation: Die Landwirtschaft der USA ist durch eine
hohe Wettbewerbsfahigkeit charakterisiert. Sie zeichnet sich durch einen hohen
technischen Entwicklungsstand beziiglich der Erzeugung und der Verarbeitung
landwirtschaftlicher Produkte aus. Die hohe Produktivitit und Wettbewerbsfahig-
keit dufert sich in einer starken Exporttétigkeit. Die USA zéhlen neben der EU
zu den grofiten Handelsakteuren. Anders als in anderen Wirtschaftszweigen weisen
die USA im Agrarsektor eine positive Handelsbilanz aus und zdhlen somit zu den
Nettoagrarexporteuren, wobei Getreide, Fleisch, Olsaaten und Gemiise zu den
wichtigsten Exportprodukten zadhlen. In 2000 betrug der Exportanteil am gesamten
Weltagrarhandel 12,7 Prozent und umfasste einen Wert von 70,87 Milliarden US-
Dollar. Die USA zidhlen aber auch zu den grofiten Agrarimporteuren. Der Import-
anteil lag im Jahre 2000 bei 11 Prozent, was einem Importwert von 66,69 Milliarden
US-Dollar entsprach (WTO, 2001).

Exportorientierte Nationen werden durch die Abschottung von Mérkten sowie durch
Subventionen hervorgerufene Handelsverzerrungen stark in ihrer Exporttétigkeit
behindert. Die Schaffung einer liberalen Welthandelsordnung ist ihnen daher ein be-
sonders grofles Anliegen. Eine ablehnende Haltung gegeniiber Exportsubventionen,
von denen starke Handelsverzerrungen ausgehen, ist damit begriindbar. Zahlreiche
Studien schétzen mit Hilfe des GTAP-Modells die Auswirkungen, die von einer Li-
beralisierung der Mérkte ausgehen. Stellvertretend sei auf Arbeiten von ANDERSON
und Kollegen (2005) sowie BROCKMEIER und SALAMON (2003 und 2004) hingewie-
sen, die zeigen, dass eine umfassende Liberalisierung mit hohen positive Handels-
und Produktionseffekten, insbesondere im Agrarsektor, einhergeht. Exportorientierte
Nationen profitieren dabei am stdrksten von Liberalisierungsvereinbarungen und
verfolgen dementsprechende Ziele.

2.) Agrarpolitische Entwicklung: Die gesetzlichen Grundlagen der US-Agrarpolitik
bilden die landwirtschaftlichen Marktordnungen (Farm Bill), die aller fiinf bis sechs
Jahre angepasst werden. Mit dem FAIR Act® von 1996 erfuhr der bereits seit Mitte
der 80er Jahre begonnene Reformprozess der amerikanischen Landwirtschaft seinen
vorldufigen Hohepunkt. Die US-Agrarpolitik basierte jahrzehntelang auf Mechanis-
men, die in den 30er Jahren unter Bedingungen entwickelt wurden, die 50 Jahre
spéter nicht mehr zeitgemaB waren. Im Zuge der Depression in den 30er Jahren
wurde damals die wirtschaftliche Erholung und Entwicklung angestrebt und Ziele
der Einkommensstabilisierung verfolgt. Diese Ziele wurden durch eine umfassende
landwirtschaftliche Stiitzung durch staatliche Interventionen auf den Agrarmérkten
verfolgt (INGERSENT und RAYNER, 1999).

In den 80er Jahren stand die Agrarpolitik ganz anderen Problemen gegeniiber. Im
Zuge einer hohen landwirtschaftlichen Produktivitit und einer auf Einkommens-
zielen basierenden staatlichen Interventionspolitik ergaben sich Absatzprobleme

! Federal Agricultural Improvement and Reform Act. Dem FAIR-Act gingen das FSA Act
(1985) und das FACT Act (1990) voraus.
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aufgrund von Produktionsiiberschiissen. Dariiber hinaus musste sich die Agrar-
politik mit hohen Haushaltsbelastungen sowie einem steigenden internationalen
Wettbewerbsdruck auseinandersetzen. Mit dem FAIR Act gelang die Abkehr
einer Preis- und Einkommenspolitik zugunsten einer marktorientierten Politik. Die
Reform sah eine direkte Einkommenspolitik vor. Die Mindestpreise (loan rates)
wurden deutlich gesenkt und produktgebundene Zahlungen (deficiency payments)
durch betriebsbezogene Direktzahlungen ersetzt. Dadurch konnte eine Entkopplung
der landwirtschaftlichen Stiitzung von der Produktion erzielt werden, und damit
dem Ziel, der stirkeren Orientierung der landwirtschaftlichen Produktion an den
Marktbedingungen, gerecht werden. Das Niveau der gesamten landwirtschaftlichen
Stiitzung wurde deutlich gesenkt. Mit dem FAIR Act sollte der internationalen
Wettbewerbsfahigkeit als auch den WTO-Restriktionen begegnet werden. Auch im
Bereich der Marktoffnung verfolgte die USA in den 90er Jahren einen offensiven
Weg. So lag der durchschnittliche Agrarzoll 1996 bei 6,3 Prozent (WT/TPR/S/16).
Somit starteten die USA mit einer sehr liberalen Agrarpolitik in die weiteren WTO-
Verhandlungen. Ohne staatliche Interventionen waren die amerikanischen Farmer
mehr denn je gegeniiber schwankenden Weltmarktpreisen anfillig. Um komparative
Vorteile nutzen und die Einkommen der Farmer sichern zu kénnen, war eine liberale
Welthandelsordnung eine unverzichtbare Voraussetzung. Die Regierung stand daher
unter einem hohen Druck, schnelle Liberalisierungsergebnisse auszuhandeln. Gute
Ubersichten iiber die Entwicklung der US-Agrarpolitik sowie das FAIR Act geben
INGERSENT und RAYNER 1999, YOUNG und WESTCOTT 1996 sowie MOYER und
JOSLING 2002.

Im Konkreten soll nun die Exportsubventionspolitik der USA betrachtet werden.
Zunichst ist festzuhalten, dass auch beziiglich der Exportsubventionspolitik ein
liberaler agrarpolitischer Weg eingeschlagen wurde. Direkte Exportsubventionen
spielen in der amerikanischen Agrarpolitik eine marginale Rolle. So wurde zwar
1985 im Rahmen des FSA Act das Export Enhancement Program (EEP) ins Leben
gerufen. Dieses ist jedoch als kalkulierte Antwort auf die Exportsubventionspraxis
der EU der 80er Jahre zu verstehen. So heifit es im EEP: "The EEP is designed
to help U.S. farm products meet competition from subsidizing countries, espe-
cially the European Union. Under the program, the U.S. Department of Agriculture
pays cash to exporters as bonuses, allowing them to sell U.S. agricultural products
in targeted countries at prices below the exporter’s costs of acquiring them. The
major objectives are to expand U.S. agricultural exports and to challenge unfair
trade practices" (USDA, 2006).

Im direkten Vergleich zur Europdischen Union kann das Exportsubventionsniveau
der USA als bescheiden bezeichnet werden. Insbesondere Getreide steht im Fokus
des Exportsubventionsprogramms EEP. So wurden beispielsweise 1992 etwa
70 Prozent der gesamten Weizenexporte im Rahmen des EEP fiir den Export sub-
ventioniert (BROOKS und CARTER, 1994). Seit der Umsetzung der Senkungspflicht
im Rahmen des URAA (2000) von 36 Prozent betragt die WTO-Obergrenze fiir
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Agrarexportsubventionen der USA 594 Millionen US-Dollar pro Jahr, welche
jedoch nicht ausgeschopft wird (WT/TPR/S/200). Im Vergleich dazu liegt diese
Grenze fiir die EU-Exportsubventionen bei 7,5 Milliarden Euro (TN/AG/S/8/Rev.1,
vgl. auch KAPITEL 5.2.2.2).

Das ambitionierte Vorgehen der USA bei den multilateralen Gesprachen zum Ab-
bau der Exportsubventionen ist vor dem Hintergrund des gro3en Subventionsunter-
schiedes sowie der handelspolitischen Bedeutung des amerikanischen Agrarsektors
einzuordnen. "(...) the United States (US), which holds significant ,rights” to
export subsidies in the WTO, has made only very cautious use of them recently, and
therefore is strongly interested in eliminating export subsidies in the Millennium
Round" (TANGERMANN und JOSLING, 2001).

Einen weiteren agrarpolitischen Aspekt bilden Exportforderungsmalinahmen, die
bisher keinen WTO-Restriktionen ausgesetzt sind, jedoch auf der Agenda der weite-
ren multilateralen Handelsgespriache stehen. Hierbei handelt es sich in erster Linie
um Exportkredite und Kreditgarantien, die handelspolitische Steuerung der Nah-
rungsmittelhilfe sowie Regelungen staatlicher Handelsunternehmen.

Exportkredite und Kreditgarantien sowie die Nahrungsmittelhilfe bilden in den
USA wichtige agrarpolitische Maflnahmen zur Férderung des Exportes. Die beiden
wichtigsten Exportkreditprogramme, welche auch im Rahmen des liberalen FAIR
Acts aufrechterhalten wurden, sind das "Export Credit Guarantee Program (GSM-
102)" sowie das "Intermediate Export Credite Guarantee Program (GSM-103)."
Nahrungsmittelhilfe wird innerhalb folgender Programme bereitgestellt: "4gri-
cultural Trade Development and Assistance Act of 1954 (Public Law 480)"; "Sec-
tion 416(b) of the Agricultural Act of 1949" sowie "Food for Progress Programme
of 1985" (WT/TPR/S/16).

Eine Quantifizierung dieser Mafinahmen sowie Evaluierung der damit verbundenen
Effekte stofit auf groe Schwierigkeiten. Die OECD (2000) hat erstmals eine Studie
iiber die Gewédhrung von Exportkrediten und Kreditgarantien im Agrarsektor
durchgefiihrt. Darin kommt die OECD zu dem Schluss, dass Exportkredite ebenso
wie Exportsubventionen und auch Nahrungsmittelhilfe, handelslenkende Effekte
verursachen.

In der OECD Studie wurde untersucht, in welchem Umfang OECD Staaten Ex-
portkredite fiir Agrarexporte aufwenden. Mit einem Anteil von 46 Prozent an
den gesamten Exportkrediten im untersuchten Zeitraum, ist die USA der grofBte Nut-
zer dieser Politikform. Auch hier erfahrt insbesondere Getreide staatliche Absatz-
hilfe.

ABBILDUNG 5.23 enthélt eine Aufstellung der von den USA gewéhrten Export-
kredite. Die Werte von 1995-1998 sind der OECD-Studie von 2000 entnommen.
Erginzt werden diese Daten mit den Exportkrediten der Jahre 1989-1994, welche
im US Trade Policy Review der WTO (WT/TPR/S/16) veréffentlicht sind. In der
betrachteten Dekade ist zwar ein Riickgang des Kreditumfangs zu beobachten,



116 1ldiko Lajtos

jedoch weisen die Werte ab Mitte der 90er Jahre wieder eine steigende Tendenz auf.
Der Anteil des durch Exportkredite geforderten Handels ist von 4,7 Prozent 1995 auf
6,8 Prozent in 1998 gestiegen, jedoch ist dieser Anteil mit 4,7-4,9 Prozent in den
Jahren dazwischen anndhernd konstant. Mit absoluten Werten zwischen 3 bis
5,7 Milliarden US-Dollar pro Jahr iibersteigen die Exportkredite um etwa das
Zehnfache die direkten Exportsubventionen der USA.

Abbildung 5.23: Exportkredite der USA

Jahr Exportkredite in Mio. Exportwert in Mio. Anteil kreditgeforderter
US-Dollar US-Dollar Exporte (%)
1989 5195 k.A. k.A.
1990 4296 k.A. k.A.
1991 4522 k.A. k.A.
1992 5684 k.A. k.A.
1993 3882 k.A. k.A.
1994 2921 k.A. k.A.
1995 2843 60996 4,7
1996 3188 65531 4,9
1997 2845 61413 4,6
1998 3929 57395 6,8

Quelle: OECD (2000) sowie WT/TPR//S/16.

Die alleinige Betrachtung des Kreditvolumens lisst jedoch keine Beurteilung iiber
den Einfluss auf das Handelsgeschehen zu. Handelsverzerrende Effekte werden
erst dann hervorgerufen, wenn das Importverhalten durch Kreditkonditionen be-
einflusst wird, die unter dem tiblichen Marktniveau liegen. Fiir eine Evaluation ist es
daher nétig, die staatlichen Exportkreditkonditionen den iiblichen Marktkonditionen
gegeniiberzustellen, wie es im Rahmen der OECD-Studie vorgenommen wurde.
Dabei wurde festgestellt, dass insbesondere von den Exportkrediten der USA han-
delsverzerrende Effekte ausgelost werden. "The USA export credits are calculated
to be the almost twice as distorting on a per unit basis as any other countries ‘ and,
given the USA’s relatively large programme, account for the majority of the dis-
trortions in world marktes caused by officially supported export credits" (OECD,
2000, S. 6). Ein interessantes Ergebnis dieser Studie ist dariiber hinaus, dass Ent-
wicklungslander nicht die primédren Nutznieler dieser Kredite sind. So gingen in
der Untersuchungsperiode (1995-1998) nur 17,3 Prozent der iiber Exportkredite
finanzierten Agrarexporte in Entwicklungslénder (Nettoagrarimportlinder), wiahrend
60 Prozent der gewahrten Kredite an OECD-Lénder gerichtet waren. Die amerikani-
sche Argumentation, im Rahmen von Exportkrediten Entwicklungshilfe zu leisten,
diirfte vor diesem Hintergrund keinen Bestand haben.

Auch die Nahrungsmittelhilfe steht unter dem Verdacht, missbrauchlich zu Handels-
zwecken genutzt zu werden. Die Verfiigbarkeit von Daten ist diesbeziiglich beschei-
den. In ABBILDUNG 5.24 sind verfligbare Werte der Nahrungsmittelhilfe der USA
fiir die Periode 1993-1995 widergegeben. Es ist zu erkennen, dass wiederum
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Getreide im Fokus des Politikinstruments steht. Da die Betrachtungsperiode durch
ein hohes Weltmarktpreisniveau gekennzeichnet ist, fallt das Hilfsniveau hier ins-
gesamt eher gering aus. Gerade dieser Aspekt der Schwankungen der Nahrungsmit-
telhilfe in Abhéngigkeit des Preisniveaus bildet einen Hinweis auf die missbrauch-
liche Ausnutzung der als Hilfsmittel deklarierten Warenfliisse.

Abbildung 5.24: Nahrungsmittelhilfe der USA in Millionen US-Dollar

Produkte 1993 1994 1995
Weizen 121,3 147.4 1149
Reis 28,4 30,8 26,8
Baumwolle k.A. 9,2 k.A.
gg;‘;zo?feln““d 91,8 152,1 62,9
Futtergetreide 79,3 16,6 14,6
Erdniisse k.A. 8,1 k.A.
Fracht 16,7 19 30,3

Quelle: WT/TPR/S/16.

Wihrend eine Einschétzung des Verhandlungsinteresses beziiglich des Abbaus der
Exportsubventionen anhand der agrardkonomischen und agrarpolitischen Aus-
richtung einfach vorzunehmen ist, fillt eine Beurteilung der indirekten Exportforder-
malnahmen nicht so eindeutig aus. Es ist festzuhalten, dass im Umfeld einer markt-
orientierten und liberalen Agrarpolitik die USA den Exportkrediten als auch der
Nahrungsmittelhilfe eine verhéltnismaBig hohe Bedeutung einrdumen. Fiir eine
bessere Einschitzung der Interessen beziiglich des Themas miissen daher weitere
Informationen herangezogen werden. Die Geschichte der multilateralen Agrarver-
handlungen und die Erfahrungen im Zuge des fritheren Interessensaustausches
sollen zusitzliche Riickschliisse ermdglichen.

3.) Verhandlungserfahrung. Bei den Verhandlungen innerhalb der Uruguay-Runde
bildete die Frage liber den Abbau von Exportsubventionen den Verhandlungs-
schwerpunkt. In dieser Arbeit wurde bereits darauf hingewiesen, dass Exportsubven-
tionen zu den handelspolitischen Instrumenten zdhlen, von denen grof3e negative
globale Handelseffekte ausgehen und daher eine Beschrinkung erfahren sollen.
"(...) the widespread use of export subsidies is perhaps the most disruptive element
in the operation of world markets. Moreover, export subsidies are the element
that still makes agriculture most different from other sectors in the WTO, as export
subsidies are plainly prohibited outside agriculture” (TANGERMANN und JOSLING,
2001, S. 72). Bereits in der Uruguay-Runde haben sich die USA, aber auch andere
am Agrarexport interessierte Lander, fiir eine umfassende Liberalisierung einge-
setzt. Mit einer Reduktionsvereinbarung von 36 Prozent blieb das Ergebnis jedoch
hinter ihren urspriinglichen Erwartungen zuriick und kam eher dem Interesse der
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Europdischen Union entgegen. Dass eine Fortsetzung der Verhandlungen explizit
im Agrarabkommen festgelegt wurde (Artikel 20), weist auf die Bedeutung des
weiteren Exportsubventionsabbaus hin.

