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摘要：

新加坡外交部與新加坡歐盟中心共同舉辦「如何與歐盟談判」研討會，並委託新加坡ESSEC商學院談判教學與研究中心設計一系列課程，邀請亞太地區各國官員參加。課程內容分為三大部分，包括談判的基本原則(談判策略與談判的準備)、歐盟體制與決策程序、與歐盟的談判策略及要點，並邀請歐盟駐新加坡大使與談。鑒於歐盟為我推動洽簽經濟合作協議（Economic Cooperation Agreement, ECA）之重要對象，本研討會可增進我經貿官員對談判基本原則及歐盟決策機制的認識，同時藉由與各國官員互動之機會瞭解他國與歐盟互動之情況，將可作為未來我國推動台歐盟經貿關係之參考。
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一、研討會目的
歐盟為全球區域整合最深之經濟體，迄今成員國已達27個，且未來可能繼續擴大。在歐盟的不斷整合下，其超國家（supranational）的體制與各會員國政府之間的互動與影響，形成複雜且獨特之決策程序。此外，2009年里斯本條約的生效，大幅變動了歐盟的體制架構，除了擴大歐洲議會及部長理事會共同決策的範圍，並且創設歐盟高峰會主席及對外事務部之最高代表。里斯本條約改變歐盟不同機構間的權力平衡，並重新定義歐盟及會員國的權責。
歐盟在全球政治及經濟上扮演的重要角色不言可喻。自2008年金融風暴及近期的歐債危機下，歐盟積極透過與第三國的經濟合作及洽簽自由貿易協定（FTA）擴大其經濟版圖並盼抓緊新興市場的機會提升其經濟成長。在亞洲方面，與東協整體洽談FTA雖告失敗，但目前歐盟與新加坡、印度及馬來西亞的FTA談判已接近尾聲；與日本刻正進行「界定談判範圍（scoping exercise）」的工作；與泰國、越南、印尼及菲律賓則尚待該等國家之回應。為協助亞太地區政府官員增進談判技巧、瞭解歐盟內部談判機制、對外談判政策及決策體制，進一步與歐盟談判共創雙贏，新加坡外交部與新加坡歐盟中心共同舉辦本研討會，並委託新加坡ESSEC商學院談判教學與研究中心設計一系列課程，邀請亞太地區各國官員參加。
鑒於歐盟為我推動洽簽經濟合作協議（Economic Cooperation Agreement, ECA）之重要對象，本研討會可增進我經貿官員對談判基本原則及歐盟決策機制的認識，同時藉由與各國官員互動之機會瞭解他國與歐盟互動之情況，將可作為未來我國推動台歐盟經貿關係之參考。
二、研討會議程
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三、研討會內容
本研討會為期3天，共分為三大主軸，以對談、簡報及分組模擬的形式交錯進行。謹將研討會情形及課程重點摘陳如下：

（1） 談判的基本原則：
談判過程大致可分為三個階段，即談判前的準備、談判、談判後的分析。大部分的人會將投入大部分的時間與精力在談判，而忽略了事前準備及事後分析。然而一個好的談判者會不斷的蒐集資訊，透過分析及預測擬定談判策略並預先做好準備。以下就擬定談判策略及準備分述如次：
1. 擬定談判策略：談判開始前，首需設定目標，再依據目標擬定談判策略。然而，談判過程中常會陷入談判目標與談判策略彼此衝突的困境。如同下述分組模擬範例，雙方皆希望極大化自己的利益，但在彼此競爭的動態情境下，最後的結果將趨近右下角，即雙方皆只能達到次等的效益。如果要達到利益最大化的目標，最佳解應為互相合作的左上角。
【分組模擬：利率的設定】

