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摘要

世界貿易組織（World Trade Organization，簡稱WTO）為強化各會員經貿人員之談判技巧及對WTO貿易規範之了解，每年於瑞士日內瓦總部與全球各地區辦理貿易談判訓練課程。本（103）年9月8日至12日WTO秘書處與泰國「國際貿易與發展研究院」（International Institute for Trade and Development，簡稱ITD），在泰國曼谷共同舉辦「亞太區進階貿易談判模擬技巧課程」（WTO/ITD Regional Advanced Trade Negotiations Simulation Skills Course for Asia Countries and Pacific Islands），包括我國等15個亞太區的WTO會員派員參訓，共計40位學員。
本次訓練課程由來自WTO訓練暨技術合作處專家講授談判技巧與WTO貿易規範，並由WTO訓練暨技術合作處、統計處與泰國ITD之3位專家引導學員分組模擬6個國家，就農業、非農產品市場進入、服務貿易及貿易規則等議題進行談判演練。透過模擬談判之過程，學員對於杜哈回合談判之減讓模式與多邊談判方式有更深入之了解，並對於已開發會員及開發中會員之立場及談判策略運用更為熟悉。
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1、 目的

世界貿易組織（World Trade Organization，簡稱WTO）杜哈回合談判自民國90年11月展開，迄今歷經10餘年之談判，各會員部長於去（102）年12月3日齊聚印尼峇里島舉行第9屆部長會議，就杜哈回合談判部分議題凝聚共識；經過長達3小時餘之討論，終於在7日上午突破困境達成協議，亦即「峇里套案」（Bali Package），為長達12年的杜哈回合談判注入活力，並重建全球對多邊貿易體制的信心。儘管WTO會員在「峇里套案」就貿易便捷化協定達成共識，並在若干農業及發展議題獲致成果，惟該套案之落實，以及杜哈回合談判之其他議題，仍有待各會員經貿官員透過談判來完成。

WTO訓練暨技術合作處為強化各會員經貿人員之談判技巧及對多邊議題之了解，每年於日內瓦與全球各地區舉辦貿易談判訓練課程，本（103）年9月8日至12日WTO秘書處與泰國「國際貿易與發展研究院」（International Institute for Trade and Development，簡稱ITD）在泰國曼谷共同舉辦「亞太區進階貿易談判模擬技巧課程」（WTO/ITD Regional Advanced Trade Negotiations Simulation Skills Course for Asia Countries and Pacific Islands），由亞太區會員推薦負責談判與貿易政策規劃應用之資深層級官員參訓，學員需嫻熟WTO農業、非農產品市場進入（NAMA）、服務貿易及貿易規則等議題，並具有貿易談判經驗與知識。
本次派員參訓之亞太區會員包括我國、不丹、中國大陸、印度、寮國、澳門、馬來西亞、緬甸、尼泊爾、巴布亞紐幾內亞、薩摩亞、所羅門群島、斯里蘭卡與越南等，分別派員1名至2名參訓，地主國則有14人參訓，共計40位學員（學員名單詳附件1）。參訓學員均期望透過WTO秘書處專家授課、小組討論及模擬演練等，增進對WTO農業、NAMA、服務業及貿易規則等議題之瞭解，並藉由模擬談判演練，提升談判技巧與策略運用之能力。
2、 訓練過程

