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Wie lasst sich mit Trump verhandeln,
Herr Ambuhl?

«Launisch, wirr, unberechenbar, narzisstisch»: So beschreibt
Michael Ambiihl, ETH-Experte fur Verhandlungsfuhrung, den US-
Prasidenten. Er erklart, wieso Macron sich gegentiber Trump mehr
herausnehmen kann als Keller-Sutter — und was er von Trumps
Friedensrat halt.
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US-Prasident Donald Trump spricht gerne vom «bully pulpit» aus, also von der Kanzel der Macht, und rffelt dabei auch
schon mal andere Staatschefs. Wie jetzt in Davos am WEF mit Karin Keller-Sutter und Guy Parmelin.
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Der gebtirtige Berner Michael Ambitihl konnte ein Trump-Flisterer sein.
Der 74-Jahrige, studierter Mathematiker und Betriebswissenschaftler,
wurde 1999 Botschafter, spater Staatssekretar, zuerst im Departement fur
auswartige Angelegenheiten, dann im Finanzdepartement. Er handelte
mehrere Abkommen aus - etwa zwischen der Schweiz und der EU sowie
der Schweiz und den USA. Zudem leistete er Vermittlungsarbeit beim
Atomkonflikt zwischen dem Iran und den USA.

2013 kehrte Ambiihl als Professor fiir Verhandlungen und Konfliktma-
nagement an die ETH Zurich zuruck. Seit 2022 ist er Direktor der Ambtihl
Meier Verhandlungsberatung. 7 Mit uns sprach er tiber die Schwierigkei-

ten bei Verhandlungen mit dem US-Prasidenten — und auch daruber,
wieso Karin Keller-Sutter und Guy Parmelin in Davos alles richtig ge-

macht haben.

Herr Ambiihl, haben Sie eine Vorstellung davon, wie Nato-
Generalsekretar Mark Rutte es in Davos genau angegangen sein
konnte, dass Donald Trump nun die Nicht-Annexion Gronlands
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vorderhand als grossen Gewinn fiir die USA begreift? Wie macht
man so etwas?

Der Nato-Generalsekretar diirfte in seinen Gesprachen mit US-Prasident
Trump die alte Maxime angewandt haben, wonach man in Verhandlun-
gen nicht von «Positionen», sondern von «Interessen» ausgehen soll. Oft
blockiert man sich namlich, wenn sich beide Seiten auf Positionen ver-
steifen: also «Ich will Gronland nach Amerika holen» versus «Gronlands
Souveranitat steht nicht zur Disposition». Wie 10st man diese
Unvereinbarkeit?

Wie?

Man bringt die Parteien dazu, sich auf die zugrunde liegenden Interessen
zu beziehen: Trumps — angebliches — Interesse ist es, Gronlands Territo-
rium zu nutzen, um die US-Sicherheit in der Arktis zu starken. Naturlich
muss Gronland dazu keineswegs der 51. US-Bundesstaat werden. Ande-
rerseits werden die danisch-gronlandischen Interessen beziiglich Souve-
ranitat nicht geritzt, wenn die Amerikaner dort ein paar zusatzliche Flot-
tenstiitzpunkte bauen. Das ist — stark vereinfachend ausgedrickt — der
Deal, den Mark Rutte vermittelt hat.



Nato-Generalsekretar Mark Rutte (links) trifft beim US-Prasidenten Donald Trump den richtigen Ton - hier am WEF am
21. Januar.

Foto: Evan Vucci (AP, Keystone)



Gab es da nicht noch mehr?

Doch. Rutte hat auch die Verhandlungsmasse vergrossert. Das ist ein an-
deres probates Mittel, um aus einer Blockade herauszukommen. Er hat
den Verhandlungsgegenstand erweitert, indem er die Diskussion tiber
Gronland zu einer uber die Sicherheit im arktischen Raum geoffnet hat.
So sollen verschiedene europaische Staaten inskuinftig ihre Prasenz in
der Arktis ausbauen. Daneben soll den US-Amerikanern noch eine Art
Mitspracherecht bei Investitionskontrollen zugestanden werden. Mit die-
sem Biindel von Massnahmen konnen beide Seiten die Verhandlungen
mehr oder weniger gesichtswahrend abschliessen.

Haben wir damit nun ein Happy End?

Nein, leider nicht. Die Krise ist zwar furs Erste ausgestanden, aber es
bleibt mehr als ein schaler Geschmack zuriick. Immerhin ist es positiv,
dass einige europdische Staaten Gronland zu Hilfe gekommen sind, in-
dem sie fur einmal klare Kante gezeigt haben. Verloren hat — paradoxer-
weise — eine ganz andere, unbeteiligte Partei, namlich die Ukraine, die in
die Vergessenheit abzusinken droht.

Nato-Generalsekretar Rutte scheint wirklich denrichtigen Stil
gefunden zu haben; Trump hat ihn gar lobend erwahnt in Davos.



Manche tadeln Mark Rutte aber als zu untertanig gegeniiber dem
US-Prasidenten.

