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Hinweise zur Durchfiihrung eines EU-Tiirkei Gipfels und Strategien bei einer
Verhandlungssimulation

Allgemeine Hinweise und Regeln

Sie nehmen eine Rolle im nachsten EU-Tirkei Gipfel ein. Ziel ist die Aushandlung einer
,Roadmap” zur zukiinftigen Entwicklung der EU-Tiirkei Beziehungen, aus der Entscheidungen
und Vereinbarungen hervorgehen.

Hintergrund:

Am 29. November 2015 fand erstmals ein ,Gipfeltreffen’ zwischen der EU und der Turkei
statt. Die Staats- und Regierungschefs der EU, der Prasident des Europdischen Rats Donald
Tusk sowie der tiirkische Ministerprasident Ahmet Davutoglu kamen zusammen, um Uber die
Weiterentwicklung und Vertiefung der EU-Tirkei Beziehungen sowie liber die Bewaltigung
der Migrationsstrome zu verhandeln. Um den Dialog auf beiden Seiten zu starken, sollten
zuklnftig zweimal im Jahr Gipfeltreffen stattfinden. Der folgende EU-Tirkei Gipfel am 18.
Marz 2016 brachte das ,EU-Tlrkei Abkommen’ hervor, welches unter anderem die
Rickfihrung von Migranten, die Beitrittsverhandlungen sowie die Visafreiheit behandelt.
Seitdem wurden die EU-Tlrkei Beziehungen jedoch zunehmend von Spannungen belastet.

Den Vorsitz des Gipfeltreffens hat der Prasident des Européischen Rats (Presidency Team).
Das Gipfeltreffen soll die politischen Positionen der einzelnen Lander (Landerteams) und der
EU-Institutionen (Institutionenteams) widerspiegeln.
Beachten Sie dabei, dass Sie zwar nach Kompromissen suchen sollen, aber auch die Position
Ihres Landes bzw. lhrer Institution vertreten missen. Reflektieren Sie bei Ihrer Argumentation
folgende Aspekte einflielen:

o Interessen

o Wirtschaftliche Gesichtspunkte

o Historischer Hintergrund

o Offentliche Meinung

o Usw.
Folgende Themenkomplexen kénnen beim EU-Tirkei Gipfel zur zukiinftigen Entwicklung der
Beziehungen diskutiert werden:

o Umgang mit Migrationsbewegungen

o Finanzielle Beihilfe

o Visa-Liberalisierung

o Gemeinsame Anti-Terror MalBnahmen
o Wirtschaftliche Zusammenarbeit

o

Die offiziellen Regeln eines Gipfeltreffens sollen im Simulationsspiel beachtet werden:
Gesprache auf hochster Ebene, mindestens zwei Vertreter pro Land/Institution,
Einstimmigkeit, das finale Ergebnis muss im Konsens beschlossen werden.
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e Das Presidency Team ist verantwortlich, im Vorfeld eine Agenda zu erstellen, die fiir alle
teilnehmenden Akteure annehmbar ist.
e Die Rules of Procedure (,Geschaftsordnung”) wird vom Presidency Team festgelegt.

Mogliche Strategien

e Aushandeln von ,Package-Deals’ (Verhandlungspaketen): ,,Kommst du mir in dem Punkt
entgegen, komme ich dir bei diesem Punkt entgegen.”

e ,Win-Win’: Identifizieren Sie mogliche Bereiche, bei denen beide Seiten von einem Deal
profitieren wiirden

e Wirsind nicht dafiir verantwortlich!

o Behaupten Sie, dass Sie fiir die Entscheidung nicht verantwortlich sind. Jedoch der
Gebrauch dieses Arguments kann dazu flihren, dass Sie nicht mehr als Autoritat
betrachtet werden.

o Falls Sie mit dieser Strategie konfrontiert werden, sollten Sie versuchen die
Verantwortlichen zu identifizieren.

o Behauptungen dieser Art kdnnen natiirlich auch unbegriindet sein.

e Warnen vor moglichen Konsequenzen

o ,Wenn Sie nicht X durchfiihren, wird Y passieren!”

o Diese Strategie birgt die Gefahr, dass diese 6ffentlich wird und betroffene Personen
provoziert. AuBerdem besteht die Moglichkeit, dass dies als Bluff entlarvt wird, was
zur Folge hat, dass die Glaubwirdigkeit reduziert wird.

e Risiko des Rivalen: ,,Wenn du diesen Deal nicht mit mir machst, dann gehe ich zu deinem
Rivalen...”

e Wenn angebracht und begriindet, identifizieren Sie ,Schwachen’ in der Argumentation der
anderen Lander/Institutionen und konfrontieren Sie sie damit

o Fiktionale Fristen: ,Wenn wir X bis dahin nicht erreichen, wird Y passieren...”

Methoden der Zusammenarbeit

e Benutzen Sie unterschiedliche Kommunikationskanéle, um sich mit ihren Teampartner*innen
auszutauschen (bspw. E-Mail, Skype, Facebook-Gruppe etc.)
e Nehmen Sie frihzeitig Kontakt zu lhren Teampartner*innen in der Turkei/ in Deutschland auf
e Arbeiten Sie zusammen!
o Achten Sie darauf, dass Sie in lhrem Team als Einheit auftreten und stets fir die
gleiche Position bzw. denselben Standpunkt argumentiert.
e Spielen Sie die Rolle glaubwiirdig und beachten Sie, dass Ihre Ausfiihrungen mit den
tatsdchlichen Meinungen und Interessen des Landes/ der Institution Gbereinstimmen.
o Gehen Sie respektvoll mit Ihren Kontrahent*innen um!
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