Am Ende der Uruguay-Verhandlungen forderte die EU, auch andere Exportforder-
maBnahmen in das multilaterale Regelwerk einzubinden (vgl. KAPITEL 5.1.5.3).
Innerhalb der OECD ist die Verwendung von Exportkrediten bereits reglementiert,
jedoch bildet der Agrarsektor auch hier noch eine Ausnahme. Das EU-Gesuch zur
Einbeziehung von Exportkrediten in die GATT-Verhandlungen wurde seitens der
USA abgewehrt, da sie von einer Reduktionsverpflichtung in besonderem Maf3e
betroffen gewesen wiren. Allerdings wurde dieses Thema nicht vollkommen
blockiert und die Notwendigkeit internationaler Absprachen zur Handhabung von
Exportkrediten eingerdumt. Aus diesem Grund wurde eine Behandlung dieses
Themas auf die ndchste Handelsrunde verschoben (Artikel 10 des URAA). Mit
dieser Zustimmung signalisierte die USA letztlich doch eine langfristige Verhand-
lungsbereitschaft.

Ein erfolgreicher Verhandlungsprozess ist durch einen wechselseitigen Interessens-
ausgleich gekennzeichnet. Ausgehend davon, dass sowohl die EU als auch die USA
Kompromisse eingehen miissen, ist anzunehmen, dass die USA eher beziiglich der
Zieldimension Parallelitit nachgeben werden, als dass sie auf einen Abbau der
Exportsubventionen verzichten. Die Forderung an andere Nationen, liberale Ex-
portwettbewerbsbedingungen zu schaffen, setzt ebensolche im eigenen Land
voraus. Die USA werden sich daher mit den eigenen nicht-wettbewerbskonformen
Instrumenten (Exportkredite und Nahrungsmittelhilfe) auseinandersetzen miissen.

4.) Das Verhandlungsverhalten der USA. Die Agrarverhandlungen begannen ent-
sprechend des Artikels 20 URAA bereits vor dem offiziellen Start der umfassenden
Handelsrunde mit einer ersten Sitzung des Agrarausschusses am 23. und 24. Mérz
2000. Bereits im Vorfeld der zweiten Sitzung, die vom 29.-30. Juni 2000 stattfand,
wurden erste Verhandlungspositionen in Umlauf gebracht. So verdffentlichte die
Cairns-Gruppe am 16. Juni 2000 ihre Position zum Thema Exportwettbewerb und
forderte darin die Eliminierung aller Exportsubventionen. (G/AG/NG/W/11).
Dieses "Proposal" ist eines der ersten Positionsverlautbarungen. Thm kommt da-
hingehend eine wichtige Rolle zu, als dass es die Prioritdt des Exportwettbewerbs
fiir die agrarexportorientierten Lander offenbart und bereits sehr zeitig einen Druck
auf die EU aufbaute.

Auch die USA verkiindeten zu einem sehr frithen Zeitpunkt (23. Juni 2000) ihre
ehrgeizigen Verhandlungsambitionen (G/AG/NG/W15). Das Positionspapier
umfasste nicht nur den Themenbereich des "Exportwettbewerbs”, wie es bei der
Cairns-Gruppe der Fall war, sondern auch die anderen agrarrelevanten Verhand-
lungsthemen "Marktzugang", "Interne Stiitzung" sowie "die spezielle und differen-
zierte Behandlung von Entwicklungsidndern". Der Zeitplan fiir die gesamten Agrar-
verhandlungen wurde sehr eng gefasst. So forderten die USA: "that members reach
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an overall agreement by the end of 2002 and reach agreement on basic modalities
by the mid-term of negotiations in 2001" (G/AG/NG/W/15, S. 1). Dieses ambitio-
nierte Vorgehen betont den Ehrgeiz schneller Liberalisierungserfolge. Im Zuge
schwankender agrarwirtschaftlicher Marktbedingungen sowie hoher Ernteausfille,
welche Ende der 90er Jahre die amerikanische Landwirtschaft unter Druck setzten
und die liberale Gestaltung der Agrarpolitik vor Herausforderungen stellte, war
der Erfolgsdruck der US-Regierung gro83.

Die Forderung beziiglich des Kapitels Exportwettbewerb im ersten Positionspapier
war die Folgende: "The U.S. objective for these WTO negotiations on agricultural
export competition is to eliminate export subsidies (...) and to discipline export
state trading enterprises. The Unites States proposes — Export Subsidies: to reduce
to zero the levels of scheduled budgetary outlays and quantity commitments through
progressive implementation of annual reduction commitments over a fixed period
(...)" (G/AG/NG/W/15, S.3). Mit dieser frithen und konkreten Positionsverkiindung
geht ein deutliches Signal an die Europdische Union. Die USA fordern einen
kompletten Abbau der Exportsubventionen. Die klare Positionierung zum Abbau der
Exportsubventionen, welches an erster Stelle des Positionspapiers platziert ist,
betont zusdtzlich die Dringlichkeit dieser Zieldimension.

Die zeitliche Umsetzungsfrist wurde in diesem Proposal noch offen gelassen. Dies
kann als Hinweis einer nachgestellten Dringlichkeit dieser Zieldimension inter-
pretiert werden. Die unspezifische Aussage "over a fixed period” signalisiert eine
gewisse Verhandlungsbereitschaft beziiglich der Umsetzungsperiode. Der geforderte
Verhandlungszeitplan weist jedoch generell auf schnelle Vereinbarungen und da-
mit auch auf eine schnelle Umsetzung der Ergebnisse hin.

Beziiglich der dritten Zieldimension, der Parallelitit, wird nur zum Thema der staat-
lichen Handelsunternehmen eine Position bezogen. Die USA fordern die Einddm-
mung exklusiver Exportrechte, um einen freien Exportwettbewerb zu gewiéhrleisten.
Zu den exportwettbewerbsfordernden Mafinahmen, die in der amerikanischen Agrar-
politik eine Rolle spielen, werden hingegen keine Positionen formuliert. Im letzten
Satz der Positionsverlautbarungen wird vielmehr darauf verwiesen, zu Verhand-
lungsgespriachen iiber Exportkredite im Rahmen der OECD bereit zu sein. Das
Thema Nahrungsmittelhilfe wird iiberhaupt nicht angesprochen. Die Zuriickhal-
tung bei diesen Themen ldsst folgende Schlussfolgerungen zu. Die USA rdumen
diesen Themen keine groflere Bedeutung bei bzw. warten die Position der EU ab,
um sich bei der eigenen Positionierung daran zu orientieren. Es ist anzunehmen,
dass in diesen Themen der Verhandlungsspielraum grofer ausfillt als bei den
Fragen zu den Abbaubedingungen der Exportsubventionen.

Die unterschiedliche Betonung und Prazision der Positionen zu den einzelnen
Verhandlungsgegenstéinden offenbart bereits in diesem frithen Stadium eine unter-
schiedliche Gewichtung der Verhandlungsthemen. Unter Beriicksichtigung der
in diesem Kapitel diskutierten Aspekte, wird folgende Dringlichkeitsordnung fiir
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die USA abgeleitet: Reduktionshohe der Exportsubventionshohe, Umsetzungsfrist,
Parallelitdt, mit abnehmender Prioritét.

5.2.2.2 Die Verhandlungsprioritaten der EU

Im Weiteren wird nunmehr eine Beurteilung der Verhandlungspriorititen der EU
vorgenommen. Die Argumentation dieses Kapitels weist auf folgende Dringlich-
keitsordnung hin. Prioritdt in den Verhandlungen rdumt die Européische Union
der Gleichbehandlung aller Exportsubventionsformen ein (Parallelitit). Dem
Thema Exportsubventionen wird nur ein nachrangiger Stellenwert zugeordnet. Die
grofite Konzessionsbereitschaft konnte bei der Aushandlung iiber die Reduktions-
hohe der Exportsubventionen zu erwarten sein, gefolgt von der Umsetzungsfrist
(vgl. ABBILDUNG 5.25).

Abbildung: 5.25: Die Verhandlungsprioritaten der EU

Reduktionshdhe der Wl ia o
Exportsubventionen zum Abbau der Ex- Parallelitit
portsubventionen

B

niedrig Verhandlungsprioritit hoch

Quelle: Eigene Darstellung.

1.) Agrarékonomische und agrarpolitische Einschatzung. Die Struktur der
europdischen Landwirtschaft ist stark durch die Gemeinsame Agrarpolitik der ver-
gangenen Jahrzehnte geprégt. Nach einer langen Tradition des Agrarschutzes und
jahrzehntelanger Reformunfahigkeit, wurde in den 90er Jahren ein umfassender
Reformprozess eingeleitet, der mit der Agrarreform von 2003 seinen vorldufigen
Hohepunkt fand. Im Zuge dieser ReformmaBnahmen ist eine zunehmende Abkehr
der traditionellen Marktpreispolitik hin zu einer entkoppelten, direkten Einkom-
menspolitik zu verzeichnen. In diesem Zusammenhang sind neue Ziele in den
Fokus der Agrarpolitik geriickt. Diese betreffen beispielsweise die Férderung der
landlichen Entwicklung, die Forderung des Umweltschutzes, die Gewéhrleistung
der Lebensmittelsicherheit und Qualitétsstandards. Aufgrund der umfangreichen
Inhalte und Entwicklungen der europdischen Agrarpolitik wird an dieser Stelle nur
auf exportrelevante Fragestellungen eingegangen.

Die Bedeutung von Exportsubventionen in der europdischen Agrarpolitik ist riick-
laufig. Dies ist auf den in den 90er Jahren einsetzenden Reformprozess und der
damit verbundenen tendenziellen Abkehr der Marktpreispolitik zuriickzufiihren.
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In einer auf Marktpreisstiitzung basierenden Agrarpolitik, wie es in der Europdischen
Union seit 1957 der Fall war, bilden Exportsubventionen sowie ein umfassender
AuBlenschutz wichtige politische Bausteine. Einerseits erforderte die europdische
Mindestpreispolitik die Festsetzung von Einfuhrmindestpreisen, deren Unterschrei-
tung durch die Erhebung variabler Einfuhrabgaben, sogenannter Abschépfungen,
verhindert wurde. Andererseits konnte eine Kompensation der Produktionsiiber-
hénge, die sich aufgrund der garantierten Mindestpreise zwangsldufig ergaben,
nur durch eine Subventionierung von Exporten ermoglicht werden. Der Absatz
der Uberschussprodukte auf dem Weltmarkt wurde durch einen Zahlungsaus-
gleich zwischen Binnenmarkt- und Weltmarktpreis realisiert.

Ende der 80er und zu Beginn der 90er Jahre wurde die EU mit zahlreichen Proble-
men dieser Preis- und Abschottungspolitik konfrontiert. Probleme waren (1) system-
bedingte Produktionsiiberschiisse, (2) damit einhergehende hohe und steigende
Haushaltsbelastungen, (3) eine geringe Wirksamkeit der indirekten Stiitzung der
landwirtschaftlichen Einkommen {iber die Preise, (4) internationale Handelskon-
flikte sowie (5) die festgefahrenen GATT-Verhandlungen der Uruguay-Runde. Eine
Reformierung der europdischen Agrarpolitik war vor diesem Hintergrund unaus-
weichlich.

Der erste Reformschritt wurde mit der MacSharry-Reform, benannt nach dem
irischen Landwirtschaftskommissar Ray MacSharry, unternommen. Mit dieser Re-
form sollte erstmals die Markt- und Preispolitik konsequenter an den Markter-
fordernissen ausgerichtet werden. Damit wurde 1992 ein grundlegender Kurs-
wechsel der Europdischen Agrarpolitik eingeldutet. Trotz des internen Reform-
zwangs ist die MacSharry-Reform vorrangig als europdische Antwort auf den
internationalen Druck im Zuge der festgefahrenen GATT-Verhandlungen der
Uruguay-Runde zu interpretieren und kann als Wegbereiter fiir das multilaterale
Landwirtschaftsabkommen gesehen werden (TANGERMANN, 1999).

Mit der Agrarreform erfolgte eine umfassende Anderung der GAP-Architektur,
die weit iiber die vorherigen in der EU beobachteten Verdnderungen hinausging.
Der Schwerpunkt der agrarpolitischen Instrumente verlagerte sich nach jahrzehnte-
langen Preisstiitzungsmalahmen hin zu direkten Einkommenszahlungen. Mit dieser
Agrarreform sollte der fundamentale Grundkonflikt zwischen Allokations- und
Verteilungszielen tiberwunden werden (HENRICHSMEYER und WITZKE, 1994).

Vorwiegende Anderungen der MacSharry-Reform betrafen den Getreide- und Rind-
fleischsektor, in welchen die Interventionspreise um ein Drittel bzw. um 15 Prozent
gesenkt wurden, bei gleichzeitiger Einflihrung von Einkommensausgleichszah-
lungen, die direkt an die Flache bzw. Tierzahl gekoppelt wurden. Dariiber hinaus
wurden Flachenstilllegungen festgelegt, sowie zur Ergénzung der marktbezogenen
Bestimmungen flankierende Mafinahmen eingefiihrt. Diese Ma3nahmen umfassten
beispielsweise die Férderung umweltgerechter Produktionsverfahren, die Aufforstung
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landwirtschaftlicher Nutzfldchen und Vorruhestandsregelungen (INGERSENT und
RAYNER, 1999).

Der Anfang der 90er Jahre begonnene Reformprozess fand seine Fortsetzung in
der Agenda 2000. Obwohl die MacSharry-Reform in ihrer Gesamtheit positiv zu
bewerten ist, waren die ReformmafBnahmen nur ein Schritt in Richtung Markt-
orientierung und die MafBnahmen nicht ausreichend, zukiinftigen WTO-Ver-
pflichtungen gerecht zu werden. Angesichts der fir 1999 geplanten Wiederauf-
nahme der WTO-Agrarverhandlungen, sah sich die EU im Vorfeld gezwungen,
weitere Reformschritte der GAP einzuleiten, um fiir die neue Verhandlungsrunde
vorbereitet zu sein und um ihren Verhandlungsspielraum zu erhéhen. "Offenbar
eingedenk der enormen Schwierigkeiten, die es im Zuge der Uruguay-Runde mit
der vom Agrarministerrat erzwungenen rein defensiven Verhandlungsstrategie der
EU gegeben hatte, plddiert die Kommission nun fiir einen offensiven Ansatz, der es
ihr erlauben wiirde, zugunsten der EU stirker Einfluss auf den Gang der Verhand-
lungen zu nehmen. Zeitlich vorgezogene Anderungen der Agrarmarktpolitik sind
daher in ihren Augen auch keine Vorleistungen, sondern sie gehoren zu einer
vorausschauenden Stirkung der eigenen Verhandlungsposition” (MANEGOLD,
1998, S. 9).

Die Beschliisse der Agenda 2000 umfassten Senkungen der Interventionspreise fiir
Getreide, Rindfleisch sowie Butter und Magermilchpulver. Aufgrund der direkten
Kopplung der Exportsubventionen an die Marktpreispolitik geht eine Senkung
der Interventionspreise mit einer Reduktion von Exportsubventionen einher. Die
damit verbundenen Verluste der Landwirte wurden zur Hélfte iiber Direktzahlun-
gen (Flachen- und Tierpramien) ausgeglichen. Dariiber hinaus gerieten Umweltziele
sowie die Entwicklung des lédndlichen Raums in den Fokus der Politik ("Zweite
Séule"). In diesem Zusammenhang wurde das neue agrarpolitische Leitbild — die
Multifunktionalitdt der Landwirtschaft — propagiert. Darunter versteht man laut
"Luxemburger Erklirung" **, dass "die europdische Landwirtschaft als Wirt-
schaftsfaktor multifunktional, nachhaltig und wettbewerbsfihig sein soll(...). Sie
muss in der Lage sein, die Landschaft zu pflegen, die Naturrdume zu erhalten und
einen wesentlichen Beitrag zur Vitalitdt des lindlichen Raumes zu leisten. Ferner
muss sie den Anliegen und Forderungen der Verbraucher in Bezug auf die Qualitiit
und die Sicherheit der Lebensmittel, den Umweltschutz und den Tierschutz gerecht
werden” (BML, 2000, S. 7). Multifunktional bedeutet somit, dass die landwirt-
schaftlichen Unternehmen neben ihrer eigentlichen Giiterproduktion auch noch
andere gesellschaftlich erwiinschte Leistungen erbringen. Da diese allerdings nicht
mit dem Produktpreis entgolten werden, ist eine spezielle staatliche Forderung
notwendig.