The Negotiator’s Dilemma

	            B

A           
	COOPERATIVE
	COMPETITIVE

	COOPERATIVE
	            GOOD                   GOOD
	              GREAT    TERRIBLE

	COMPETITIVE
	            TERRIBLE    GREAT
	           MEDIOCRE   MEDIOCRE


談判的目標應該趨向互相合作以達到雙贏的局面，而欲達成此目的，首重兩方彼此信任進而互相合作，否則談判將破局。因此，談判者彼此的信任關係將影響談判結果，而相互信任應從平時，也就是談判前就已建立，因此我們可以說，談判是一個長期且持續性的過程。以近期的歐債危機為例，法國總統薩柯奇與德國總理梅克爾彼此的信任關係不夠深厚，使得歐盟在處理歐元區債信問題上似乎更加困難。
擬定談判策略時，應秉持先合作後競爭、先創造價值（making the pie bigger）後爭取價值（dividing the pie）、先冒險後獲益（win/win approach）的原則進行。其中，將牽涉到3面向：
(1) WHO（PEOPLE）？我們必須事先瞭解談判對象背景、文化、身分及雙方的關係。在蒐集情報及確認彼此關係時，需注意一方的意向（intentions）將影響對方的行為（impact）。例如，在進行分組模擬之過程中，談判之一方為了極大化自己的利益，而選擇不與對方合作的決策，導致彼此失去互信基礎，長期看來，最後雙方都將得到右下角的不利結果。
(2) WHAT（PROBLEM）？確認談判相關議題、需解決的事項，並從中創造價值與分享價值，以達雙贏局面。
(3) HOW（PROCESS）？確認談判的形式、時機、議程設定。而在談判過中可能出現委託-代理人問題（principal/agent），亦即提供授權(mandate)的上級單位(principal, boss)與依據授權進行談判的前線代理人(agent)間可能出現的緊張關係，包括資訊不對稱、目標相衝突(conflicting goals)、多個上級單位(Multi-principal)等等。
2. 談判的準備：在進入談判並給予承諾前，我們必須瞭解，談判並不等於達成協議。為使談判更加順利，可依據前述3面向進行事先準備：
(1) Checking Relationship：談判過程中應建立或維持雙方的良好關係。事先瞭解主談人彼此的關係、本次談判各自所獲得之授權、將利害關係人及其可能之關切納入談判考量等將有助談判順利進行。
(2) Checking Problem：瞭解談判雙方的動機與利益；擬定談判桌上的解決方案(應該具體可行並且涵蓋所談議題的各個面向)；準備有力的論點遊說對方接受我方方案(包括引用法規、前例、專業標準、實證數據、專家意見等)；評估於談判不成時各自的替代方案為何(The Best Alternative to a Negotiated Agreement)，替代方案較佳的一方在談判桌上亦擁有較佳的談判權力。
(3) Process：談判的形式將可能影響談判的結果、溝通，此一面向主要涉及Why(會談目的)、Who(與會者)、How(會議進行方式，正式/非正式)、When(議程安排)、Where(地點)、What(會議所欲達成的結果)。
為避免談判出現僵局，可透過以下方式與對方進行談判：
(1) Break：將談判內容分割，形成多個談判標地，可為雙方創造出更多談判選項，並有利於折衝交換，達成共識妥協。
(2) Link：在談判中導入其他因素，以創造出新的談判空間與選項。例如有關談判結果的履行應如何檢視，於兩方僵持不下時，可考慮交由第三方擔任監督工作。
(3) Overlap：找出可同時滿足雙方利益的解決方案。
3. 談判策略：
(1) 於談判時，依據所處攻守立場(defensive/offensive)與相對權力大小(powerful/weak)，可以區分出如下圖中的四種談判情境以及相應的談判策略，就權力較小的一方有求於另一方的情境而言(offensive-weak，右下角)，談判策略包括：
---完善己方的論點
---提出書面提案
---進行遊說工作並尋找盟友
---約定後續會談以爭取更多時間等
	
	Defensive
(they need things from us)
	Offensive
(we need things from them)

	Powerful
	‧Remain positive
‧Explain your reasons

‧Put difficult conditions

‧Have a mandate

‧Save the opponent’s face
	‧Segmentation of items
‧Ask for maximum accuracy from the other party

‧Remain vague in answers

‧Don’t humiliate other partes

	Weak
	‧Avoid meeting
‧Find legal constraints

‧Have a mandate

‧Ask for a package deal

‧Know your limits
	‧Work on the arguments
‧Make written proposals

‧Work in advance

‧Organize lobbying, find allies

‧Set rendez-vous clauses

‧Spend lots of energy


(2) 另外在談判時應避免下列錯誤：

----讓自己面臨談判時限的壓力(deadline pressure)
----宣稱將不計代價達成協議

----預先透露己方的談判底限

----顯露內部不合

----錯估己方談判不成時的替代方案
----不尊重對方
----不懂得於必要時拒絕對方
----接受不好的協議(寄望日後修訂，然已形成壞的先例)
（2） 歐盟體制與決策程序
1. 從羅馬條約到里斯本條約：

1957年的羅馬條約簽署，代表歐盟的前身歐洲經濟共同體（European Economic Community）的誕生。羅馬條約的中心思想是透過關稅同盟及農業共同市場，逐步協調經濟和社會政策，實現商品、人員、服務和資本的自由流通。在關稅同盟方面，則藉由分階段逐步取消成員國間的關稅和貿易限制，建立一個自由貿易區。而單一市場的概念則首度在1985年歐盟執委會白皮書中揭露，各國致力於彼此非關稅貿易障礙的消除、法規及標準的調和、國內補貼的控管、公共市場法規、產業再造等面向，以期達成歐洲單一市場的目標。
其後，1992年的馬斯垂克條約為達成經濟及貨幣聯盟（Economic and Monetary Union, EMU）與歐洲政治聯盟之目標，採用歐元。該條約除了擴大歐盟權責外，並提出部長理事會及歐洲議會共同決策的概念。