1、 課程架構
本次訓練課程共計5日，包括專題演講及談判模擬演練（詳細課程表如附件2）。第1日進行專題演講，由WTO訓練暨技術合作處Mr. Dickson Yeboah教授主講，內容涵蓋貿易談判模式與策略、服務貿易總協定簡介、貿易規則（包括反傾銷、一般補貼、漁業補貼及區域貿易協定規則）、WTO基本原則與世界貿易談判、降低貿易障礙之談判架構等。
第2至5日進行談判模擬演練，所有學員分為6組，每組6至7人，代表一個國家參加談判，其中3組為已開發會員（Neptunia、Plutona及Venusia），其餘3組為開發中會員（Jupistan、Elara及Himalia）（分組情形詳附件3）。各組自行決定各組員所扮演之角色，包括部長、農業談判代表、NAMA談判代表、服務貿易談判代表及貿易規則談判代表；其中部長1人，其餘議題之談判代表可分派1至2人。演練係依據第1日所講授之農業及NAMA談判減讓模式、服務貿易市場開放要求及貿易規則條文等，由各組模擬雙邊及多邊談判，並由WTO訓練暨技術合作處、統計處及泰國ITD之3位專家從旁觀察各組演練情形，並適時給予指導與協助，促進模擬談判之順利進行。
2、 貿易談判模式與策略
Y教授首先指出談判的目的在於取得雙方最大利益之結果，談判基本原則包括：（1）謹慎規劃立場與行動，並使其契合自身之談判目標；（2）與談判對手建立和諧互信的關係；（3）探索談判對手所關切的目標與利益；（4）嚐試在談判中創造價值；（5）運用客觀標準來說明自身提案，以說服對手；（6）適度運用第三方的中介機能與潤滑功能，以協助達成協議；（7）規劃有效的協議執行方案，落實談判結果。
經貿談判目的在達成談判者共同的利益，因此需要雙方相互讓步與選擇，以達成兼顧雙方利益的談判成果。
3、 模擬談判減讓模式及規則：

(1) 農業：農業談判主要分為境內支持、出口補貼及市場進入三大議題。
1. 境內支持

(1) 扭曲貿易之境內支持總額（Overall Trade-Distorting Domestic Support，OTDS）：包含農業境內支持總額（AMS）、微量補貼及藍色措施（限制生產計畫之直接給付），各會員須談判削減OTDS，不同之OTDS額度有不同的削減範圍要求，詳如下表。
	OTDS
	削減幅度

	
	已開發會員
	開發中會員

	補貼門檻（$bn）
	談判削減範圍
	談判削減範圍

	>60
	75-85%
	33-40%

	10 – 60
	68-75%
	低度開發會員與新入會會員不用削減

	0 – 10
	50-60%
	

	
	執行期：位於第1及第2分段之已開發會員，執行期第1日即需削減33%；位於第3段之已開發會員，執行期第1日即需削減25%。其餘應削減之補貼分5次逐年平均削減。
	執行期：8年內分9次降稅，執行期第1日即需削減20%；糧食淨進口之開發中會員則免削減。


(2) AMS總額：

	
	削減幅度

	補貼門檻($ bn)
	已開發會員
	開發中會員

	
	談判削減範圍
	談判削減範圍

	>40
	70-75%
	

	15 – 40
	60-65%
	30-35%

	0 – 15
	45-50%
	

	
	執行期：5年，執行期第1日，位於第1及第2分段之已開發會員需削減25%；位於第3分段會員，則可分6次逐年平均削減。
	執行期：8年，分9次平均削減。開發中會員之AMS小於1億美元及淨糧食進口之開發中會員無需進行削減。


(3) 微量補貼：已開發會員可維持產值5%之補貼，開發中會員為10%。
(4) 藍色措施：依固定地區及產量對農業作物生產者之補貼，或依固定牲口數對畜牧業者之補貼。
2. 出口競爭：談判完成後，已開發會員須在5年內消除所有形式之出口補貼，開發中會員則在8年內消除。其中，已開發會員須於執行期第1天即須削減補貼預算支出之50%，剩餘之補貼則須逐年平均削減，開發中會員則須逐年平均削減。

3. 市場進入

(1) 關稅削減

A. 已開發會員

	關稅稅率分段
	削減幅度

	
	談判降稅範圍

	75%以上
	68-75%

	50-75%
	62-67%

	20-50%
	55-61%

	0-20%
	48-54%


B. 開發中會員

	關稅稅率分段
	削減幅度

	
	談判降稅範圍

	130%以上
	45-49%

	80-130%
	41-44%

	30-80%
	37-40%

	0-30%
	32-36%


(2) 敏感產品

	
	已開發會員
	開發中會員

	可指定之稅項項數
	4%，倘落在第1分段之稅項項數超過其農產品稅項之30%，則可指定6％稅項為敏感產品。
	5.3%，倘落在第1分段之稅項項數超過其農產品稅項之30%，則可指定8%稅項為敏感產品。