82" Als Definition dient eine Passage aus einer Erklirung des Rates der Landwirtschaftsminister
vom November 1997. Diese wird als "Luxemburger Erkldrung" bezeichnet. Vgl.: MANEGOLD,
(2000), S. 7.
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Wihrend die 1992er Reform ein klares Signal beziiglich der europiischen Libe-
ralisierungsbereitschaft lieferte, blieb die Agenda 2000 hinter den Erwartungen
einer weiter zunehmenden Marktorientierung zuriick. Die Senkung der Marktpreis-
stiitzung fiel nicht in dem Umfang aus, um produktionsbedingte Uberschiisse in
dem MaBe zu ziigeln, dass die stark umstrittenen Exportsubventionen hinfillig
wurden. Dariiber hinaus stellten die Ausgleichszahlungen eine Erh6hung der nur
durch die Friedenspflicht bis 2003 gedeckten Blue-Box Subventionen dar, deren
Aufrechterhaltung ebenfalls unter Druck geraten konnte. In den WTO-Verhand-
lungen nimmt der Verhandlungsbereich "Interne Stiitzung"” daher eine wichtige Rolle
ein. Die Beibehaltung des Konzeptes der "blauen" und der "griinen" Box ist ein
dringendes Anliegen der EU, um die eingeschlagene direkte Subventionspolitik nicht
zu gefdhrden (vgl. Rede FRANZ FISCHLER, CEA Congress, 24. September 1999).

Mit der Agenda 2000 konnte die Absicht, umfassender Reformschritte im Vorfeld
der nahenden neunten Handelsrunde einzuleiten, nicht vollkommen erfiillt werden.
Vor allem die Betonung der multifunktionalen Rolle der Landwirtschaft wurde von
AuBlen sehr kritisch wahrgenommen und als Vorwand fiir eine weitere Legitimie-
rung staatlicher Agrarsubventionierung gewertet.

Trotz des eher bescheidenen Ausfallens der Agenda 2000 miissen die Reform-
bemiihungen der EU in den 90er Jahren vor dem Hintergrund der jahrzehntelangen
Hochpreis- und Abschottungspolitik positiv gewertet werden. Mit diesen beiden
grof} angelegten Reformen leitete die EU einen agrarpolitischen Kurswechsel ein,
der eine Tendenz langfristiger Liberalisierungsabsichten auswies.”> Unter Beriick-
sichtigung des komplexen europdischen Willensbildungsprozesses und den Her-
ausforderungen im Zuge der EU-Osterweiterung war am Ende des zweiten Jahr-
tausends eine umfangreichere Reform nicht gegeben. Dennoch sei behauptet, dass
im Vorfeld der neunten multilateralen Handelsrunde die EU einem agrarpolitischen
Verdnderungsprozess gegeniiber stand, der auch im multilateralen Verhandlungs-
prozess zum Tragen kommen sollte.

Die Reformbemiihungen der EU beinhalteten in erster Linie eine tendenzielle
Abkehr der Markpreispolitik. Damit ist ein direkter Bedeutungsverlust der Ex-
portsubventionen als Politikinstrument innerhalb der GAP verbunden. Betrachtet
man sich die Entwicklung der EU-Ausfuhrsubventionen, so wird ein deutlicher
Riickgang sichtbar, der iiber das vorgeschriebene Reduktionsniveau des URAA
hinausgeht (vgl. ABBILDUNG 5.26).

% Der agrarpolitische Reformprozess wurde durch die GAP-Reform von 2003 (auch Fischler-
Reform genannt) fortgesetzt.



124 1ldiko Lajtos

Abbildung 5.26: Hohe der EU-Ausfuhrerstattungen von 1995-2001 nach
Produktgruppen (in Millionen Euro)

Produktbezeichnung 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001

Ackerkulturen 1092,7 | 312,8 | 5323 | 4294 | 883,1 | 823,6 | 2598
Zucker 1312,1 | 1230 | 1115,7 | 1265,5 | 1592,6 | 1438.8 | 1008,2
Olivensl 382 | 593 | 42,7 | 249 | 25 0,2 0,2
Obst und Gemiise 2394 | 984 84 583 | 404 | 46,1 | 509
Wein 36,7 | 408 | 597 | 412 | 274 | 215 | 225
Tabak 351 | 24 | 27 0 0 0 0
gr"ziirgnfl’iinzmhe 485 | 333 | 674 | 496 | 305 | 384 | 387
Milcherzeugnisse 2267,1 | 1605,2 | 1753,3 | 1426,7 | 14394 | 1671 1106,5
Rindfleisch 1761 | 1559,4 | 1498,9 | 774,5 | 5949 | 661,3 | 3626

Schweinefleisch, Eier,

Gefliigel, Bienen 318,7 | 240,6 | 151,7 | 1652 | 385,6 | 3482 | 1157

Verarbeitete landwirt-
schaftliche Erzeugnisse

Sonstige 78,3 28,9 15 35 0 249 8,5
Insgesamt 7802 | 5704 | 5884 | 4826 | 5570 | 5646 | 3409
Anteil an den gesam-

ten Marktordnungs- 22,4 14,3 14,4 12,3 13,9 15,6 9
ausgaben

Quelle: BML (2000a), BMVEL (2001b-2002b).

Im Betrachtungszeitraum von 1995 bis 2001 ist die Hohe der gewiahrten Export-
subventionen um 56 Prozent deutlich gesunken. Wahrend 1995 noch 7,8 Milliarden
Euro an Exporterstattungen gewahrt wurden, so waren es 2001 nur noch 3,4 Milliar-
den Euro. Damit wurde die Reduktionsvereinbarung des URAA von 36 Prozent
iibererfiillt. Die hochsten Ausfuhrerstattungen sind in den Produktgruppen Acker-
kulturen, Zucker und Milcherzeugnissen zu verzeichnen. Dariiber hinaus wurden
in diesem Zeitraum auch Rindfleisch, Schweinefleisch, Obst, Gemiise und Wein
fiir den Export subventioniert. Einen Grofteil der Exportsubventionen entfielen
in diesem Zeitraum auf die verarbeiteten landwirtschaftlichen Erzeugnisse. Es ist
jedoch zu beobachten, dass in allen Produktgruppen die Erstattungen im Zeitablauf
gesunken sind. So wurden 2001 76 Prozent weniger Exportsubventionen fiir Acker-
kulturen aufgewendet als noch 1995. Ein deutlicher Subventionsriickgang ist auch
bei Rindfleisch zu beobachten. Die Subventionshéhe war 2001 um 81,5 Prozent
geringer als 1995. Demgegeniiber wurden die Ausfuhrerstattungen fiir Zucker bis
2001 nur um 23 Prozent zuriickgefahren. Es ist zu beobachten, dass der Abbau der
Subventionen nicht kontinuierlich verlief. So sind die Jahre 1998 bis 2000 zum Teil

5743 | 4933 | 5659 | 556,1 | 573,44 | 5722 | 453,6
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nicht durch Riickgédnge sondern mit steigenden Subventionswerten gekennzeichnet.
Dies betrifft vor allem die Produkte Zucker, Schweinefleisch und Milcherzeug-
nisse. Solche Schwankungen verdeutlichen die starke Intransparenz von Export-
subventionen, was von den Handelspartnern beméngelt wird.

Der Riickgang der Exportsubventionen um 4,4 Milliarden Euro im Betrachtungs-
zeitraum wirkte sich auch hinsichtlich der Haushaltsbelastung aus. Wahrend 1995
knapp ein Viertel der Marktordnungsausgaben® fiir Exporterstattungen verwendet
wurden, so konnte dieser Anteil bis 2001 auf neun Prozent gesenkt werden (BML,
2000c und BMVEL, 2002b).

Abbildung 5.27: Ausnutzungsgrad der budgetaren WTO-Obergrenzen
fUr subventionierte Exporte fur die Wirtschaftsjahre
1999/2000 bis 2001/2002 (ausgewahlte Produkte)

[“.'n]
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Quelle: BMVEL (2001a, 2002a und 2003).

Mit dem vorgenommenen Abbau der Exportsubventionen ist die EU ihren WTO-
Senkungsverpflichtungen nachgekommen. Die WTO-Obergrenzen, die die erlaubte
Hoéhe von Exportsubventionen kennzeichnen, wurden ab 2000 nicht mehr iiber-
schritten. Der Ausnutzungsgrad lag nach Erfiillung der Reduktionsverpflichtungen
zum Teil deutlich unter 100 Prozent (vgl. ABBILDUNG 5.27, siche auch ABBIL-
DUNG 5.28).

® Ausgaben des Europidischen Ausrichtungs- und Garantiefonds fiir die Landwirtschaft
(EAGFL).



126 1ldiko Lajtos

Abbildung 5.28: Budgetare WTO-Obergrenzen fiir subventionierte Exporte
der EU nach Umsetzung des URAA

Produkt WTO-Obergrenze in Mio. Euro
Weizen/-mehl 1289,7
Futtergetreide 1046.,9
Zucker 499,1
Butter 947,8
Magermilchpulver 275,8
Kise 341,7
Andere Milcherzeugnisse 697,7
Rindfleisch 1253,6
Schweinefleisch 1913
Gefliigel 90,7
Eier 43,7
Reis 36,8
Raps 27,7
Olivenol 54,3
Wein 39,2
Obst und Gemiise 61,1
Sonstige 551,3
Gesamt 74484

Quelle: TN/AG/S/8/Rev 1.

Entsprechend dieser Entwicklung bildeten die Exportsubventionen keinen Interes-
sensschwerpunkt der EU in den WTO-Agrarverhandlungen. In den Verhandlungen
geht es um Senkungsvereinbarungen, die entsprechend der geltenden Obergrenzen
vorgenommen werden. Aufgrund der Nichtausnutzung der WTO-Grenzen verfligte
die EU iiber einen "Puffer" und konnte weiteren Subventionssenkungsvereinbarun-
gen gelassen entgegen sehen. Die Umsetzungsfrist diirfte hingegen von groflerem
Belang sein. Eine ldngere Umsetzungsfrist ermdglicht eine flexiblere Anpassung.
Dies ist angesichts des nicht abgeschlossenen Reformprozesses der GAP und einer
damit einhergehenden politischen Ungewissheit zur Jahrtausendwende zu beur-
teilen.

Vor dem Hintergrund der agrarpolitischen Entwicklung lésst sich schlussfolgern,
dass in den WTO-Agrarverhandlungen die Gespriche tiber den Abbau der Export-
subventionen fiir die EU nicht prioritdr waren. Aufgrund der Verschiebung der agrar-
politischen Ausrichtung zugunsten einer direkten Einkommenspolitik, sowie die
Betonung der Multifunktionalitdt der Landwirtschaft riickten Fragen, die der Ver-
handlungssdule "Internen Stiitzung"” zuzuordnen sind, in den Fokus der EU-
Verhandlungsinteressen. Es geht dabei vor allem um die Aufrechterhaltung des
Konzeptes der "blauen" und der "griinen" Box, um der neu eingefiihrten Subven-
tionspolitik gerecht werden zu kdnnen.
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Dies wird durch folgende Aussage von Agrarkommissar Franz Fischler (1997)
unterstrichen: "Given that society demands of the farmers in Europe not only a
role of producing food, but maintaining the countryside, protecting the landscapes
and the environment, adhering to these direct payments has to be the EU’s irrevo-
cable position at the next WTO-round” (GARDNER, 1998). Neue Themenbereiche,
wie nichthandelsbezogene Anliegen und Fragen des Verbraucherschutzes, ge-
wannen in diesem Zusammenhang ebenfalls an Bedeutung.

2.) Verhandlungserfahrungen. Die Uruguay-Handelsrunde zog sich aufgrund der
Uneinigkeit in der Agrarfrage tiber acht Jahre in die Lange. Dies beruhte auch auf
der Kompromisslosigkeit der EU beziiglich des Abbaus ihrer Exportsubventionen.
Erst nach der MacSharry-Reform 1992 war der agrarpolitische Weg fiir ein multi-
laterales Abkommen geebnet.

Mit dem eingeleiteten Reformprozess sowie der Zustimmung zum Landwirtschafts-
abkommen der Uruguay-Runde hat die Europdische Union 1994 den Grundstein
fiir eine langfristige Abkehr ihrer Exportsubventionen gelegt. Zwar verpflichtete
sie sich zunéchst nur zu Reduktionen in Hohe von 36 Prozent. Das Abkommen
bildet jedoch die notwendigen Voraussetzungen fiir eine umfassende Reglementie-
rung landwirtschaftlicher Exportsubventionen auf multilateraler Ebene. Die Not-
wendigkeit weiterer Abbauverpflichtungen wurde im URAA bereits anerkannt, die
Wiederaufnahme der Verhandlungen fiir Ende 1999 im Abkommenstext (Artikel 20)
festgeschrieben. Mit der Anerkennung des Landwirtschaftsabkommens signalisierte
die EU ihre langfristige Bereitschaft zum Exportsubventionsabbau. Angesichts einer
neuen Verhandlungsrunde stand sie daher in der Pflicht weiterer Konzessionen. Vor
diesem Hintergrund schlussfolgerten auch TANGERMANN und JOSLING, "in the next
round of negotiations, it will be more difficult than ever to persuade countries
who export agricultural goods with little or no subsidy to allow countries such as
the EU to continue their market-distorting practices" (TANGERMANN und JOSLING,
2001, S. 73). Aufgrund des hohen Exportsubventionsniveaus der EU auch nach
dem Ende der Implementierung des URAA, konnte die EU davon ausgehen, dass
in neuen Handelsgesprichen der internationale Druck fiir weitere Subventions-
senkungen ungebrochen sein wiirde, und der Verhandlungsspielraum ihrer Ver-
handlungspartner in diesem Bereich sehr gering.

Bereits im vorherigen Kapitel wurde iiber die Nichteinbeziehung weiterer exportwett-
bewerbsfordernder Mafinahmen in das URAA berichtet. Zwar wurden Exportkredite
als eine Form von Exportsubventionen definiert, jedoch keinen Einschrankungen
unterzogen. Damit nicht nur die EU der Pflicht des Exportsubventionsabbaus
nachkommen muss, bestand sie darauf, das Thema Parallelitdt auf die Agenda
der neunten multilateralen Handelsrunde zu verschieben (Artikel 10 des URAA,
vgl. KAPITEL 5.1.5.3). "This leaves this topic as one to be delt with in the next
round.” (TANGERMANN, JOSLING, 2001, S. 74). In der Uruguay-Runde konnte
die EU die Parallelitéit nicht durchsetzten, da sie zur damaligen Zeit nicht in der
Lage war, einem hoheren Abbau ihrer Exportsubventionen zuzustimmen. Da sie



128 1ldiko Lajtos

angesichts der Agrarreformen in den neuen Verhandlungen diesbeziiglich besser
vorbereitet war, konnte sie ihren Interessen beziiglich der Parallelitét starkeren
Ausdruck verleihen.

Die Geschichte der vorangegangenen Verhandlungsrunde gibt an dieser Stelle
bereits einen hinreichenden Einblick iiber die Gewichtung der Verhandlungsthemen
der EU. So stellt der weitere Abbau der Exportsubventionen ein unvermeidliches
globales Anliegen dar, dem sich die EU kaum entziehen kann. Von grolem Interesse
ist fiir die EU hingegen die Gleichbehandlung aller Exportsubventionsformen — ein
Anliegen, dass von der Uruguay-Runde auf die nichste Handelsrunde verschoben
wurde.

3.) Das Verhandlungsverhalten der EU: Die Européische Union hat einen wesent-
lichen Anteil daran, dass die neunte Handelsrunde nach dem Scheitern der Minister-
konferenz in Seattle, doch noch erfolgreich eingeleitet werden konnte. Als groBer
Handelsblock ist die EU eine Schliisselfigur in der multilateralen Handelsdiplo-
matie. Im Vorfeld der Doha-Runde ist dem Wirken der EU ein sehr ambitioniertes
Vorgehen zuzuschreiben. Mit dieser offensiven Haltung bekundet die EU ein hohes
Interesse an einer liberalen Handelsordnung. Auch im landwirtschaftlichen Bereich
war die EU aufgrund ihrer Reformen besser vorbereitet als zur Uruguay-Runde.
"Based on Article 20 of the Agreement on Agriculture of the Uruguay-Round, it
(the EU) was ready to continue negotiations on all aspects of farm trade. The
internal reform of EU farming decided in March 1999 in Berlin as a part of the
Agenda 2000 package provided the platform.” (DEUTSCH, 2001, S. 39).