Ich halte Rutte fiir einen gewieften Diplomaten und Verhandler. Uber das
rechte Mass an Devotheit lasst sich naturlich trefflich streiten. Es ist im-
mer leicht, die anderen zu Kritisieren. Das sage ich auch in Bezug auf un-
seren Bundesratsprasidenten Guy Parmelin und Bundesratin Karin Kel-
ler-Sutter jetzt in Davos.

«Einige Grossmacht-Verhandler sind
keine grossen Kirchenlichter.»

Beim personlichen Treffen mit Donald Trump am Mittwoch
ausserten die beiden keine Kritik.

Ich finde, das haben sie richtig gemacht. Einen Streit vom Zaun zu bre-
chen, ware unklug gewesen — und so etwas zu erwarten, ist leider reali-
tatsfremd. Ich sage zu meinen Studierenden scherzhalber stets, in mei-
nen nachsten Leben mochte ich Verhandler einer Grossmacht sein, da ist
das Verhandlungsleben viel einfacher! Andererseits halt es einen fit,
wenn man sich besser vorbereiten muss als die andere Seite, die nur
schon kraft ihres Gewichts verhandeln kann. So sind einige Grossmacht-



Verhandler keine grossen Kirchenlichter, andere, beispielsweise solche in
Bruissel, habe ich als sehr professionell erlebt.

Das beriichtigte Telefonat, das unsere damalige Bundesprasidentin
Karin Keller-Sutter am 31. Juli mit dem US-Prasidenten fiihrte, hatte
zur Folge, dass dieser die Zolle aus personlicher Betupftheit sogar
noch mehr erhohte als geplant, statt sie zu senken. In Davos sagte
Trump jetzt, er habe Keller-Sutter damals als «so aggressiv» erlebt
und als «repetitiv». Er resiimierte: «Sie ging mir gegen den Strich.»
Welche Tipps hatte man ihr vorab geben sollen?

Zundachst: Im Fall Trump ist es schwierig, genaue Verhaltensregeln anzu-
geben, da er, wie wir alle wissen, kein leichter Gesprachspartner ist. Lau-
nisch, wirr, unberechenbar, narzisstisch, aber eben machtig. Schliesslich
sind die USA die grosste Wirtschaftsmacht mit der grossten Armee der
Welt — und zu machtig, um ihr die kalte Schulter zu zeigen. Grundsatz-
lich gilt: Mit einer Verhandlungspartnerin, einem Verhandlungspartner
will man ein gemeinsames Resultat erzielen, einen Deal. In aller Regel
schafft man dafir keine gute Gesprachsatmosphare, wenn man die an-
dere Seite beleidigt oder provoziert. Damit will ich aber nicht sagen, dass
unsere Bundesprasidentin Trump provoziert hat.



Michael Ambuhl, emeritierter ETH-Professor fur Verhandlungen und Konfliktmanagement:
«FUr Macron ist eine schulterklopfende Mannerfreundschaft eine gute diplomatische
Moéglichkeit, seine Opposition schon getarnt einzubringen.»

Foto: PD

Darf man bei so einer Verhandlungsrunde dennoch energisch
auftreten?



Das darf man durchaus auch mal tun. Aber ein solches Auftreten muss
kalkuliert eingesetzt werden, damit man nicht von der Reaktion der Ver-
handlungspartnerin uiberrascht wird.

Der franzosische Prasident Emmanuel Macron schlagt jaimmer
wieder - wie auch jetzt in Davos - eine hartere Gangart gegeniiber
Donald Trump an. Der US-Prasident hat sich zwar tiber ihn lustig
gemacht in seiner Davoser Rede, scheint ihm den forschen Ton aber
dennoch nicht iibel zu nehmen. «l like him», sagte Trump. Wie kommt
das?

Die Art und Weise, wie man gegeniiber einem Trump auftreten kann,
hangt wesentlich von der eigenen Starke ab. Emmanuel Macron repra-
sentiert eine grossere Nation — bekanntlich eine «Grande Nation» — und
hat mehr Ubung in Grossmachtalliiren. Ausserdem ist fiir ihn eine schul-
terklopfende Mannerfreundschaft eine gute diplomatische Moglichkeit,
seine Opposition schon getarnt einzubringen. Er kann leichter auf den
Tisch hauen. Hier zeigt sich zudem ein Prinzip, das wir im Jargon
«BATNA» nennen.



Der franzésische Prasident Emmanuel Macron konnte am WEF mit mannlichem Auftreten punkten.

Foto: Gian Ehrenzeller (Keystone)



BATNA? Was bedeutet das?