至2009年里斯本條約，係繼1992年馬斯垂克條約之後，對歐盟組織架構及運作改變影響最大之法案。該條約成立「歐盟對外事務部」，並設立歐盟高峰會常任主席職位；同時在各項法案的一般立法程序上，改由部長理事會及歐洲議會共同決定，此變革提升了歐洲議會的重要性。里斯本條約議首度將各項政策依權責歸屬分為專屬權責（exclusive competence）、共享權責（shared competence）及支援權責（supporting competence）。
2. 歐盟的擴張：

歐盟的擴張可分為兩方面，地理上及政治上。從地理上觀之，自1951年歐盟6個原始會員國歷經多次擴張，到2007年已達27國，並持續擴大中（克羅埃西亞可能於明年加入）。而各國的大小、經濟社會發展情形、政治制度、外交政策、意識形態的不同，在在影響歐盟制度的發展。在政治的擴張方面，歷年來各條約的簽訂、單一貨幣區歐元的建立、申根區的發展，均使得歐盟整合日深。
3. 歐盟組織：歐盟是一個超國家的組織（supranational union ），擁有自己的組織機構，包括歐洲議會、理事會、執委會、歐洲法院等。其架構如下：
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至於各機構之權責，茲簡要分述如次：
(1) 歐盟高峰會（European Council）：由27個會員國元首、高峰會主席、執委會主席及高級代表組成。在里斯本條約下，歐洲高峰會應每半年召開兩次。歐洲高峰會不從事立法行為，而係政策指導性機構，負責架構歐盟對外政策的戰略目標。

(2) 部長理事會（Council of Ministers）：部長理事會係代表各會員國之利益，係採取輪值主席制度，並設置「輪值主席團」制度。該會下轄10個理事會，包括：

· General Affairs;

· External Relations;

· Economic and Financial Affairs;

· Cooperation in the fields of Justice and Home Affairs (JHA);

· Employment, Social Policy, Health and Consumer Affairs;

· Competitiveness;

· Transport, Telecommunications and Energy;

· Agriculture and Fisheries;

· Environment;

· Education, Youth and Culture.

而部長理事會的決策程序從最下層的工作小組，透過每週非正式的專家會議就議案的細節進行討論，接著往上交由各會員國常駐代表所組成的COREPER I及II，負責各部門的協調，最後由部長層級決定給予執委會授權（mandate）。其中，輪值主席國雖有權設定會議議程，但是基本上該議程之設定仍須遵循歐盟長期的政策目標，無法隨意更動。另雖然部長理事會中兩種主要表決方式為一致決及條件多數決，但在實務上，有70%的議案仍採共識決。
(3) 執委會（Commission）：執委會下轄46個總署及獨立單位，每1會員國推薦1位執委，目前共27位執委，由主席指派各國執委負責之議題。執委會負責政策之規劃、法規制度的設定、掌管歐盟預算等事務。此外，執委會具有唯一提案權，並代表歐盟進行雙邊及多邊貿易談判。由於執委會係接受部長理事會的授權後，才能對外開始談判，因此該兩單位間亦存在委託/代理人問題。
(4) 歐洲議會：歐洲議會每5年改選一次，里斯本條約生效後歐洲議會議員人數為751人。歐盟27個會員國依人口比例決定席次，目前以德國之99席最多，馬爾他5席最少。其下設有22個常設委員會，涉及對外事務者包括外交、國際貿易（INTA）、內政暨司法、發展及預算。目前歐洲議會已擁有立法權、預算權及任命同意權。
4. 歐盟決策程序：在理事會與歐洲議會共同決策之制度下，議案的決策程序可分為一讀及二讀，簡述如下：
(1) 一讀：執委會將議案先提交至歐洲議會，於充分討論後作出同意與否之決定，同時亦可要求執委會參酌再提出修正案。理事會則以條件多數決的方式，就已獲歐洲議會同意之議案內容進行表決。