In KAPITEL 5.2.2.1 wurde bereits iiber die frithzeitigen und beziiglich des Abbaus
der Exportsubventionen sehr konkreten Positionspapiere der USA und der Cairns-
Gruppe berichtet. Dementgegen startete die Europédische Union ohne ein allum-
fassendes Positionspapier beziiglich der wichtigsten Themen in die Verhandlungen.
Vielmehr verkiindete sie im Vorfeld des zweiten Agrarausschusses ihre Position zu
den Teildisziplinen Blue Box, Tierschutz und Lebensmittelqualitit (G/AG/NG/W/17
und 18) und verwies darauf, ein umfassendes Verhandlungspapier im Laufe des
Jahres einzureichen. Dieses Verhalten ist konform mit den agrarpolitischen Verédn-
derungen im Zuge der Reformen. Die Neuvausrichtung der GAP sowie die Ver-
folgung multifunktionaler Ziele (z.B. Umwelt- und Verbraucherschutz) bediirfen
multilateraler Regeln in den im ersten Positionspapier angesprochenen Teildis-
ziplinen.

Wihrend ihre Verhandlungspartner sich bereits umfassend zu dem Thema Export-
wettbewerb duBlerten und damit ihren Interessensschwerpunkt bekundeten, blieb
die EU hier zunéchst zuriick. Analog der Zuriickhaltung der USA beim Thema
Parallelitét kann das abwartende Verhalten der EU beim Thema Exportwettbewerb
auf eine geringere Verhandlungsprioritat hinweisen.
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Unter der Annahme, dass wichtige Verhandlungsanliegen sehr frithzeitig kommu-
niziert werden, lésst sich schlussfolgern, dass die EU dem Thema Exportwettbe-
werb eine geringere Bedeutung beimisst als die USA.

Auch wenn die EU zu diesem Zeitpunkt kein offizielles Positionspapier eingereicht
hat, so ldsst jedoch ihre Reaktion auf das US-Proposal Schlussfolgerungen iiber
ihre Rangordnung der einzelnen Verhandlungsziele zu. "I have to say that we
find the USA proposal disappointing. On export subsidies, their proposal is that
the kinds of export subsidy in which the USA has less interest should be eliminated,
but that nothing, or less drastic action, should be taken on export assistance given
through mechanisms which the USA does use, in particular export credits (...)"
(Statement by the European Community on the Second Special Session of the
Committee on Agriculture, 29-30 June 2000, G/AG/NG/W/24). An die Cairns-
Gruppe gerichtet duBerte sich die EU wie folgt: "We cannot accept a negotiation
which deals only with export subsidies (...)" (G/AG/NG/W/24). Im Protokoll der
zweiten Sitzung des Agrarausschusses wird die Haltung der Europdischen Union
wie folgt zusammengefasst: "The EU was prepared to negotiate reductions in
export subsidies provided all forms of export subsidies were treated in the same
way" (G/AG/NG/R/2). Diese schnellen Stellungnahmen bestétigen die bisherige
Annahme, dass die EU der Parallelitdt eine groBere Bedeutung in den Verhand-
lungen einrdumt als den Exportsubventionen.

Entsprechend der Diskussionen iiber den Exportwettbewerb betreffende Frage-
stellungen in der zweiten Sitzung, erfolgte am 18. September 2000 unverziiglich
das erste offizielle Positionspapier der EU, welches einzig auf das Thema Export-
wettbewerb gerichtet war (G/AG/NG/W/34).

"As the second largest exporter of agricultural and food products, the European
Communities (EC) consider that export competition is an important issue in the
negotiations. 1t is the EC view that there is an urgent need for a more level playing
field in export competition since the current provisions of the WTO Agreement
on Agriculture fully cover one of the means of support to exports, namely export
subsidies. Other instruments, some of which are increasingly used by some WTO
Members, are subject to less stringent rules and fewer transparency requirements
although they potentially distort trade significantly. This is notably the case of
subsidised export credits, abuse of food aid, state-trading enterprises and some
market support systems.” (G/AG/NG/W/34, S. 1).

In dem EU-Papier stellt die EU die Bedeutung von fairen Wettbewerbsbedingen
und ihren Verhandlungswillen heraus, verteidigt jedoch auch die Verwendung von
Exportsubventionen. "The EC are often targeted as being the largest user of export
subsidies among WTO Members. However, the EC’s use of export subsidies is
transparent, fully notified to the WTO and in compliance with its WTO obliga-
tions." (G/AG/NG/W/34, S. 1). Starke Kritik wird an der Tatsache geiibt, dass
insbesondere Exportkredite keinen Restriktionen unterlegen sind. Aus diesem
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Grund fordert die EU "fo continue to negotiate further reduction in export subsidies
provided that all forms of support to exports of agricultural and food products
are treated on a common footing." (G/AG/NG/W/34, S. 5).

Anhand dieser Verlautbarung wird die Rangfolge der EU-Verhandlungsziele am
deutlichsten. Die Anerkennung der Parallelitit aller Exportsubventionen bildet das
wichtigste Ziel der EU. In einem solchen Fall signalisiert sie Konzessionsbereit-
schaft im Bereich des Exportsubventionsabbaus.

Die Reaktion der USA auf das EU-Positionspapier wahrend der dritten Sitzung
des Agrarausschusses vom 28.-29. September 2000 unterstreicht die bereits in
5.2.2.1 herausgearbeiteten Verhandlungspriorititen der USA. So heif3t es seitens
der USA: "(...) export subsidies are trade distorting and should be eliminated
first." (G/IAG/NG/R/3, S.11). Dieser AuBerung zufolge wird dem Abbau der Ex-
portsubventionen oberste Prioritét eingerdumt. Die Formulierung "(...) should be
eliminated first" lasst erkennen, dass bei einer Zustimmung zum vollstdndigen Ab-
bau der Exportsubventionen durch die EU, die USA eine Senkung ihrer Export-
kredite bzw. die Anerkennung der Parallelitét aller Exportférderinstrumente in
Aussicht stellen.

5.2.2.3 Die Anspruchsanpassungsschemata

Die Ausfiihrungen der beiden vorangegangenen Kapitel zeigen, dass in mehrdi-
mensionalen Verhandlungen die Akteure den einzelnen Zieldimensionen eine
unterschiedliche Bedeutung beimessen. Die Ordnung der Zieldimensionen nach
ihrer Dringlichkeit wurde durch eine Interpretation des jeweiligen agrardkono-
mischen bzw. agrarpolitischen Umfelds, der Verhandlungserfahrung sowie dem
Verhandlungsverhalten in der frithen Verhandlungsphase abgeleitet. Insbesondere
die Kommunikation der Verhandlungsparteien vermittelt einen hinreichenden
Einblick in die jeweiligen Verhandlungspriorititen.

In dem zugrunde liegenden Interessenskonflikt sind die Interessensschwerpunkte
der EU und USA beziiglich der Zieldimensionen "Reduktion der Exportsubventio-
nen", "Umsetzungsfrist" sowie "Parallelitit" gegenldufig. Es wird angenommen,
dass diese Interessensgewichtungen im gesamten Verhandlungsverlauf konstant
sind. Vor dem Hintergrund der verfligbaren Informationen lassen sich folgende
Anspruchsanpassungsschemata formulieren.

Die Dringlichkeitsordnung der USA lautet: Reduktionshéhe der Exportsubven-
tionen, zeitliche Umsetzungsfrist, Parallelitit, wobei mit der Aufzidhlung eine
Abnahme der Dringlichkeit einhergeht. Da die Parallelitit an letzter Stelle der
Dringlichkeitsordnung steht, wird eine Anspruchssenkung zunéchst in dieser Ziel-
dimension umgesetzt. So lange eine Anspruchsanpassung in der Zieldimension
Parallelitit moglich ist, wird eine Anpassung in diese Richtung vorgenommen.
Waurde in dieser Zieldimension vollkommen nachgegeben und eine weitere An-
spruchsanpassung ist ndtig, dann erfolgt dies iiber die Anpassung derjenigen
Verhandlungsvariablen, die nun an letzter Stelle steht. Dies ist die Zieldimension
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Umsetzungsfrist. Erst wenn in dieser Dimension keine weitere Anpassung mehr
moglich ist, setzt sich der Anpassungsprozess der letzten iibrig gebliebenen Ziel-
dimension, der Reduktionshohe der Exportsubventionen, fort. In ABBILDUNG 5.29
ist das Anspruchsanpassungsschema der USA dargestellt. In Anlehnung an die gra-
fische Darstellungsweise von Anpassungsschemata von SAUERMANN und SELTEN
(1962) markieren die Pfeile innerhalb des Anspruchsgitters fiir jedes Anspruchs-
niveau die Richtung der Anspruchsanpassung. Da in Verhandlungssituationen vor-
rangig Anspruchssenkungen betrachtet werden, wird die Anpassungsrichtung durch
die Verzichtsvariable beschrieben. Aufgrund der Vielzahl von Anspruchsniveaus®
in dieser dreidimensionalen Situation werden in der Grafik beispielhaft nur einzelne
Anspruchsniveaus dargestellt.

Abbildung 5.29: Das Anspruchsanpassungsschema der USA
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Quelle: Eigene Darstellung.

In analoger Form lésst sich das Anspruchsanpassungsschema der EU darstellen
(vgl. ABBILDUNG 5.30). Die Dringlichkeitsordnung der EU lautet: Parallelitqit,
Umsetzungsfrist, Reduktionshéhe der Exportsubventionen, wobei auch hier eine
abnehmende Dringlichkeit mit der Aufzidhlung einhergeht. Entsprechend dieser
Ordnung wird die EU im Verhandlungsprozess Zugestindnisse machen, in dem
sie zundchst in ihrer unwichtigsten Zieldimension nachgibt. Dies betrifft Zuge-
standnisse liber den Umfang des Exportsubventionsabbaus. Im Falle weiterer
Anpassungen wiirde entsprechend des Schemas eine Anpassung in der zweitwich-
tigsten Zieldimension vorgenommen werden (Umsetzungsfrist). Erst wenn auch

% Jede denkbare Kombination der drei Zieldimensionen ergibt ein Anspruchsniveau.
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hier keine weiteren Anpassungen mehr moglich sind, wird der Anspruch der
wichtigsten Zieldimension gesenkt (Parallelitiit).

Abbildung 5.30: Das Anspruchsanpassungsschema der EU

IDEAL
<
lang- : 3
fristig 1
) :
3
Iy
2
5
vollstindig
] R
kurz- Parallelitit
fristig L .
—t nein
vollstiandiger kein
Abbau Reduktionshohe Ex- Abbau

portsubventionen

=—>  Verzichtsvariable

Quelle: Eigene Darstellung.

5.3 Der Weg des Interessensausgleichs entsprechend der
Anspruchsanpassungsschemata

Anhand der Anspruchsanpassungsregeln und der Anpassungsschemata lésst sich
der Weg des Interessensausgleichs zwischen der EU und den USA fiir die vor-
liegende Konfliktsituation konstruieren. Unter der Annahme der oben formulierten
Anspruchsanpassungsschemata lisst sich ein Anndherungsprozess der im Konflikt
stehenden Parteien ableiten, welcher den in ABBILDUNG 5.31 dargestellten Verlauf
nimmt. Der durchgehend schwarz markierte Pfeil beschreibt den Weg der An-
spruchsanpassung der USA, der gestrichelte Pfeil verdeutlicht hingegen den An-
spruchsanpassungsweg der EU.
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Abbildung 5.31: Der Annaherungsprozess entsprechend der
Anpassungsschemata
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Quelle: Eigene Darstellung.

Als Startpunkte werden zundchst Anspruchsniveaus angenommen, welche jeweils die
duBersten Eckpunkte des Anspruchsgitters markieren und damit am weitesten ausein-
ander liegen. Diese kommen dem zugrunde liegenden Interessenkonflikt am néchsten.
Eine genauere Spezifizierung der verhandlungsrelevanten Ausgangsniveaus der
Parteien wird in einem nédchsten Analyseschritt im folgenden KAPITEL 5.4 vor-
genommen. Angenommen seien zur [llustration des Anndherungsprozesses folgende
Startniveaus:

o USA: Eliminierung der Exportsubventionen, schnelle Umsetzung, keine
Parallelitit.

o EU: Vollstindige Anerkennung der Parallelitit, langsame Umsetzung, kein
Abbau der Exportsubventionen.

Eine Anndherung dieser auseinander liegenden Anspruchsniveaus kann durch fol-
genden Anpassungsprozess erzielt werden. Die EU macht zundchst Zugestindnisse
im Bereich des Exportsubventionsabbaus, gefolgt von Zugestindnissen im Bereich
der Umsetzungsfrist und gegebenenfalls im Bereich der Parallelitit. Die USA
machen im Gegensatz Zugesténdnisse im Bereich der Parallelitét, gefolgt von Zu-
gestiandnissen im Bereich der Umsetzungsfrist und zu letzt im Bereich des Export-
subventionsabbaus.
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Eine Einigung zwischen den Parteien kann entlang des markierten Weges erzielt
werden. Alle Anspruchsniveaus auf diesem Weg bilden potentielle Einigungen.
Damit gelingt bereits eine Einschrinkung der Losungsmenge. Es wird deutlich,
dass eine Einigung nicht durch jenes Anspruchsniveau gekennzeichnet sein kann,
welches jeweils die Hilfte der drei Zieldimensionen charakterisiert. Eine Einigung
kann demnach nicht erreicht werden, in dem jede Verhandlungspartei in jeder
Zieldimension zur Halfte nachgibt. Dies kann durch die unterschiedliche Ge-
wichtung der Zieldimensionen ausgeschlossen werden.

Eine weitere Eingrenzung der Verhandlungslosung kann an dieser Stelle jedoch
noch nicht vorgenommen werden. Dafiir ist es notig, die verhandlungsrelevanten
Anspruchsniveaus der Parteien zu kennen. Diese sind ausschlaggebend fiir die
Reihenfolge und Intensitdt des Konzessionsprozesses.

5.4 Der wechselseitige Anspruchsanpassungsprozess der EU und
USA im Verhandlungsverlauf

Nachdem in KAPITEL 5.3 der Weg des Interessensausgleichs bereits abgeleitet
wurde, ist es in einem néchsten Schritt notwendig, den Prozess der wechselseitigen
Anspruchsanpassung genauer zu spezifizieren. Die theoretischen Grundlagen der
wechselseitigen Anspruchsanpassung wurden in KAPITEL 4 ausfiihrlich erortert.
Es wurde gezeigt, dass typischerweise fiinf Anspruchsniveaus bzw. Anspruchs-
bereiche den Konzessionsprozess determinieren. Dabei handelt es sich um folgende
Anspruchsniveaus, wobei die Intervalle zwischen benachbarten Anspruchsniveaus
die Anspruchsbereiche bilden (vgl. KAPITEL 4.2.2.1):

o die geplante Zielerreichung,

das angestrebte Verhandlungsergebnis,

das niedrigste akzeptable Niveau einer Einigung,
den Drohpunkt, die Verhandlungen abzubrechen,
Konfliktgrenze.

Die Sequenz und Intensitit von Konzessionen werden durch die Lage dieser Niveaus
bzw. Niveaubereiche zueinander bestimmt. Die Anspruchsanpassung erfolgt dabei
in einem wechselseitigen Prozess, wobei die Ausgewogenheit von Konzessionen
durch das Anspruchssicherungsprinzip sowie dem Prinzip der Klugheit von Kon-
zessionen erreicht wird. Dariiber hinaus werden Konzessionen in kleinen aber
monotonen Schritten gewéhrt. Das heif}t, Konzessionen werden nicht groBziigig
dem Partner eingerdumt, aber einmal gemachte Konzessionen werden auch nicht
zuriickgenommen. Ist die Lage der verhandlungsrelevanten Anspruchsniveaus be-
kannt, kann anhand dieser Anpassungsprinzipien der Verlauf des Einigungspro-
zesses beschrieben und der Losungsbereich ermittelt werden. Im weiteren Verlauf
der Arbeit ist es daher nétig, die verhandlungsrelevanten Anspruchsniveaus bzw.
Anspruchsgrenzen der EU und USA zu ermitteln.
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5.4.1 Zur Ermittlung von Anspruchsniveaus

Eine anspruchsbasierte Analyse einer realen Verhandlungssituation wurde bisher
noch nicht durchgefiihrt. Diese Arbeit kann sich daher nicht auf eine bereits er-
probte Methode zur Ermittlung von Anspruchsniveaus internationaler Verhandlungs-
akteure berufen. Erfahrungen zur Bestimmug von Anspruchsniveaus liegen einzig
aus der experimentellen Wirtschaftsforschung vor (u.a. TIETZ, 1972, 1976; SELTEN,
2008). In den meisten Experimenten wurden die Probanden direkt zu ihren An-
spruchsniveaus befragt oder ihr Verhalten unmittelbar im Entscheidungsprozess
beobachtet.