	降稅幅度偏離2/3
	關稅配額須增加4%
	關稅配額須增加2.7%

	降稅幅度偏離1/2
	關稅配額須增加3.5%
	關稅配額須增加2.3%

	降稅幅度偏離1/3
	關稅配額須增加3%
	關稅配額須增加2%

	
	倘指定為敏感產品併無關稅配額，則以國內消費量之2%作為新關稅配額量，配額內知關稅為零。
	


(3) 配額內關稅約束：已開發會員配額內關稅須削減50%或削減至10%（兩者取其低），倘配額內關稅為5%以下，則降至零。開發中會員配額內關稅須削減15%。
(4) 特殊產品（Special Products）：開發中會員可指定總稅項之12%為特殊產品，5%稅項可免降稅，但此12%稅項之產品平均降幅須達11%。
(2) NAMA：
1. 公式降稅：所有NAMA產品依據瑞士公式降稅「Tn = A*T0/(A+T0)」，A為係數，T0為原稅率，Tn為降稅後之新稅率，會員就其應適用之係數進行談判。

	國家
	係數範圍
	彈性待遇

	已開發會員
	7-9
	無

	開發中會員
	19-21
	14%稅項可選擇按公式減半降稅，且該等稅項不超過NAMA產品進口總額16%；或選擇6.5%稅項免降稅，且該等稅項不超過NAMA產品進口總額7.5%。

	
	22-23
	10%稅項可選擇按公式減半降稅，且該等稅項不超過NAMA產品進口總額10%；或選擇5%稅項免降稅，且該等稅項不超過NAMA產品進口總額5%。

	
	24-26
	無


2. 部門別自由化：會員提議削減或消除特定產品別之關稅，包括汽車零件、自行車、化學品、電子及電機產品、漁產品、林產品、珠寶、原物料、運動器材、藥品及醫療器材、手工具、玩具、紡織品及成衣、工業機械等14個方案。另可提供開發中會員彈性待遇，例如更長的執行期、延後開始執行、僅就部分產品降稅、關稅無須降至零。
3. 反集中條款（anti-concentration clause）：敏感產品不可集中於特定部門，每一部門使用公式降稅之稅項須達20%，且須占該部門進口量須達9%。
4. 消除低稅率：現行稅率在5%以下者，應考慮降為零。
5. 特殊及差別待遇：低度開發國家無須降稅，但應提高受約束之稅項涵蓋範圍。

(3) 服務貿易：會員透過「要求與回應」之談判方式達成市場進一步自由化之結果，各會員之承諾，應儘量反映其市場開放及國民待遇之現況，並對仍存有重大障礙之部門提供新的市場進入機會與國民待遇。
(4) 貿易規則：
1. 釐清與改善反傾銷協定第5.8條所稱「可忽視進口量」之定義。

2. 釐清補貼暨平衡措施協定第4條所稱「撤回補貼」應視補貼之事實與情況來決定，並確保爭端解決小組未來須就補貼之指控作出如何撤回補貼之認定。

3. 就漁業補貼規範進行談判，以保護漁業資源，避免過度捕撈，包括降低漁業用油補貼、漁船建造補貼、漁港或漁業設備補貼等。
4. 釐清GATT 1994第24條及GATS第5條所稱「合理執行期間」、「絕大多數貿易」、「絕大多數行業別」及「絕大多數歧視」之意涵。