(2) 二讀：倘在一讀時歐洲議會要求執委會提出修正案，則需進入二讀程序。
（3） 與歐盟的談判
在里斯本條約生效後，共同商業政策（Common Commercial Policy）已劃歸為歐盟專屬權責，列為歐盟對外事務的一部分。鑒於歐盟內部組織的複雜性，其對內談判即面臨許多挑戰。首先，雖然執委會可獲得理事會之授權，與第三國進行談判，但在此之前，需先取得各會員國及不同的總署間之共識。例如，有的會員國贊成自由化(如英國、丹麥、瑞典)，但有的國家則較偏向保護主義(例如法國、西班牙、義大利)；個別國家及不同總署之利益亦可能互相衝突。因此，議案在送到部長理事會部長層級做最後決定前，需進行多次的非正式會議進行內部談判諮商。以貿易協定為例，執委會在提案並獲得理事會授權開始談判後，執委會副總談判代表負責各總署間的溝通協調，並陳報總談判代表。執委會與利害關係人亦不定期在理事會下之貿易政策委員會召開非正式會議。同時，歐洲議會國貿委員會亦監督執委會談判的進展。從下頁的圖表中，我們可略見歐盟進行FTA談判所牽涉的關係人。
其次，鑒於歐盟決策程序的複雜性，歐盟一旦做成其談判授權(Mandate)後，欲再更改並不容易。另一方面，由於歐盟係一依據層層法條規定所建立的組織(law-based organization)，其各層官僚均須嚴格遵守歐盟各相關法律規定，因此執委會對外交涉時，高度受到其內部法令以及所獲授權的限制，造成其談判時有時缺乏彈性。

另由於歐盟盼將其法規體制及理念推廣到全世界，因此目前歐盟著重在「非貿易」議題，如競爭法規、政府採購、智慧財產權、貿易便捷化、地理標示、勞工環保標準、原產地規則等，也象徵歐盟在進行FTA談判時面臨更大的挑戰（尤其對於東協國家來說，各國不見得會接受歐盟的「理念」，有時該理念甚至與國家憲法相牴觸！）。

The EU Stakeholders Map in FTA Negotiations


[image: image2]
本研討會最後邀請歐盟駐新加坡大使Mr. Marc Ungeheuer蒞臨擔任閉幕致詞。U大使表示，由於里斯本條約改變了歐盟外交政策，設立單一外交部門-對外事務部，原本代表歐盟執委會派駐各國的大使，現在統一代表對外事務部，該轉變亦為渠帶來新的挑戰。其後，U大使並接受與會者提問，泰國代表表示，由於歐盟目前要求洽簽全面性的FTA，致使泰國對於與歐盟洽談FTA有所顧慮，歐盟是否可能將非經貿議題獨立於FTA之外，先就經貿議題進行討論。U大使回應，歐盟瞭解亞洲各國對人權、勞工、環保等議題之體制不同，因此多會先以洽簽夥伴合作協定（Partnership Cooperation Agreement）的方式，將該等非經貿議題在PCA中談，並與FTA之談判並行，為目前之處理方式（註：查歐盟與韓國亦於2001年簽署The Framework Agreement on Trade and Co-operation，並於2007年更新擴大合作範圍，提供雙方在政治及全球議題【如人權、氣候變遷、能源安全等】上加強合作）。
四、心得與建議
本研討會與會成員主要係東協會員國，包括汶萊、泰國、柬埔寨、越南、印尼之中高階外交及經貿官員計17人。歐盟雖欲與各國洽談FTA，惟因各國政經情勢不同，導致進展各異。據瞭解，歐盟與泰國已分別完成可行性研究，scoping exercise亦已完成，惟因歐盟盼進行全面性FTA，將涉及勞工、環保、人權等非經貿議題，該等議題係泰國遲未同意與歐盟正式洽談FTA的原因，目前泰國內部仍有許多爭論，預料短期內還不會啟動談判。本次研討會提供我國與各國官員之互動機會，可藉此瞭解歐盟對不同國家關切之重點以及各國之立場，有助我全面瞭解歐盟在亞洲之政策。

本研討會課程規劃係由法國商學院ESSEC新加坡分部之談判研究教學中心負責。查該中心曾負責歐盟執委會及法國外交部官員的談判訓練，處長Dr. Aurelien Colson前曾擔任法國總理辦公室顧問，其後又在法國策略中心（French Government’s strategy agency）談判工作小組。透過本次研討會，本局已與該中心建立良好的關係，未來倘有需要可進一步合作。目前該中心規劃擴大在亞洲的網絡，未來計畫與台灣歐盟中心合作共同舉辦類此研討會，其新加坡分部負責人趙大維為我國國民，本年2月曾返台拜訪台灣歐盟中心商討本年暑假在台北舉辦此訓練課程之可行性，本局評估若依據渠等規劃透過亞洲各國歐盟中心之合作關係，邀集東亞各國負責對歐盟談判工作官員來台授課並彼此交換心得，應有助我各部會談判人才培訓，向歐盟表達我方重視與其雙邊關係之企圖心。

另歐盟駐新加坡U大使及本研討會講師Dr. Aurelien Colson、Dr. Francesco Marchi於會後與我就台歐關係交換意見。新加坡歐盟中心原擬邀請星-歐盟FTA之談判團隊分享渠等參與歐盟談判之經驗，惟由於星歐盟FTA尚未談判完成（歐盟原盼於本年底完成，但據歐盟駐新加坡U大使表示，2012年才能完成），相關情形係屬機密不對外公布，爰本次未能深入瞭解歐盟與新加坡談判之經過，尚屬可惜。
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