Im Rahmen einer ex post Verhandlungsanalyse ist es nicht mdglich, die beteiligten
Akteure beziiglich ihrer Anspruchsniveaus im Vorfeld der Verhandlung zu befragen.
Auch eine Beobachtung des aktiven Verhandlungsprozesses ist nicht gegeben. Aus
diesem Grund ist es nur moglich, die Anspruchsniveaus iiber eine Auswertung des
protokollierten Verhandlungsverhaltens der Parteien zu ermitteln. Da die Anspruchs-
niveaus der Parteien im Verlauf des Verhandlungsprozesses offenbart, Anspruchs-
niveaus also intersubjektiv kommuniziert werden, ist es mdglich, anhand von Ver-
lautbarungen direkt auf Anspruchsniveaus zu schlieBen bzw. anhand des Verhaltens
der Akteure auf indirektem Wege die Anspruchsniveaus zu ermitteln.

Zu den direkten Angaben einer Verhandlungspartei, welche Schlussfolgerungen
{iber ihr Anspruchsniveau zulassen, gehéren alle AuBerungen beziiglich ihrer Inte-
ressen und Ziele. Dies kdnnen offizielle Positionsverlautbarungen sein, politische
Stellungnahmen oder sonstige AuBerungen in miindlicher oder schriftlicher Form
verhandlungsrelevanter Personen. Dies konnen eigene Gebote und Forderungen
sein, aber auch Reaktionen auf die Gebote und Forderungen der gegnerischen Seite.
Beispielhafte Aussagen sind: "Ich bendtige mindestens ..." "Ich fordere mindestens
.."", "Ich biete hochstens...", "Das ist zu viel. Maximal bin ich bereit ...", "Ich
bin bereit..., wenn..." oder "Mein letztes Angebot lautet...". Nicht nur der Inhalt
der AuBerung gibt eine Orientierung iiber das Anspruchsniveau, sondern auch die
Art und Weise der Kommunikation. Die Intensitéit, mit der eine Position verkiindet
und verteidigt wird, vermittelt einen Eindruck, wie ausgeprégt ein Anspruchsniveau
ist. So kann eine Partei beispielsweise durch eine sachliche und logische Argumen-
tation ihrer Position Nachdruck verleihen. Auch das insistente Deklarieren und
Betonen einer Position, Drohgebéarden oder die Ankiindigung positiver Konsequen-
zen usw. geben hinreichende Informationen iiber die Anspruchsniveaus einer Partei.
Das Zusammenspiel zwischen Aktion und Reaktion innerhalb des wechselseitigen
Positionsaustausches gibt folglich die notwendigen Informationen fiir die Lage von
Anspruchsgrenzen.

Eine grundlegende Voraussetzung fiir die Durchfiihrbarkeit der Analyse ist die
Verfiigbarkeit einer guten Dokumentation des Verhandlungsprozesses. Diese Arbeit
beruht auf einer umfangreichen Sammlung primérer Informationsquellen, wie die
Protokolle der Verhandlungsausschiisse, die Positionspapiere der Verhandelnden,
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deren offiziellen Kommunikationspapiere sowie dokumentierte Reden verhand-
lungsverantwortlicher Personen (vgl. auch KAPITEL 1.3).

Anhand dieses Materials kann das Verhandlungsverhalten der Parteien konstruiert
und interpretiert werden. Es sei an dieser Stelle nochmals darauf verwiesen, dass der
Anspruchsbildungsprozess der Parteien keinen Analysegegenstand dieser Arbeit
bildet. Vielmehr sollen die dem Verhandlungsprozess zugrunde liegenden An-
spruchsniveaus identifiziert werden. Die Ermittlung der Anspruchsniveaus erfolgt
chronologisch ihrer Offenbarungen. Zu jedem Verhandlungszeitpunkt soll anhand
der offenbarten Niveaus entsprechend der Anspruchsanpassungsprinzipien auf den
weiteren Verhandlungsverlauf geschlossen werden konnen.

5.4.2 Die Analyse des Verhandlungsverhaltens

Fiir die folgende Analyse wurde der gesamte Verhandlungsprozess in sechs Ver-
handlungsphasen unterteilt, um eine Strukturierung des langen Verhandlungszeit-
raumes zu erzielen. Die Phasen wurden entsprechend der Verhandlungsereignisse
und Fortschritte abgegrenzt und unterscheiden sich daher beziiglich ihrer Lénge

und Ereignisse. In ABBILDUNG 5.32 sind die Verhandlungsabschnitte im Zeitab-
lauf dargestellt.

Abbildung 5.32: Die Verhandlungsphasen
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Quelle: Eigene Darstellung.
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5.4.2.1 Die erste Verhandlungsphase: Méarz 2000-Méarz 2001

Die Agrarverhandlungen begannen im Friithjahr 2000 mit einer ersten Sitzung des
Agrarausschusses am 23.-24. Miérz und damit frither als die offiziellen Verhand-
lungen der neunten Handelsrunde, welche aufgrund des Scheiterns der Minister-
konferenz in Seattle erst im November 2001 eingeleitet werden konnte. Da die
Agrarverhandlungen laut Artikel 20 des URAA bereits 1999 wieder aufgenommen
werden sollten, mussten diese separat gestartet werden. Die erste Verhandlungsphase
lasst sich als eine Orientierungsphase beschreiben, da in den ersten Gesprichen
zunichst ein Austausch der Interessen und Positionen stattfand. Es sei darauf
verwiesen, dass die Agrarverhandlungen generell in einem Ausschuss verhandelt
wurden, wenngleich im spiteren Verlauf Themen zum Teil auch separat behandelt
wurden. In dieser ein Jahr andauernden Phase wurden die Positionen der Parteien
zu verschiedenen agrarrelevanten Themen présentiert und diskutiert. 89 Prozent
aller WTO-Mitglieder verkiindeten in dieser Phase ihre Verhandlungspositionen
entsprechend ihrer Verhandlungspriorititen (WTO, 2004). Da diese Arbeit die
Analyse der Verhandlungen zum Exportwettbewerb im Fokus hat, werden im Fol-
genden ausschlieBlich den Exportwettbewerb betreffende Verhandlungsverldufe
beriicksichtigt und andere Verhandlungsinhalte weitestgehend ausgeblendet.

In der ersten Phase wurden insgesamt 29 Positionspapiere zum Thema Exportwett-
bewerb in den Umlauf gebracht. Darunter waren das zeitige Positionspapier der USA
vom 23. Juni 2000 sowie zwei Papiere der Europidischen Union (18. September
sowie 14. Dezember 2000). In den KAPITELN 5.2.2.1 und 5.2.2.2 wurden die ersten
Positionsverkiindungen sowie die wechselseitigen Reaktionen bereits dargestellt.
Waihrend die USA auf eine schnelle Eliminierung der Exportsubventionen dréngten,
betonte die EU ihre Forderung nach einer Gleichbehandlung aller Verhandlungs-
themen. Die Reaktion der USA war diesbeziiglich defensiv. Sie betonte die vorran-
gige Notwendigkeit des Abbaus der handelsverzerrenden Exportsubventionen.

In Verhandlungen kommt den ersten Geboten bzw. Forderungen eine wichtige Be-
deutung zu, da diese den Verhandlungsrahmen abstecken (vgl. KAPITEL 4.2.3.1).
Der Austausch der ersten Positionen iibermittelt zwei bedeutende Informationen.
Er vermittelt einerseits Informationen iiber die maximalen Anspriiche der Parteien
sowie liber deren Konfliktgrenzen. Ausgangspositionen werden taktisch formuliert
und entsprechen daher den maximalen bzw. den idealen Zielen. Ublicherweise sind
dies Ziele, die nicht realisierbar sind, jedoch gewahlt werden, um im Konzessions-
prozess iiber einen Verhandlungsspielraum zu verfiigen. Das erste Gebot darf jedoch
nicht beliebig hoch angesetzt werden. Es muss mindestens die Konfliktgrenze der
gegnerischen Partei tangieren, damit der Verhandlungsprozess fortgesetzt wird.
Wird durch das erste Gebot die Konfliktgrenze des Kontrahenten nicht gesichert,
wird dieser die Verhandlungen abbrechen, da er keine gemeinsame Verhandlungs-
menge erkennen kann (vgl. KAPITEL 4.2.3.1). Da die hier betrachtete Verhandlung
nicht sofort unterbrochen wurde, ist von einer wechselseitigen Anspruchssicherung
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durch die ersten Gebote auszugehen, die mindestens den niedrigsten Anspruchs-
niveaus, also den Konfliktgrenzen, entsprach.

Die ersten Positionsverlautbarungen sowie die wechselseitigen Reaktionen lassen
erste Schlussfolgerungen beziiglich der maximalen Ziele (maximalen Anspruchs-
niveaus) der EU und USA zu. Es ist eine wichtige Beobachtung, dass zunichst die
Parteien nur ihre wichtigsten Zieldimensionen kommunizierten und offenbarten.
Keines der ersten Positionspapiere umfasste konkrete Zielformulierungen fiir alle
drei Teildimensionen. Die Ziele, in der fiir sie am relevantesten Dimension, wurden
jedoch klar postuliert. Fiir die USA bestand demzufolge ein hoher Anspruch in
der Zieldimension Abbau der Exportsubventionen. Ihre Maximalforderung lautete:

o volistindiger Abbau der Exportsubventionen.

Unter Hinzunahme der weiteren Positionsinhalte, der Reaktion auf das EU-
Proposal sowie vor dem Hintergrund der agrarpolitischen Ziele konnen auch auf
die beiden anderen Komponenten des maximalen Anspruchsniveaus der USA
geschlossen werden:

o schnelle Umsetzung, eine teilweise Anerkennung der Parallelitit (nur bei
staatlichen Handelsunternehmen).

Analog kénnen Informationen {iber das maximale Anspruchsniveau der EU aus
ihren ersten Verlautbarungen abgeleitet werden. Die AuBerungen bezogen sich
zundchst nur auf die Parallelitit. Die Zielgrofle Anerkennung der Parallelitit ist
demzufolge eine Komponente des Anspruchsniveaus, welches die maximalen und
dringlichsten Ziele der EU widerspiegelt. Der Anspruch lautete:

o vollstindige Anerkennung der Parallelitdt.

Eine Beurteilung der weiteren Zielkomponenten des maximalen EU-An-
spruchsniveaus ist anhand der Verlautbarungen zwar nicht, jedoch unter Beurtei-
lung der agrarpolitischen Lage sowie ihrer Verhandlungserfahrungen, moglich.
In KAPITEL 4.2.2.2 wurde gezeigt, dass dies wichtige Einflussfaktoren auf die An-
spruchsbildung sind. Insbesondere die Erwartungen iiber die gegnerischen Anspriiche
flieBen in die eigene Anspruchsbildung ein, da die Durchsetzbarkeit der eigenen
Verhandlungsziele anhand dieser Erwartungswerte gemessen werden kann. Vor
dem Hintergrund der GAP-Entwicklungen sowie dem erwarteten hohen Anspruchs-
niveau der USA zum Abbau der Exportsubventionen kénnen folgende Uberlegungen
auf die weiteren Zielkomponenten des EU-Anspruchsniveaus angestellt werden:

e Der US-Anspruch beziiglich der Exportsubventionen konnte von der EU als
sehr hoch eingeschétzt werden. Eine Nulloption beziiglich des Abbaus der
Exportsubventionen wire demzufolge unrealistisch gewesen, da dadurch die
Konfliktgrenze der USA unterschritten wire, was einen Abbruch der Verhand-
lungen zur Folge gehabt hitte.
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e Aufgrund des agrarpolitischen Reformprozesses hatte die Bedeutung von
Exportsubventionen abgenommen. Aufgrund der Nichtauslastung der WTO-
Grenzen bestand ein gewisser Verhandlungsspielraum.

e Der agrarpolitische Reformprozess war noch nicht abgschlossen. Die Neuaus-
richtung der GAP musste sich in der Umsetzung erst bewéhren.

Demzufolge kann davon ausgegangen werden, dass die EU in den Verhandlungen
bei einer Anerkennung der Parallelitit auch zu einem Exportsubventionsabbau
bereit waren, jedoch eher in einer langfristigen Perspektive. Das maximale An-
spruchsniveau der EU wird vor diesem Hintergrund folgendermaBen charakterisiert,
wenngleich es nicht explizit kommuniziert wurde:

o vollstindige Anerkennung der Parallelitdt, langfristige Umsetzung, geringer —
mittlerer Abbau der Exportsubventionen.

Die Konfliktgrenzen miissen aufgrund der gegenldufigen Interessen den maximalen
Anspruchsniveaus der anderen Seite entsprechen. Die Konfliktgrenze der USA
entsprach demzufolge:

o kein bzw. geringer Exportsubventionsabbau, langfiistige Umsetzung, voll-
stiandige Anerkennung der Parallelitdit.

Analog kann von folgender Konfliktgrenze der Européischen Union ausgegangen
werden:

o vollstindiger Abbau der Exportsubventionen, schnelle Umsetzung, keine
Anerkennung der Parallelitdt.

Entsprechend der Beobachtung, dass die Parteien zunéchst nur ihre dringlichsten
Zieldimensionen ansprechen, ist davon auszugehen, dass sich der weitere Verhand-
lungsprozess auf diese beiden Verhandlungsdimensionen konzentrieren wird,
die weitere Verhandlungsstruktur zunichst durch eine Zweidimensionalitét ge-
kennzeichnet ist. Entsprechend der herausgearbeiteten Dringlichkeitsordnungen
miisste der Anspruchsanpassungsprozess zundchst in den Dimensionen Reduk-
tionshohe der Exportsubventionen sowie Parallelitit vorgenommen werden (vgl.
ABBILDUNG 5.33).

Entsprechend der kontréren Interessen stellt sich nun die Frage nach der Reihen-
folge und Hohe der Konzessionen. Entsprechend der Anspruchsanpassungs-
schemata und der Annahme, dass Anspriiche nur in eine Richtung gesenkt wer-
den, muss die EU in der Dimension Reduktionshohe nachgeben bzw. die USA
beziiglich der Parallelitit. Entsprechend der Anspruchssicherungstheorie gibt
diejenige Partei nach, die sich ein hoheres Anspruchsniveau durch das erste Ge-
bot des Gegners sichern konnte.
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Abbildung 5.33: Zweidimensionales Anspruchsgitter
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Quelle:  Eigene Darstellung.

Anm.: * Eine Untergliederung ist moglich entsprechend der Anzahl der einbezogenen Politik-
mafnahmen. Zur Diskussion stehen staatliche Handelsunternehmen, Nahrungsmit-
telhilfe sowie Exportkredite. Die Abstufung der Anspriiche kann demzufolge von
keiner Anerkennung iiber die Anerkennung einer Maflnahme, zweier Maflnahmen bis
hin zu einer vollstdndigen parallelen Behandlung aller Subventionsformen erfolgen.

Im ersten Proposal forderten die USA eine Disziplinierung staatlicher Handels-
unternehmen. Mit diesem Vorschlag kamen sie den Interessen der EU, die eine
vollstindige Parallelitdt fordern, bereits entgegen.

Innerhalb der ersten Verhandlungsgespriache gaben die EU keinen Hinweis, in
welchem Umfang sie gegebenfalls bereit wéren, ihre Exportsubventionen abzu-
bauen. Ohne eine vollstdndige Anerkennung der Parallelitdt war sie nicht bereit,
ihre Exportsubventionen zu senken. Damit kamen sie den Zielen der USA weniger
entgegen, als im umgekehrten Fall. Mit einer Ausgangsposition, die zumindest die
parallele Behandlung einer weiteren Exportsubventionsform (staatliche Handels-
unternehmen) vorsah, sicherten die USA der EU ein Anspruchsniveau, welches
hoher liegen diirfte als die Konfliktgrenze. Die EU wiederum sicherte den USA zu
diesem Zeitpunkt nur deren Konfliktgrenze. Aufgrund des vorhandenden Verhand-
lungsspielraums konnte die EU Anspriiche senken ohne ein Anspruchsniveau
aufgeben zu miissen (vgl. maximales Anspruchsniveau: geringer — mittlerer Abbau
der Exportsubventionen; vollstindige Parallelitdt).