4、 實際演練情形：

(1) 雙邊談判演練

已開發會員（Neptunia、Plutona及Venusia）與開發中會員（Jupistan、Elara及Himalia）進行一對一之雙邊談判（如附件4），談判議題包括農業、NAMA及服務貿易（如附件5）。本人分派為已開發國家Venusia成員（負責貿易規則談判），談判對手國為開發中國家Himalia。
開始談判前，每一會員均接獲談判授權，內容涵蓋該會員在各議題之攻、守立場，主辦單位另提供6個會員之現行農產品及NAMA產品關稅減讓表、各項產品全球及雙邊進出口貿易統計、現行服務業承諾表等資料，供各會員模擬對手國於各項議題可接受之談判底線與可能要求我方市場開放之程度，擬定各項議題之談判立場、談判步驟與攻防策略等，並據以計算談判結果是否符合前述模擬談判減讓模式及規則。以Venusia為例，談判授權如下：

1. 整體談判立場：Venusia要求新興國家開放汽車、化學品等工業產品市場，以及銀行與快遞服務業市場，Venusia願以減少小麥及黃豆之補貼作為交換；另Venusia亦要求新興國家參加化學品、工業機械及電子產品部門別自由化方案。
2. 農業：Venusia農產品貿易順差達1,050億美元，在菸草、花生、糖、牛乳、牛油及飲料具有高關稅，由於Venusia農民力量大，政府不易處理，故在談判中反對大幅削減農產品關稅及境內支持。Venusia政府提供之境內支持高達1,010億美元，其中81%屬於農業協定附件2所稱之綠色補貼措施。Venusia國家利益為保護農民，同時亦致力於移除補貼所造成的農產品市場扭曲。Venusia目前維持關稅配額之產品包括柳橙、柑橘、椰子、巧克力、菸草、牛乳、牛油、乳酪、棉花、花生、橄欖及牛肉等。
3. NAMA：Venusia為全球第一大進口市場及全球成長之引擎，在工業產品貿易之逆差達6,330億美元，工業產品出口占貨品總出口之83.1%。Venusia要求該國具有出口利益之產品的出口市場須降低關稅，以及要求開發中會員加入部門別自由化方案，並確保開發中會員遵守「反集中條款」。NAMA談判建議已開發會員消除低關稅，一般認為稅率2%以下之關稅徒增課稅麻煩，如能消除稅率2%以下之關稅，將是改善市場開放之強烈訊號。
4. 服務貿易：Venusia為全球最大的服務業跨境提供者，包括銀行、快遞、電信及配銷等服務業，Venusia在服務貿易談判中具有重大利益，應要求各國降低服務貿易障礙，為Venusia創造300萬個工作機會，目標市場為Al-Nayad、Australina、Belinda、Callisto、Elara、Himalia、Jupista及Thammakorn。
(1) 談判目標：服務貿易市場進入模式1及模式2應移除設立商業據點之要求，模式1及模式3應移除外人投資上限、合資及經濟需求測試之要求。各服務貿易業別模式三在商業據點設立後（post-establishment）均應獲得國民待遇，各會員應列入水平承諾。在模式四方面，各會員應改善自然人移動之承諾，包括企業內部人員調動、商業訪客、履約服務提供者及專業人士；其中模式三的企業內部人員調動承諾應適用於所有次業別。Venusia盼討論之業別包括電信、電腦暨相關服務、配銷、郵政、海運、空運、能源、環境、營建、建築、法律、會計及金融服務業等。
(2) 談判立場：法律服務業─爭取其他會員允許外國企業提供服務、提高外資比例；服務提供者暫准進入─模式四之開放為Venusia國內政治敏感議題，應確保相關開放不致造成Venusia國內薪資下降；教育服務業─爭取其他會員允許Venusia之大學在他國設立私立大學及提供師資；金融服務業─確保外國業者依據Venusia之審慎監理規定設立分支機構；航運服務業─確保沿海航運服務須由Venusia之國民提供。要求其他會員移除或大幅減少經濟需求測試，明定停留期間及同意延長時間，改善跨國企業內部人員調動及商業訪客之承諾。除非他國在NAMA談判或服務貿易談判模式一及模式三作出極佳承諾（例如開發中會員大幅開放金融、能源、快遞、配銷及電信等服務業市場），否則Venusia將不考慮在模式四給予更多承諾（意即不會提供更多短期進入簽證），因該議題具高度政治敏感性，且需國會同意修改移民法。
Venusia及Himalia各自完成談判準備工作後，兩國展開第一回合之雙邊談判，雙方分別提出初始要求（詳如附件6及7），後續經過幾個回合內部研商（分析對手國要求事項對我方的影響程度、調整立場）及雙方攻防交手後，就農業、NAMA及服務貿易議題達成共識，由雙方部長簽署雙邊協議。Venusia及Himalia雙邊談判結果如次：
1. 農業：
(1) 市場進入
A. Venusia 