Die Verhandlungsmacht misst man in der Regel mit der Fahigkeit, den
Verhandlungstisch verlassen zu konnen. Das heisst «Best Alternative to a
Negotiated Agreement» — also «beste Alternative zu einer Vereinbarung»,
sprich: der Plan B, wenn es keinen Deal gibt. Man muss sich fragen:
Brauche ich dringend einen Abschluss oder nicht? Welche Alternativen
zum Verhandlungsprozess habe ich? Wichtig ist, dass man wahrend der
Verhandlungen laufend versucht, sein eigenes BATNA zu verbessern, um
die Abhangigkeit von den Verhandlungen zu reduzieren. Um also leichter
sagen zu konnen: «So nicht mit mir, goodbye». Das ist nattirlich leichter
gesagt als getan, vor allem wenn man der Schwachere ist. Sicher ist aber,
dass man nicht sagen sollte, «wir brauchen den Deal unbedingt».

Also soll man nicht seine Schwache und Kleinheit eingestehen und
an den Anstand des anderen appellieren?

Genau, denn so etwas gabe der anderen Seite einen Freipass, alles zu for-
dern, was sie will, weil sie ja weiss, dass wir — beziehungsweise eben der
jeweilige schwachere Verhandlungspartner — alle Forderungen akzeptie-
ren «mussen». Interessanterweise hat Donald Trump in seiner Rede ge-
sagt, dass ihm beim Telefonat mit Keller-Sutter die Abhangigkeit der an-
deren Lander erst so richtig deutlich wurde.



Was tun?

Entscheidend ist, das Gesprach gut vorzubereiten, indem man vorgangig
eine moglichst genaue Problemanalyse macht. Was wird die Position der
anderen Seite sein? Was will ich erreichen? Gibt es Schnittmengen? Was
ist, darauf abgesttitzt, mein Verhandlungsziel? Mit welchem Argument
steige ich ein, welche Reihenfolge starkt meine Position?

Wie geht man vor, wenn das Gegeniiber die prasentierten Fakten
nicht als solche akzeptiert?

Ich rate trotzdem zur ausserst faktenbasierten Argumentation mit Statis-
tiken, Zahlen und Rechtstexten statt zu blossen Behauptungen. Gerade
die schwachere Partei kann oft nur kraft der guten Argumente verhan-
deln, wahrend die starkere mit Drohungen, Sanktionen und Gewalt auf-
warten kann. Damit waren wir wieder bei unseren grossen Freunden.

«Die neuen Kommunikationsmittel
haben die klassische Diplomatie nicht
abgeschafft.»



Zur diplomatischen Verhandlung gehoren auch personliche
Gesprache via SMS, Chats und dergleichen. Wie gehen die
Spitzenpolitiker damit um, wenn sie wissen, dass Trump, also der
starkere Player, die Chats je nach Lust und Laune offentlich macht?
Wie formuliert man dann?

Alles, was man in der Diplomatie schreibt, in welchem Medium auch im-
mer, muss so formuliert sein, dass es an die Offentlichkeit gehen kann.
Alle wichtigen Fragen behandelt man miindlich in personlichen Treffen
und nicht online. Die neuen Kommunikationsmittel haben die klassische
Diplomatie nicht abgeschafft.

Wenn man beispielsweise nicht in Trumps neuen Friedensrat (Board
of Peace fiur Israel) eintreten mochte, wie sagt man, etwa als
Schweiz, elegant Nein?

So, wie es unser Aussenminister bereits gesagt hat: Man musse die Frage
noch prufen. Fur die Schweiz konnte die Idee eines Friedensrates uibri-
gens willkommen sein. Aber nicht in einem trumpschen Sinn!

Sondern?

Indem man argumentiert, diese Idee sei nun der fast ultimative Beweis,
dass die UNO endlich reformiert werden musse. Es braucht namlich



keine Parallel-UNO, und schon gar nicht eine a 1a Trump. Die Griindung
der UNO 1945 war meines Erachtens eine grosse zivilisatorische Leistung
der Menschheit. Die UNO-Charta wurde von der epochalen Schrift «Zum
ewigen Frieden» gepragt, die der Aufklarer Immanuel Kant vor 230 Jah-
ren verfasst hatte. Damit die UNO ihre Rolle besser wahrnehmen kann,
braucht es eine Reform des Sicherheitsrates. Ein paar interessierte und
einigermassen aufgeklarte grosse Staaten wie Deutschland, Brasilien, In-
dien, Japan sollten sich zusammentun und Reformvorschlage fordern.
Und die Schweiz konnte sich mit konkreten Vorschlagen einbringen — um
nicht zu sagen: profilieren.



«Des Kaisers neue Kleider», verfilmt vom WDR 2010: Michael Ambuhl sieht die Schweiz in der Rolle des klarsichtigen
Kindes aus dem Marchen.

Foto: Screenshot



Ist das eine Rolle fiir die kleine Schweiz?

Absolut. Sie kann die Rolle des Kinds in Hans Christian Andersens Mar-
chen «Des Kaisers neue Kleider» spielen. Wahrend die Erwachsenen die
neuen Kleider des Kaisers riihmen, sagt das Kind die Wahrheit: «Der Kai-
ser hat ja gar keine Kleider.» Das ware ein Mehrwert, den eine unabhan-
gige und nicht alliierte Schweiz leisten konnte.
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