= Nach dem Anspruchssicherungsprinzip muss in dieser Situation die EU eine
Konzession machen. Entsprechend ihres Anspruchsanpassungsschemas sollte eine
Anspruchssenkung in der Zieldimension Reduktionshéhe erfolgen.

Die Betrachtung des weiteren Verhandlungsverlaufes soll Aufschluss dariiber geben,
inwieweit das Verhandlungsverhalten tatséchlich diesen Prinzipien folgt. Zunichst
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kann festgestellt werden, dass bis zum Ende der ersten betrachteten Phase keine
Annidherung der Positionen stattfand. Die ersten Verhandlungstreffen waren durch
eine weitere Sondierung und Debatte der verschiedenen Verhandlungsthemen
gekennzeichnet. Diese Phase kann daher als Orientierungsphase bezeichnet werden.
Gerade in multilateralen Verhandlungen kann der Prozess der Sondierung und
Orientierung eine langere Zeit in Anspruch nehmen. Positionen miissen zunéchst
formuliert, Interessenskonflikte herausgearbeitet werden. Aus diesem Grund um-
fasste diese Phase einen langen Zeitraum, in welchem letztlich kein Verhandlungs-
fortschritt vielmehr eine Positionierung der Parteien zu beobachten war.

Insbesondere die EU nutzte die weiteren Verhandlungstreffen, um ihre Ausgangs-
position weiter zu untermauern. Bei den verschiedensten Gelegenheiten unter-
strich sie ihre Forderung nach einer vollstindigen Gleichbehandlung aller Export-
subventionen, so beispielsweise auch bei der 4. Sitzung des Agrarausschusses
(15.-17. November 2000). Das offizielle Statement der EU lautete: "The EU stated
that it is prepared to negotiate further reductions in its export refunds, if all forms

of export assistance are brought into the negotiation and are made subject to
equivalent discipline" (G/AG/NG/W/66).

Am 14. Dezember 2000, ein halbes Jahr spéter als die USA, zirkulierte die EU ihr
erstes umfassendes Positionspapier zu allen agrarrelevanten Verhandlungsgegen-
stinden (G/AG/NG/W/90). In diesem Proposal findet eine erste Konkretisierung
ihrer Verhandlungsposition statt. Es enthilt ausfiihrliche Forderungen beziiglich der
Disziplinierung von Exportkrediten, Nahrunsgmittelhilfe und staatlicher Handels-
unternehmen. Die Forderung beziiglich von Exportkrediten lautete: "The EC stress
that the understanding reached during the UR on export credits (Article 10.2)
has not so _far materialised. The EC propose that officially supported export credits
in agriculutre should be covered by specific WTO rules and disciplines (...), the
objective being to move officially supported export credits toward ussual com-
mercial practice.” (G/AG/NG/W/90, Absatz 6). Die folgenden Absétze 7 und 8
enthielten Forderungen beziiglich der Art und Weise der Disziplinierung von Nah-
rungsmittelhilfe und staatlicher Handelsunternehmen. Im Anschluss an diese
Forderungen betont die EU nochmals: "On the condition that all forms of export
subsidisation are treated on a equal footing, the EC stand ready to negotiate
further reductions in export subsidies." (Absatz 9).

Das umfangreiche EU-Proposal wurde beim folgenden 5. Treffen des WTO-
Agrarausschusses (5.-7. Februar 2001) debattiert. Die Reaktion der USA auf die
Aktion der EU liefert weitere Informationen beziiglich der amerikanischen An-
spriiche. Im Protokoll der Sitzung wurde die Reaktion der USA wie folgt zusam-
mengefasst: "The United States had hoped to see the EC propose the elimination
of export subsidies. (...) The United States agreed with the proposals on state
trading enterprises" (G/AG/NG/R/5, Absatz 20).
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Mit der expliziten Zustimmung der geforderten Disziplinierung staatlicher Handels-
unternehmen unterstrich die USA nochmals ihre Ausgangsposition. Dariiber hinaus
ist die Enttduschung iiber die Ungenauigkeit der EU beziiglich des Exportsubven-
tionsabbaus deutlich zu erkennen. Die Forderung nach einer Eliminierung der
Exportsubventionen wurde aufrechterhalten, was die hohe Bedeutung dieser Ziel-
dimension ein weiteres Mal unterstrich.

= Keine weitere Konzessionsbereitschaft der USA

Die Betrachtung des Verhandlungsbeginns ldsst typische Verhandlungsstrukturen
erkennen. Dies gelingt trotz Eingrenzung einer urspriinglich komplexen Verhand-
lungssituation auf einen bilateralen, dreidimensionalen Verhandlungskonflikt. Es
wird deutlich, dass Parteien, Anspruchsniveaus bilden und diese im Prozess auch
offenbaren. Es konnte jedoch beobachtet werden, dass in einer mehrdimensionalen
Verhandlungssituation zunéchst nur Teilanspriiche kommuniziert werden. Dies
bezieht sich auf die jeweils wichtigste Zieldimension. Der Verhandlungsprozess
weist daher zundchst einen zweidimensionalen Charakter auf. Anhand der offen-
barten Anspriiche ist es unter Beriicksichtigung der Anspruchsanpassungsprinzipien
moglich, eine Prognose fiir den weiteren Verhandlungsverlauf vorzunehmen.
Demnach ist seitens der USA unter der gegebenen Position der EU keine Konzes-
sionsbereitschaft zu erwarten. Die EU sollte die erste Konzession machen, um den
Verhandlungsfortgang zu gewahrleisten. Entsprechend ihres Anspruchsanpassungs-
schemas sollte sie auf einen bestimmten Anteil ihrer Exportsubventionen ver-
zichten.

5.4.2.2 Die zweite Verhandlungsphase: April 2001-Februar 2002

Die zweite Verhandlungsphase war durch eine informelle Verhandlungsstruktur
gekennzeichnet, wobei bis Februar 2002 sechs informelle und vier formelle Ver-
handlungstreffen in Genf durchgefiihrt wurden. Informelle Verhandlungen werden
im Vorfeld formeller Sitzungen des WTO-Agrarausschusses durchgefiihrt und
bieten die Moglichkeit einer umfangreicheren Auseinandersetzung offener Fragen.
In dieser Phase wurden die eingereichten Verhandlungspositionen der Mitglieder
weiter diskutiert, hinterfragt und begriindet. Im Fokus stand eher eine sachliche
und technische Auseinandersetzung der Verhandlungsinhalte. Sogenannte Back-
ground-Papiere des WTO-Sekretariats wurden verbreitet und studiert. In dieser
Phase waren die Parteien bemiiht, ihre Positionen mit sachlichen Argumenten zu
belegen. Beziiglich des Exportwettbewerbs wurde eine weitere offizielle Stellung-
nahme der EU am 20. Juli 2001 vorgenommen (EUROPAISCHE KOMMISSION, 2001,
EC-WTO-08-clean5). In dieser Stellungnahme diskutierte die EU die Verwendung
von Exportkrediten und stellte deren handelsverzerrenden Wirkungen heraus.
"Some WTO Members resort to long term trade distorting export credits for a
significant part of their trade in certain commodities such as grains and oilseeds.
Traders would not normally be able to obtain credits that substantially exceed
the ,lifetime * of the goods before they have been consumed, transformed or resold
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locally. Furthermore, there are cases in which the interest paid and the cost of the
premium are lower than the rate a bank would normally charge. In such cases
favourable credit terms are clearly trade distortive as an exporter who can offer
such credits can be more effective on capturing markets. Specific strict WTO
disciplines should therefore cover them in the same way as any other mechanism
used to support exports. (...) Therefore the European Communities pPropose
that officially supported export credits as described above, shall be reduced in a
strictly parallel way to the reductions on other forms of export subsidisation”
(EC-WTO-08-clean5, Absatz 3 und 5).

Diese ausfiihrliche Behandlung der Exportkredite unterstrich ein weiteres Mal
die Prioritidten der EU in den Verhandlungen. Wenn die Aussagen der EU an
"some WTO Members" gerichtet waren, so galten sie jedoch indirekt den USA, da
sie im stirksten Umfang von dieser Politikform Gebrauch machten und Verhand-
lungen zu diesem Thema bis dahin ablehnten.

Obwohl bereits das zweite Verhandlungsjahr verstrich, verging auch die zweite
Verhandlungsphase ohne einen Anndherungsschritt der Parteien. Es sei jedoch
darauf hingewiesen, dass der politische Fokus durch die Terroranschlige des
11. September 2001 auf anderen diplomatischen Fragen gerichtet war. Dariiber
hinaus waren die Handelsvertreter der Mitgliedstaaten im Jahre 2001 bemiiht,
nach dem Scheitern in Seattle in einem zweiten Anlauf die neunte Handelsrunde
vorzubereiten und erfolgreich einzuleiten.

5.4.2.3 Die dritte Verhandlungsphase: Marz 2002-Mé&rz 2003

Nach zweieinhalb Verhandlungsjahren fand der erste Anpassungsschritt statt. Ent-
sprechend der Ministererkldrung von Doha sollte bis zum 31. Mirz 2003 eine
Einigung tiber diec Modalitdten in allen drei Verhandlungssidulen (Marktzugang,
Exportwettbewerb, Interne Stiitung) sowie bei den Querschnittsthemen (Sonder-
behandlung der Entwicklungslédnder sowie nicht-handelsbezogene Anliegen) erzielt
werden. Damit sollten wichtige Vorentscheidungen im Vorfeld der 5. Ministerkon-
ferenz in Cancun getroffen werden.

Angesichts dieser Deadline sowie dem dringenden Verhalten des Verhandlungs-
fithrers STUART HARBINSON standen die Parteien vor einem groBen Erfolgsdruck.
Angesichts ihrer hohen zeitlichen Ambitionen eines Verhandlungserfolges erhoh-
ten die USA ab dem Sommer 2002 kontinuierlich den Druck auf ihre Verhand-
lungspartner. So forderten sie im August 2002 erneut den vollstindigen Abbau der
Exportsubventionen und untermauerten ihre Dringlichkeit, in dem sie eine schnelle
Umsetzungsfrist binnen fiinf Jahren forderten (USDA, 2002). Das ambitionierte
Vorgehen fand in den offiziellen Sitzungen 14 (27. September 2002) sowie 15
(22. November 2002) seine Fortsetzung. So kritisierten die USA in der 14. Sitzung
die Verschwommenheit und Unklarheit der Positionen ihrer Verhandlungspartner
und verwiesen ausdriicklich auf die Gefahr, die Deadline aufgrund unzureichenden
Engagegements zu verpassen (TN/AG/R/4).
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Diese Stellungnahme ldsst darauf schlielen, dass sie an einer Einhaltung dieser
Frist interessiert waren, dafiir jedoch Zugestindnisse ihrer Verhandlungspartner
zwingend notwendig waren. Diese Annahme wird durch das anhaltende insistente
Deklarieren ihrer Position unterstrichen. Dass die USA nicht bereit waren, ihre An-
spruchsgrenze zu unterschreiten, zeigten sie unmissverstindlich auf der 15. Sitzung
am 22. November 2002. Im Protokoll heif3t es: "The representative of the United
States recalled the US proposals made on every issue in the negotiations"
(TN/AG/R/S).

Im Zuge zeitlicher Verbindlichkeiten sowie der klaren Stellungnahmen der USA
signalisierte die EU am 16. Dezember 2002 eine erste Konzessionsbereitschaft.*
Das neue Gebot bezog sich auf die Reduktion der Exportsubventionen und sah
einen Abbau um 45 Prozent vor. Erstmals seit Verhandlungsbeginn erfolgte eine
Quantifizierung des Exportsubventionsabbaus. In der Pressekonferenz vom
16. Dezember 2002 in Briissel, in welcher EU-Agrarkommisar FRANZ FISCHLER
die neue Position verkiindete, hief3 es:

"Die in Doha vereinbarten Fristen riicken rasch ndiher. Ich glaube daher, es ist
an der Zeit fiir einen Vorschlag, mit dem die Verhandlungen vorangebracht
werden kénnen. Ich will ihn der WTO so bald wie moglich vorlegen (...) und damit
eine echte Alternative zu den unrealistischen Vorschligen der Cairns-Gruppe
und der USA bieten. Ich schlage Folgendes vor:

— die Kiirzung der Haushaltsangaben fiir Ausfuhrerstattungen um durch-
schnittlich 45 Prozent. Bei Getreide, Olsaaten, Olivenél und Tabak wollen
wird sogar die vollige Abschaffung, unter der Voraussetzung, dass alle
anderen Formen der Ausfuhrsubventionierung fiir die betreffenden Erzeug-
nisse ebenfalls aufgegeben werden" (EUROPAISCHE KOMMISSION, 2002).

Das neue Positionspapier wurde offiziell am 27. Januar 2003 von den EU Mitglied-
staaten im Allgemeinen Rat verabschiedet und am 29. Januar 2003 in Umlauf
gebracht (EUROPAISCHE KOMMISSION, 2003c¢,d). Das neue Positionspapier wies
erstmals eine konkrete Bezifferung des Exportsubventionsabbaus aus, koppelte
jedoch dieses Angebot weiterhin an das Thema Parallelitiit. Damit vollzieht sich
eine Anspruchssenkung in der Zieldimension Reduktionshéhe, wihrend der An-
spruch in der Dimension Parallelitit aufrechterhalten blieb. In dem neuen Posi-
tionspapier nennt die Kommission erstmals auch zeitliche Umsetzungsfristen.
Sie schlédgt eine Implementierungsfrist von sechs Jahren (zehn Jahre fiir Entwick-
lungslander) vor, beginnend mit einer Umsetzung im Jahr 2006. Demnach miissten
bis 2012 die Reduktionsvereinbarungen umgesetzt werden. Dieser Vorschlag unter-
streicht die eingangs vorgenommene Annahme beziiglich des EU-Anspruchs einer
langeren und damit flexiblen Umsetzungsfrist. Der neue EU-Vorschlag lésst fol-
gende Beobachtungen des Konzessionsverhaltens zu:

 Das neue Positionspapier enthielt neben dem Zugestindnis im Bereich des Exportwettbe-
werbs auch Konzessionen bei den Themen Marktzugang und Interne Stiitzung.
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= Die erste Konzession erfolgte entsprechend der in KAPITEL 5.4.2.1 formulierten

Prognose.

Die Anpassung erfolgte ausschlieBlich in einer Dimension.

Die Anpassung folgte dem Anspruchsanpassungsschema und beinhaltete eine

Anpassung beziiglich der Verzichtsvariablen (Reduktionshohe).

= In den beiden dringlicheren Dimensionen erfolgte keine Anpassung. Diese
Positionen wurden vielmehr wiederholt bzw. konkretisiert, wodurch die Wich-
tigkeit untermauert wurde.

UJ

Die Reaktion der USA auf das EU-Proposal ermédglicht weitere Schlussfolgerungen
beziiglich einer theoretischen Einschétzung des weiteren Verhandlungsverlaufes.
Im Zuge der grof3 angekiindigten Konzessionen der EU zeigten sich die USA unbe-
eindruckt und enttéuscht. In einer Stellungnahme des US-Handelsbeauftragten vom
16.12.2002 heiBit es: "The EC’s proposal, while welcome, does not embrace fun-
damental reform in world agricultural trade. Therefore, we hope that the EC will
seek changes in the Common Agriculture Policy early next year that will enable it
to support more significant (...) subsidy cuts in global agricultural trade through
the Doha negotiations." (OFFICE OF THE USTR, 2002) Das EU-Angebot wurde
als unzureichend zuriickgewiesen, da es keinen substantiellen Abbau ihrer Export-
subventionen beinhaltete. Ein Abbau von 45 Prozent bei einem Ausnutzungsgrad
von etwa einem Drittel (2001/02) fithre nicht zu den gewiinschten Liberalisierungs-
effekten, so die Kritik (SWINBANK, 2005).

Abbildung 5.34: Verhandlungsstand im Méarz 2003

Position EU

N 4

lang- 3 :
fristig : i
g L
%ﬂmitte.l- o ’
3 fristig
3 L
! vollstindig
cnedneen 5
kurz- [ CE : f
fristig | .~ Position USA Parallelitit
° — nein
vollstidndiger 45% kein
Abbau Abbau
Reduktionshéhe

Exportsubventionen

=—>  Verzichtsvariable

Quelle: Eigene Darstellung.