	關稅稅率分段
	削減幅度談判結果

	75%以上
	72%

	50-75%
	67%

	20-50%
	56%

	0-20%
	49%

	簡單平均降稅幅度
	50.7%


B. Himalia
	關稅稅率分段
	削減幅度談判結果

	130%以上
	48%

	80-130%
	43%

	30-80%
	37%

	0-30%
	36%

	簡單平均降稅幅度
	38.4%


(2) 境內支持：

	
	削減幅度談判結果

	
	Venusia
	Himalia

	OTDS
	70%
	0

	AMS
	63%
	0


2. NAMA：Venusia同意採用係數7，並消除若干產品之低關稅。Himalia同意採用係數22，並加入若干部門別自由化方案，該部門別自由化方案之係數為15。
3. 服務貿易：由雙方口頭說明進一步自由化情形。
(2) 多邊談判演練
1. 農產品市場進入多邊談判：

雙邊談判完成後，6個國家依據新的談判指示進行農產品市場進入多邊談判：已開發國家之農產品平均降稅幅度應不低於54%，開發中會員之農產品平均降稅幅度不超過36%。談判呈現已開發國家及開發中國家各自結為集團之情形，開發中會員集團要求已開發會員集團進一步降稅。根據上述Venusia及Himalia雙邊農產品談判結果，Venusia需再進一步降稅，使平均降稅幅度由50.7%提高至54%以上，Himalia則可減少降稅，使平均降稅幅度由38.4%降低至34%以下。

2. 貿易規則談判：

(1) 有關反傾銷協定第5.8條「可忽視進口量」之定義釐清：Himalia建議將可忽視進口量之累積比率由7%提高為10%，Venusia認為不宜提高，以確保反傾銷協定之效益。
(2) 有關釐清GATT 1994第24條及GATS第5條所稱「合理執行期間」、「絕大多數貿易」、「絕大多數行業別」及「絕大多數歧視」：Venusia建議以區域貿易協定自由化比例涵蓋總稅項95%以上來認定是否符合「絕大多數貿易」，Himalia則建議已開發會員自由化比率為100%，且在區域貿易協定生效後立即實施降稅，開發中會員則為70%，並享有10年的執行期。Venusia強調無論開發中會員或已開發會員均有敏感產品，且在執行時均須有調適期。
(3) 最終談判結果：經進一步談判，最終會員同意不修改反傾銷協定第5.8條，有關「絕大多數貿易」之定義，已開發國家自由化比率須達90%以上，開發中國家為80%以上，至於「合理執行期間」，已開發會員為6年，開發中會員為10年。
3、 心得與建議