146 1ldiko Lajtos

Das neue EU-Angebot wurde nicht als Zugestindnis wahrgenommen und 16ste
daher auch keine Gegenkonzession der USA aus. Den Kritiken der USA zu entneh-
men, war das europdische Entgegenkommen nicht umfangreich genug, um den
Anspriichen der USA gerecht zu werden und eine Positionsverdnderung seitens der
USA auszulosen. Die Forderung einer vollstindigen Eliminierung der Export-
subventionen blieb bestehen.

Die nicht vorhandene Bereitschaft der USA im Bereich der Parallelitit kann vor
dem Hintergrund der unzureichenden Konzessionen gesehen werden. Jedoch muss
die Zuriickhaltung auch im Zuge der Entwicklung der amerikanischen Agrarpolitik
beurteilt werden. Die neue US-Farm Bill von 2002%, welche den agrarpolitischen
Fahrplan fiir die folgenden sechs Jahre festlegte, sah eine Beibehaltung der Export-
subventionsprogramme vor (RAY, DE LA TORRE UGARTE, TILLER, 2003; ORDEN,
2006). Ein Nachgeben wurde entsprechend dieser Entwicklung nicht erleichtert.

Der Verlauf der Verhandlungen in dieser dritten Phase lédsst folgende theoretische
Riickschliisse auf den weiteren Konzessionprozess zu:

= Mit dem Entgegenkommen der EU konnte den USA nach wie vor kein besseres
Anspruchsniveau gesichert werden. Der Mindestanspruch der USA beinhaltet
beziiglich der Zieldimension Reduktionshohe einen Abbau der Exportsubven-
tionen um 100 Prozent.

= Der nichste Konzessionsschritt ist abhéngig von dem Anpassungspuffer der
EU. Die genaue Anspruchsgrenze der EU kann an dieser Stelle nicht abgeleitet
werden.

= Besteht ein weiterer Anpassungspuffer so sollte der ndchste Konzessionsschritt
von der EU ausgehen und eine hohere Exportsubventionsreduktion beinhalten.
Kann die EU glaubhaft argumentieren, eine Anspruchsgrenze erreicht zu haben,
ist es vorstellbar, dass die USA in der Dimension Parallelitit doch weiter
nachgeben.

Ohne eine weitere Annéherung konnte die fiir Ende Mérz auferlegte Deadline nicht
eingehalten werden. Auch der Versuch des Verhandlungsfiihrers STUART HARBINSON,
mit einem Verhandlungskompromiss (TN/AG/W/1/Rev.1) eine grobe Anndherung
zu erzielen, gelang nicht.*® Dieser Vorschlag sah einen vollstindigen Abbau der
Exportsubventionen vor, was die USA sehr begriifiten, jedoch waren die Vorschldge
was die Ausgestaltung der Disziplinierung aller Exportsubventionsformen anging
nicht im Interesse der Européischen Union. "The Commission notes with regret that
the paper appears unbalanced (...). In particular, the draft text applies unbalanced
disciplines to different forms of export subsidy. For these and other reasons it fails

7 Farm Security and Rural Investment Act.

 Das Kompromisspapier umfasste alle landwirtschaftlichen Themenbereiche und sollte die
Modalitdten fiir Reduktionen festlegen, beispielsweise die Formeln zum Zollabbau und
Subventionsabbau.
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to address the huge market distortions created by certain forms of subsidies typi-
cally granted in other major developed countries”, so die erste Reaktion der EU-
Kommission (EUROPAISCHE KOMMISSION, 2003¢).

5.4.2.4 Die vierte Verhandlungsphase: April 2003-September 2003

Die vierte Verhandlungsphase ist eine vergleichsweise kurze jedoch wichtige
Phase. Einerseits waren die Verhandlungen durch den Riickschlag der im Mérz
verpassten Deadline gekennzeichnet, so dass die Verhandlungen zunéchst ruhten.
Andererseits wurde durch die umfassende EU-Agrarreform im Juni 2003 wichtige
Weichen fiir die weiteren Verhandlungsgespriche gelegt. Mit der Agrarreform fand
der mehr als zehnjahrige Reformprozess zundchst seinen Abschluss. Mit ihm gelang
eine weitere Abkehr einer Marktpreispolitik hin zu einer Einkommenspolitik, die
auf direkten und entkoppelten Subventionen beruhte. Mit der weiteren Senkung
der Stiitzungspreise sank auch die Bedeutung der Exportsubventionen im Rahmen
dieses Reformprozesses weiter. Damit vergroerte sich insgesamt der Verhandlungs-
spielraum der EU und ldsst die Schlussfolgerung weiterer Anpassungen beziiglich
der Reduktionshohe zu. Auf eine umfassende Darstellung der EU-Reform sei an
dieser Stelle verzichtet. Zum EU-Reformprozess einschlieflich der GAP-Reform
von 2003 sei daher auf die Ausfiihrungen von FRANDSEN und WALTER-JORGENSEN
(2006) verwiesen.

Angesichts der geringen Verhandlungsergebnisse stieg im Vorfeld der geplanten
Ministerkonferenz im September 2003 in Cancun der Erfolgsdruck weiter an. Die
EU forderte daher ihre Verhandlungsparteien zu gemeinsamen Anstrengungen auf,
um eine gemeinsame Ubereinkunft treffen zu kénnen: "Europa hat gezeigt, dass es
zu Zugestdndnissen und Opfern bereit ist, die notwendig sind, damit die Doha-
Runde umgesetzt werden kann. Aber dies wird nur dann funktionieren, wenn unsere
Handelspartner ebenfalls Bereitschaft zeigen, einen Beitrag zu leisten, und nicht
auf'ihren Positionen beharren. Bislang habe ich aber bei den anderen Positionen
leider nur wenig Flexibilitit gesehen. (...) Wir in der EU haben uns bewegt. Jetzt
ist es an der Zeit, dass die anderes es uns gleichtun" (EUROPAISCHE KOMMISSION,
Pressemitteilung, 28. Juli 2003).

In der Tat konnte im Vorfeld der Ministerkonferenz eine Anndherung der EU und
USA im Rahmen eines Mini-Ministertreffens am 13. August 2003 erreicht werden.
In einem gemeinsamen Papier stellten sie ihre Kompromisse vor, welche nicht nur
den Exportwettbewerb sondern auch die Saulen des Marktzugangs und der Internen
Stiitzung umfassten (EUROPAISCHE KOMMISSION, 2003a).

Beim Exportwettbewerb konnten folgende Anndherungen beobachtet werden. Die
EU rédumen ein, die Exportsubventionen fiir bestimmte Produkte, die fiir Entwick-
lungsldnder von Bedeutung sind, vollstindig zu beseitigen. Die USA rdumten
wiederum die Anerkennung des Parallelismus zwischen den Disziplinen fiir die Er-
stattungen von Exportsubventionen und fiir Ausfuhrkredite ein. Die Abbauverpflich-
tungen der Exportkredite sollten in paralleler Form verlaufen wie die Reduktion
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der

Exportsubventionen. Des Weiteren wurde auch erkannt, dass es eine klare

Disziplin fiir Nahrungsmittelhilfsprogramme geben muss, um einen Missbrauch
zu verhindern. Eine zeitliche Umsetzungsfrist wurde nicht festgelegt.

Abbildung 5.35: Verhandlungsstand im August 2003
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Quelle: Eigene Darstellung.

Folgende Beobachtungen und Schlussfolgerungen konnen aus diesem Annéhe-
rungsprozess getroffen werden:

= Beide Parteien haben Anspriiche aufgegeben.

= In welcher Reihenfolge die Konzessionen eingerdumt wurden, ist anhand der

Protokollierung nicht nachvollziehbar.

Die Anpassungen erfolgten entsprechend der Anpassungsschemata. Anspriiche
wurden nur in der unwichtigsten Dimension gesenkt (Verzichtsvariable).

Mit der wechselseitigen Anpassung wurde der jeweils gegnerischen Partei in
ihrer wichtigsten Zieldimensionen entgegengekommen. Damit konnten sich die
Parteien hohere Anspruchsniveaus sichern.

Es erfolgte kein volles Nachgeben in den Dimensionen. Anstatt eine vollkom-
mene Eliminierung aller Subventionsformen und damit eine vollkommene
Anerkennung und Umsetzung der Parallelitéit einzurdumen, wurde dies lediglich
fiir einige spezifische und noch zu benennende Produktgruppen eingerdumt.
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Mit diesem Zwischenkompromiss war eine Einigung greitbar nah (vg. ABBIL-
DUNG 5.35). Es bot eine gute Ausgangsbasis fiir einen Kompromiss zur vollstén-
digen Beseitigung der Exportsubventionen sowie zur vollstindigen Anerkennung
und Umsetzung der Parallelitit. Bei einem solchen Kompromiss konnte eine
Einigung durch eine ausgewogene Annéherung beziiglich der dritten Dimension
Umsetzungsfrist erzielt werden.

Ein solcher Anniherungsprozess konnte jedoch bei den Ministerverhandlungen
in Canctn nicht ausgehandelt werden. Die Griinde dafiir sind vielfdltig und aus-
giebig in der Literatur diskutiert (z.B. JAWARA, KwA, 2004). In erster Linie ist
das Schweitern der Konferenz auf das erstarkte Auftreten der Entwicklungslander
und ihrem Veto (insbesondere der G-20) zuriickzufiihren. Die G-20 forderten weit-
reichende und vor allem schnelle Liberalisierungen im Agrarsektor, zeigten jedoch
keine Bereitschaft, auch die eigenen Handelsbarrieren abzubauen. Neben den Agrar-
themen blockierten sie auch die Gespriache iiber die "Singapur-Themen". Diese
umfasssen die Themen Investitionen, Wettbewerb, Transparenz im 6ffentlichen
Auftragswesen sowie Handelserleichterungen bei der Handelsabwicklung. Diese
Themen stellten vor allem fiir die Europdische Union ein wichtiges Anliegen dar.
Aufgrund der Unnachgiebigkeit der Entwicklungslédnder entwickelte sich dieser
Themenbereich zu einem zentralen Streit. Die Agrargespriache wurden dadurch in
den Hintergrund gedriangt. Aufgrund der fehlenden Rahmenbedingungen war eine
potentielle Einigung wihrend dieser Konferenz nicht gegeben. Verhandlungserfolge,
die in Teildisziplinen hitten erreicht werden kdnnen, wurden durch das Single-
Undertaking-Verfahren der WTO unterbunden.

5.4.2.5 Die funfte Verhandlungsphase

Das Scheitern der Ministerkonferenz in Canctin war nach dem Fiasko in Seattle
und den geringen Verhandlungsfortschritten innerhalb der Doha-Runde ein weiterer
schmerzlicher Riickschlag im Laufe der WTO-Geschichte. Die Phase nach Canctn,
die hier als fiinfte Verhandlungsphase untersucht wird, war zunéchst durch einen
Riickzug der Parteien und Bemiihungen der Schadensbegrenzung gekennzeichnet.
So signalisierte die EU immer wieder ihren Verhandlungswillen und bekriftigte
ihre grundsitzliche Bereitschaft weitreichender Zugestindnisse in allen Agrarbe-
reichen. Aufgrund der Spannungen in den Themenbereichen Marktzugang, Interne
Stiitzung sowie nicht-landwirtschaftlicher Themen, zog sich der Konsensfindungs-
prozess jedoch auch im Bereich des Exportwettbewerbs in die Linge. Die Kommu-
nikation der Verhandlungsparteien konzentrierte sich in dieser Verhandlungsphase
weniger auf diesen Verhandlungsbereich, als auf die Themen, in denen der Disput
deutlich ausgeprégter war. In den wenigen Stellungnahmen zu den Verhandlungs-
positionen nach Canctiin wurde auch immer wieder der Status Quo der Exportwett-
bewerbsverhandlungen dargelegt und bekriftigt. So hiel3 es beispielsweise in einer
Stellungnahme der Europdischen Kommission: "Hinsichtlich des Ausfuhrwettbe-
werbs hat die EU stets klar gefordert, dass alle Formen dieses Wettbewerbs strikter,
paralleler Weise angegangen werden. Die EU hat hierzu substantielle Vorschlige
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vorgelegt, wie das Angebot, die Ausfuhrsubventionen fiir eine Liste von Erzeug-
nissen abzuschaffen, die fiir die Entwicklungsldnder von Interesse sind.” (EURO-
PAISCHE KOMMISSION, 2003g).

Lange Zeit konnten keine Verhandlungsfortschritte erzielt werden. Eine Verdnde-
rung der Situation kann dahingehend ausgemacht werden, als dass die Verhandlun-
gen durch die Erhebung der Stimme der Entwicklungslénder ins Stocken gerieten.
Die G-20 Staaten dréngten auf eine schnelle Eliminierung aller Exportsubventions-
formen und die Festlegung eines Enddatums (TN/AG/R/11, Mérz 2004). Mit der
Forderung zur Festlegung eines Enddatums wurden die G-20 von den USA unter-
stiitzt. Die EU lieB sich zu diesem Zeitpunkt jedoch noch nicht auf eine Festlegung
eines Enddatums ein, zeigte sich jedoch zu weiteren Kompromissen bereit, wiederum
unter der Voraussetzung, dass alle Subventionsformen parallel behandelt wiirden,
welche mit einer vollstdndigen Eliminierung der Exportsubventionen auch eine
vollstindige Abkehr der Exportkredite, Nahrungsmittelmissbrauch etc. einher-
gingen (TN/AG/R/11).

Um den Verhandlungen neuen Schwung zu geben, ging die Europdische Union im
Mai 2004 in die Offensive. In dem sogenannten EU-Letter vom 9. Mai 2004 signa-
lisierte die EU ihre Bereitschaft, simtliche Exportsubventionen abzubauen, wie-
derum unter der Bedingung einer strengen Parallelitit. (EUROPAISCHE KOMMISSION,
2004). Mit diesem Angebot gab die EU den letzten Anspruch innerhalb der Ziel-
dimension Reduktionshohe auf. Dieser Verzicht wurde offiziell im Juli-Rahmenab-
kommen festgehalten, nachdem darauthin auch die USA die strikte Parallelitét fiir
Exportkredite und die Disziplinierung des Missbrauchs von Nahrungsmittelhilfe
durch geeignete Regeln anerkannten® (WT/L/579).

Folgende Beobachtungen und Schlussfolgerungen kénnen aus diesem Annéherungs-
prozess getroffen werden:

= Beide Partein gaben ihre Anspriiche in den Verzichtsvariablen vollstdndig
auf. Damit wurde eine Ausgewogenheit in der Anpassung erreicht.

U

Die Anpassung erfolgte wiederum in nur einer Zieldimension.

= Dieser Anpassungsprozess bestétigt nochmals die Dringlichkeit der Dimensio-
nen "Reduktionshohe" fir die USA und "Parallelitit" fir die EU. Die stindige
Betonung und Beharrlichkeit ihrer Ziele in diesen Dimensionen konnte letzt-
endlich dieses Konzessionsverhalten auslosen.

% Es wurde einer Abschaffung von Exportkrediten, Kreditgarantien und Versicherungspro-
grammen mit einer Riickzahlungsperiode von mehr als 180 Tagen zugestimmt. Programme
mit einer geringeren Laufzeit wurden strengen Auflagen beziiglich ihrer handelsverzerrenden
Elemente unterzogen.
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Abbildung 5.36: Verhandlungsstand: Juli-Rahmenabkommen

Position EU
lang-
fristig
&
%C mittel-
L§ fristig
vollstindig
mit Ausnahmen
kurz-
fristig | L L . Parallelitit
nem
100 % gemischter 45 % 0%

Abbau

Reduktionshohe

Exportsubventionen =>  Verzichtsvariable

Quelle: Eigene Darstellung.

Entsprechend dieses Verhandlungsstandes reduzierte sich die Verhandlungssituation
auf einen eindimensionalen Fall. Da der vollstindige Abbau der Subventionen
sowie die Anerkennung der Parallelitit die moglichen Maximalgebote darstellten,
beschrinkte sich der weitere Verhandlungsprozess auf die Aushandlung der konkre-
ten zeitlichen Abbauschritte.

Im Interesse einer schnellen Einigung ist es in einer solchen Situation naheliegend,
dass sich beide Parteien durch einen weiteren wechselseitigen Anpassungsschritt
anndhern und einer mittelfristigen Umsetzungsfrist zustimmen. Je dringlicher es
fiir eine Partei dabei ist, die Verhandlungen abzuschlieBen, umso gréfer wird an
dieser Stelle ihre Kompromissbereitschaft sein.