1、 談判最重要的工作是做好事前準備工作，上談判桌前，務必充分掌握我國利益之所在料，訂定明確的談判目標與立場，蒐集相關國家之經貿統計及關稅資，預為研擬我方出價（request）及回應（offer），選擇對我有利之環境進行談判。在談判過程中必須時時運用經貿統計與關稅資料，客觀檢視雙方要價與回應對我國之影響，以判斷是否需調整立場。此外，對於談判對手國之利益亦應預為了解，俾利在談判過程中提出對手可能接受之提案，促進雙方達成協議。
2、 談判人員應認清談判的意義在於給與取（give and take），在談判過程中設法找到彼此利益的平衡點或最大公約數。單方無條件的給予，恐將引起對方進一步提出過份的要求，使談判更加複雜而影響談判進展；反之，一昧地向對手提出要求且堅持不讓步，亦無助於達成協議。
3、 積極參與杜哈回合談判及WTO各委員會運作，為我國企業排除海外市場進入之關稅與非關稅障礙，並爭取制定對我有利之國際貿易規範，將有助於促進我國對外貿易成長及經濟發展。為此，我國需要持續培養熟悉多邊貿易規範與談判技巧之人才，在國際經貿場域積極提案、與他國合縱連橫，為我業者爭取最大利益。
4、 參加WTO進階貿易談判模擬技巧課程除可增進農業、NAMA、服務業及貿易規則等談判議題之瞭解，並可藉由模擬談判演練加強談判技巧與策略運用之能力，建議我國各部會未來可持續派員參加本項訓練，以提升我國參與雙邊及多邊談判之能量。
5、 本課程為WTO進階訓練，參訓人員務必事先熟悉農業、NAMA、服務貿易及貿易規則等議題。一般而言，多數人僅了解其所屬部會之議題，為增加訓練效益，參訓人員亦應對其他領域有所瞭解，建議事前多瀏覽WTO網站及運用WTO網站線上學習課程，以熟悉課程涵蓋領域，俾受訓時能有效參與討論，並與講師及他國學員互動。
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REGIONAL ADVANCED TRADE NEGOTIATIONS SIMULATION SKILLS COURSE

FOR ASIA COUNTRIES AND PACIFIC ISLANDS, 08-12 SEPTEMBER 2014, BANGKOK (THAILAND)
PROGRAMME

	Date
	Time
	Activity
	Speakers/presenters

	
	
	
	

	Monday,

08.09. 2014
	08:30-08:50
	●Introductory and Opening remarks
	●M. …, Host country Representative
●M….., ITD Representative


	
	08:45-08:50
	Course objectives
	Prof. Dickson Yeboah, Head, Intensive Trade Negotiations Skills Unit, Institute for Training and Technical Co-operation, WTO

	
	08:50-09:20
	Participants introduction and expectations
	●Participants 
●Local TNS Facilitators 

	
	09:20-10:30
	Approaches and strategies of trade negotiations
	Dickson Yeboah

	
	10:30-10:45
	Coffee break
	all participants

	
	10:45-12:30
	●Presentations continued

●General agreement on Trade in Services
●Rules
	Dickson Yeboah

	
	12:30-12:45
	Discussions and Q & A
	Participants

	
	12:45-14:00
	Lunch break
	all participants

	
	14:00-15:30
	●WTO principles and world trade negotiations
●Negotiating framework for Reduction of Trade barriers
	Dickson Yeboah

	
	15:30-15:45
	Coffee break
	all participants

	
	15:45-17:30
	●Presentations continued

● Overall briefing
	Dickson Yeboah 
Participants

	
	
	
	

	
	after dinner
	Group work/discussions, if required
	●Participants 

● TNS Facilitators

	
	
	
	

	Tuesday,

09.09. 2014
	08:30-10:30
	National consultations begin
	●Participants 

●TNS Facilitators

	
	
	●Preparation of opening positions

●Problem identification

●Interest identification  

●Inter-departmental consultation

●Political consultation

●Formulation of negotiating positions and strategies
	

	
	10:30-10:45
	Coffee break
	all participants

	
	10:45-12:45
	 National consultations—Cont.
	●Participants 
●TNS Facilitators

	
	12:45-14:00
	Lunch break
	all participants

	
	14:00-15:30
	National consultations—Cont.
	●Participants ; ●TNS Facilitators

	
	15:30-15:45
	Coffee break
	all participants

	
	15:45-17:00

17:00-17:30
	●National consultations— terminate

●Initial meeting and introduction of delegations--breaking the ice
	●Participants 

●TNS Facilitators

	
	
	
	

	
	after dinner
	Group work/discussions, if required
	●Participants 

●TNS Facilitators


	Date
	Time
	Activity
	Speakers/presenters

	
	