5.4.2.6 Die sechste Verhandlungsphase: August 2004-Dezember 2005

Die sechste Verhandlungsphase kann als Konsensphase bezeichnet werden, da hier
durch letzte Anpassungsschritte eine Einigung im Dezember 2005 erzielt werden
konnte. Der Weg zu diesem Abschluss war hingegen mithsam, was jedoch auf die
Dispute in den beiden anderen Agrarverhandlungsbereichen zuriickzufiihren ist.
Da die Fragen im Bereich des Marktzugangs und der Internen Stiitzung die Ver-
handlungen dominierten und einen Fortschritt blockierten, wurden auch die letzten
Anpassungsschritte beziiglich der Umsetzungsfrist nach hinten gestellt. Durch ein
Positionspapier der USA am 10. Oktober 2005 sollten die stockenden Verhand-
lungen im Vorfeld der sechsten Ministerekonferenz wieder vorangetrieben werden.
Das neue Positionspapier kann als sehr ehrgeiziges Papier bezeichnet werden, da
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es sehr konkrete und drastische Liberalisierungsschritte beziiglich des Zollabbaus
und der internen Subventionierung vorsah und damit die Gegenseite stark heraus-
forderte. Das Ziel eines weitreichenden Liberalisierungserfolgs wurde im Bereich
des Exportwettbewerbes durch die Forderung einer Umsetzungsfrist von fiinf
Jahren unterstrichen. (OFFICE OF THE USTR, 2005).

Abbildung 5.37: Verhandlungsstand im Oktober 2005
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Quelle: Eigene Darstellung.

Die europdische Antwort auf das US-Proposal erfolgte nur zwei Wochen spéiter mit
einer neuen Offerte. Ebenso wie das US-Papier bezog sich das neue EU-Angebot
hauptsichlich auf die ungeklérten Fragen des Marktzugangs und der Internen Stiit-
zung. Beziiglich des Exportwettbewerbes wurde nochmals die Bedeutung der
Parallelitit herausgestellt und die Handelspartner ermahnt, die zugesagte Transpa-
renz aller Exportsubventionsformen auch umzusetzen. Obwohl die Verhandlungs-
partner die Anerkennung der Parallelitit im Juli 2004 eingerdumt hatten, dréngten
die EU auf eine Beibehaltung bzw. Bestitigung dieser Zugestindnisse. Auf eine
konkrete Festlegung des Enddatums wurde in diesem Papier verzichtet und in
diesem Zusammenhang auf Verhandlungen im Rahmen der sechsten Minister-
konferenz im Dezember 2005 verwiesen (EUROPAISCHE KOMMISSION, 2005a).

Im Vorfeld der Ministerkonfernz in Hongkong wurde der Ton zwischen den Ver-
handlungsparteien deutlich scharfer. Aufgrund der geringen Verhandlungsergeb-
nisse, die sie beim Marktzugang und der Internen Stiitzung bis dahin aufweisen
konnten, war die Stimmung sehr angespannt und die Parteien dréngten sich
gegenseitig zu weitreichenderen Konzessionen. Die Ministerkonferenz in Hongkong
(13.-18. Dezember 2005) bildete nach dem Scheitern des Ministertreffens in Canctin
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eine wichtige Deadline fiir den Abschluss der multi-lateralen Handelsrunde, die
kein zweites Mal verpasst werden sollte.

Die Verhandlungen in Hongkong waren durch ein zéhes Ringen der Positionen
gekennzeichnet und die Interessen in den Hauptstreitpunkten konnten nicht aus-
geglichen werden. Auch bei der Frage nach dem Exportsubventionsende hielt sich
die EU bedeckt und lehnte Verhandlungen iiber ein Auslaufdatum der Exportsub-
ventionen ab (EUROPAISCHE KOMMISSION, 2005b).

Die Verhandlungstage in Hongkong verliefen zih und die Fronten verhérteten sich
derart, dass sogar ein Abbruch der Verhandlungen drohte. Dass die Konferenz
letzten Endes doch nicht ergebnislos abgebrochen wurde, ist der Einigung beziiglich
des Exportwettbewerbs zu verdanken. So rdumten die EU letzten Endes doch noch
ein, sich auf eine Umsetzungsfrist festzulegen. Diese sah jedoch eine achtjdhrige
Frist vor, somit ein Auslaufen der Exportsubventionen nicht vor 2013. Dem stand
die Forderung der USA gegeniiber, die ein Ende fiir 2010 anvisierten. Kurz vor Be-
endigung des Ministertreffens konnte eine Einigung erzielt werden, in welcher sich
die Position der Europiischen Union durchsetzen konnte (vgl. ABBILDUNG 5.38).

Paragraph 6 der Ministererkldrung von Hongkong gibt folgenden Wortlaut der
Einigung wider: "We agree to ensure the parallel elimination of all forms of export
subsidies and disciplines on all export measures with equivalent effect to be com-
pleted by the end of 2013. This will be achieved in a progressive and parallel
manner (...)." (WT/MIN(05)/W/3Rev.2).

Abbildung 5.38: Das Verhandlungsergebnis
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Der Kompromiss iiber das letzte ausstehende Detail wurde durch ein stirkeres
Nachgeben der USA erreicht, indem sie eine acht- stattt fiinfjahrige Umset-
zungsfrist akzeptierten. Die Alternative — dem Vorschlag der EU nicht zuzu-
stimmen — wire mit einer weiteren Verhandlungsverzogerung einhergangen. Ein
Ende der Exportsubventionspolitik wére damit in noch weitere Ferne geriickt,
was der amerikanischen Zielsetzung einer baldigen Eliminierung der Exportsub-
ventionen noch starker widersprochen hitte.

= Die Verhandlungsparteien gaben in der letzten Zieldimension nicht in gleichem
Mafe nach. Diejenige Partei, die einen Verhandlungsabschluss fiir dringlicher
hielt, war zu einem stirkeren Kompromiss bereit.

5.5 Zusammenfassung

Die vorgenommene Reflexion des Verhandlungsprozesses diente dem Ziel, das
Konzessionsverhalten der Parteien und die einzelnen Verhandlungsschritte auf dem
Weg der Einigung aufzudecken. Es wurde festgestellt, dass der Konzessionsprozess
durch einige wenige Verhandlungsschritte gekennzeichnet war und dem theoretisch
prognostizierten Weg der Anndherung folgte. Folgende wichtige Beobachtungen
konnen iiber das Konzessionsverhalten der Parteien festgehalten werden:

= Die Verhandlungsparteien kommunizieren ihre Anspriiche in einer frithen
Verhandlungsphase, wobei sie zunichst nur ihre Anspriiche der fiir sie wich-
tigsten Zieldimension signalisieren.

= Der Konzessionsprozess zeichnete sich durch Zugesténdnisse beider Parteien
aus.

= Die Monotonie des Konzessionsverhaltens konnte bestitigt werden. Einmal
gemachte Konzessionen wurden nicht wieder zuriickgenommen. Anspriiche
wurden demnach gesenkt oder verteidigt, aber niemals erhoht.

= Konzessionen wurden immer nur beziiglich einer Zieldimension vorgenommen.
Die Anpassung erfolgte entsprechend der Dringlichkeitsordnung der Zielva-
riablen. Ein Zugesténdnis ging mit einer Anspruchssenkung der unwichtigsten
Zielvariablen einher. Es wurden keine Konzessionen in mehreren Dimensionen
gleichzeitig eingerdumt.

U

Die Anpassung erfolgte schrittweise.

U

Es konnte eine Ausgewogenheit des Konzessionsverhaltens festgestellt werden.
Parteien waren entsprechend ihrer Anspruchsniveaus zu Zugestindnissen bereit,
forderten jedoch wechselseitige Konzessionen ein. Dies erfolgte durch ein
insistentes Deklarieren der eigenen Positionen bzw. der Forderungen an die
Gegenpartei.
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= Beide Parteien konnten ihre wichtigsten Anliegen in den Verhandlungen durch-
setzen. Um ihre wichtigsten Ziele zu realisieren, wurden Abstriche weniger
relevanter Ziele in Kauf genommen.

= Die Konzessionsbereitschaft stieg im Vorfeld wichtiger Verhandlungsfristen.

Mit dieser Charakterisierung steht das beobachtete Konzessionsverhalten in Einklang
mit den theoretisch formulierten Prinzipien der Anspruchsanpassungstheorie.

Obwohl der Anndherungsprozess letztendlich auf wenigen Anpassungsschritten
basierte, waren die Verhandlungen sehr langwierig. Dies ist darauf zuriickzufiihren,
dass die Verhandlungen zum Abbau exportwettbewerbsférdernder Mafinahmen
in eine multilaterale und komplexe Verhandlungsstruktur eingebettet waren. So
wurden die Verhandlungen in einem Ausschuss behandelt, in welchem auch
Fragen beziiglich des Marktzugangs, der Internen Stiitzung sowie weiterer agrar-
relevanter Themen auszuhandeln waren. Insbesondere der Disput beziiglich des
Zollabbaus und der internen Subventionen hat die Verhandlungen immer wieder
verzogert. Verhandlungserfolge wurden dadurch auch in den Bereichen erschwert,
in denen eine schnellere Konsensfindung moglich gewesen wire.

Es zeigt sich, dass die Vielfalt der Verhandlungsthemen, die hohe Anzahl an Ver-
handlungsparteien sowie das "Single Undertaking” der WTO-Verhandlungen zu
einer Beeintrichtigung der Verhandlungsprozesse beitragen. Eine Separierung der
Verhandlungen sowie die Moglichkeit, auch Einzelentscheidungen verabschieden
zu kénnen, wiirde es ermdglichen, Verhandlungsergebnisse zu erzielen, die unter
den gegebenen Bedingungen nicht erreicht werden kdnnen.






6 SCHLUSSBEMERKUNGEN

Die in dieser Arbeit vorgenommene Analyse der WTO-Verhandlungen zum
Abbau exportwettbewerbsfordernder MafBnahmen diente dem Ziel, das Verhand-
lungsverhalten und die Pozessverldufe in internationalen Verhandlungen mit Hilfe
der Theorie der Anspruchsanpassung zu erkldren. Da sich die anspruchsbasierte
Verhandlungsforschung bisher ausschlielich auf experimentelle Studien be-
schriinkte, war es ein groBes Forschungsanliegen, die Ubertragbarkeit der experi-
mentell fundierten Erkenntnisse auf eine reale Verhandlungssituation zu iiberpriifen.
Im Rahmen einer Fallstudie trigt diese Arbeit dazu bei, diese Liicke zwischen Theo-
rie und Empirie zu tiberwinden.

Ziel dieser Arbeit war es nicht, die umfassenden Zusammenhingen und Facetten
einer multilateralen Verhandlungssituation abzubilden. Vielmehr war es das Anlie-
gen, eine Authellung der Struktur des tatsdchlichen Entscheidungsverhaltens in einer
realen Verhandlungssituation mit internationalem Kontext erzielen zu kdnnen. Dazu
war es in einem ersten Schritt nétig, den komplexen Verhandlungsprozess auf eine
liberschaubare und analysierbare Verhandlungseinheit zu komprimieren. Beschrankt
wurde sich auf die Agrarverhandlungen zum Exportwettbewerb zwischen der EU
und den USA. Uberschneidungen von Verhandlungsbereichen, die in einem mul-
tilateralen Verhandlungsprozess auftreten kdnnen, sowie das Agieren der weiteren
Verhandlungsparteien und deren Einfliisse auf den Verhandlungsverlauf wurden
bewusst ausgeblendet.

Im Fokus dieser ex post Analyse stand die Ermittlung und Interpretation der rele-
vanten Verhandlungsschritte der EU und USA. Positionsverkiindungen, Positions-
dnderungen und auch das Positionsverharren wurden vor dem Hintergrund des
anspruchsbasierten Entscheidungsverhaltens hin analysiert. Dies ermdglichte eine
erste Einschitzung dariiber, inwieweit reales Entscheidungsverhalten tatséchlich
den Prinzipien der Anspruchsanpassung in einer mehrdimensionalen Situation
folgt. Am Beispiel der Verhandlungen zum Abbau exportwettbewerbsfordernder
MafBnahmen zwischen der EU und den USA ist es dabei gelungen, Zusammenhénge
aufzudecken, die mit den Prinzipien der Anspruchsanpassung konform sind. Dabei
konnte gezeigt werden, dass der tatsdchliche Verhandlungsprozess dem anhand der
Anspruchsanpassungsschemata prognostizierten Einigungsweg entsprach.

Eine Prognose iiber den weiteren Verhandlungsverlauf der Doha-Runde vermag
diese Arbeit vor dem Hintergrund der bearbeiteten Fragestellung nicht zu leisten.
Dass ein umfassender Konsens zwischen den WTO-Mitgliedern bisher nicht erreicht
werden konnte, mag vielféltige Griinde haben. Die Komplexitdt der Verhandlungs-
themen und die Vielzahl der beteiligten Akteure und eine damit einhergehende
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Intransparenz des Verhandlungsgeschehens erschwert ohne Zweifel eine Konsens-
findung. Die Langwierigkeit der Verhandlungen verwundert vor diesem Hinter-
grund nicht.

Dariiber hinaus ist bei einer Gesamtbetrachtung der Doha-Verhandlungen eine
gewisse Unausgewogenheit des Konzessionsverhaltens der Parteien zu beobachten.
Im Rahmen dieser Schlussbemerkungen sei nochmals betont, dass erfolgreiche
Verhandlungen eine Ausgewogenheit des Konzessionsverhaltens aller Parteien
bedingen. Fiir das Gelingen einer Konfliktlosung ist es nétig, einen Interessenaus-
gleich auszuhandeln, der allen Verhandlungsparteien einen Vorteil einrdumt. Ohne
die Moglichkeit wechselseitiger Gewinne ist es nicht mdglich, eine Verhandlung
erfolgreich abzuschlieen. Einseitige Konzessionsforderungen bilden daher keine
erfolgsversprechende Strategie, die angestrebten Verhandlungsziele zu erreichen.
Vielmehr muss der Verhandlungsprozess durch ein spiirbar faires und wechsel-
seitiges Entgegenkommen der Parteien gekennzeichnet sein.

Der geringe Fortschritt in den WTO-Verhandlungen liegt daher auch darin be-
griindet, dass Lander mit einer hohen Agrarsubventionierung zu einer starken Libe-
ralisierung aufgefordert werden, ohne jedoch angemessene Zugestdndnisse in fiir
sie relevanten Bereichen eingerdumt zu bekommen. So hat beispielsweise die EU
weitreichende Konzessionen in allen agrarrelevanten Themen vorgenommen.
Die Kompromissbereitschaft ihrer Verhandlungspartner war hingegen schwach
ausgepragt. Zugestdndnisse in anderen Bereichen, wie bei den Singapur-Themen
oder dem nicht-landwirtschaftlichen Markzugang konnten bisher nicht bzw. nicht
in dem erforderlichen Umfang bewirkt werden, um eine weitere Anndherung der
Parteien zu bewirken. Da ein erfolgreicher Verhandlungsabschluss jedoch ein
durch Reziprozitit gekennzeichnetes Verhalten voraussetzt, konnte bisher kein
Kompromiss erzielt werden.

Es ist eine interessante Beobachtung, dass sich die Verhandlungsweise nach der
Ministerkonferenz von Hongkong verdndert hat. Nachdem die Moglichkeiten
weiterer Anpassungen im Agrarbereich ausgeschopft schienen, wurden seitens der
"Agrarsubventionsstaaten" weitere Zugestindnisse im Agrarbereich an Gegen-
konzessionen im nichtlandwirtschaftlichen Bereich gekoppelt. Im Interesse einer
Einigung ist eine solche Ausweitung der Dimensionen eine oft zu beobachtende
Strategie.

Vor diesem Hintergrund ist davon auszugehen, dass bei einem Entgegenkommen
in den EU-relevanten Themen, insbesondere seitens der Entwicklungs- und Schwel-
lenlédnder, die EU einen weiteren Konzessionsschritt im Agrarbereich einzurdumen
bereit wire und so letztendlich doch ein wechselseitiger Kompromiss gefunden
werden kann.

Interessant erscheint es in diesem Licht, die Analyse auszudehnen und weitere
Verhandlungsthemen in die Betrachtung einzubeziehen. Im Fokus einer solchen
Analyse sollten die Verhandlungen zu den Themen Marktzugang und Internen
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Stiitzung im Vordergrund stehen. Insbesondere das Verhandlungsverhalten nach
der Ministerkonferenz in Hongkong (ab 2006) sollte eingehender untersucht
werden, da hier das Phdnomen der Erweiterung von Zieldimensionen niher un-
tersucht werden kann.
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