	
	

	Wednesday,

10.09. 2014
	08:30-10:30
	●Negotiation session
(bilateral negotiations begin, tabling of opening positions, proposals)
	●Participants 

● TNS Facilitators

	
	10:30-10-45
	Coffee break
	all participants

	
	10:45-12:45
	Negotiation session -- continued

(bilateral, tabling of positions, proposals)
	●Participants 
● TNS Facilitators

	
	12:45-14:00
	Lunch break
	all participants

	
	14:00-15:30
	 Negotiation session -- continued

(bilateral, tabling of positions, proposals)
	●Participants 
● TNS Facilitators

	
	15:30-15:45
	Coffee break
	all participants

	
	15:45-17:30
	Negotiation session - continued

(bilateral, tabling of positions, proposals, counter-proposals, offers)  
	●Participants 
● TNS Facilitators

	
	
	
	

	
	after dinner
	Group work/discussions, if required
	●Participants;  ● TNS Facilitators

	
	
	
	

	Thursday, 
11.09. 2014
	08:30-10:30
	Negotiation session - continued 

(bilateral, tabling of positions, counter-proposals, offers)
	●Participants  
● TNS Facilitators

	
	10:30-10:45
	Coffee break
	all participants

	
	10:45-11:45
	●Negotiation session - terminates

(bilateral, tabling of positions, counter-proposals, offers)
	●Participants 
● TNS Facilitators

	
	11:45-12:45
	●Completion of all bilateral agreements and preparing for plenary session in the afternoon.
	Participants

	
	12:45-14:00
	Lunch break
	all participants

	
	14:00-15:30
	Tabling of results 

(plenary session)
	●Participants 

●Dickson Yeboah
● TNS Facilitators

	
	15:30-15:45
	Coffee break
	all participants

	
	15:45-17:30
	Tabling of results continued


	●Participants 

●Dickson Yeboah
● TNS Facilitators

	
	
	
	

	
	after dinner
	Group work/discussions, if required
	●Participants ● TNS Facilitators 


	
	
	
	

	Friday,

12.09. 2014
	08:15-09:45
	Informal meeting of groups of 'countries'
	●Participants;  ● TNS Facilitators


	
	09:45-10:00
	Coffee break
	all participants

	
	10:00-12:30
	Multilateral negotiations

(plenary session)
	●Participants;  ● TNS Facilitators
●Dickson Yeboah

	
	12:30-13:00
	● Debriefing of the exercise

(Plenary session)
	●Participants 
●Dickson Yeboah

	
	13:00-13:30
	● Closing remarks
	● ITD representative

● Host country representative 

	
	13:30
	Lunch
	all participants
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	8-12 SEPTEMBER 2014, Bangkok (Thailand)

Course Instructions

Please find hereafter a list of Negotiation Session Groups for the Regional Intensive TNS course. Each Group shall designate its Head of Delegation after the formal opening of the course in the morning of 8 September 2014. Once he/she is designated, the Head of Delegation shall in turn appoint the following Chief negotiators: •Chief negotiators for Trade in Services; •Chief negotiators for Agriculture (2 persons); •Chief negotiator for NAMA; •Chief negotiator for Rules. I would like to suggest that each Group begin to read about its country profile, and perhaps also of its negotiating partner in Part II and Part III of the Working documents before the commencement of the course. Thank you.
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	JUPISTAN

developing country
	PLUTONA

developed country
	ELARA

developing country
	VENUSIA

developed country
	HIMALIA

developing country
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	 AUTONUM  
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	Mr. Sinly SAY 
Vice Chief of World Agro-Trade Office, MoAFF
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	Miss Zixuan ZHOU
Official, WTO Affairs Dept.
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Under Secretary, MoCS
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Under Secretary, MoCS
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PHILIPPINES
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Section Officer, MoCS
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	Miss Jittima NAKAMANO 
Trade Officer, MoC
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	Mrs Taimalietane MATATUMUA 
Principal Policy Officer, MoAF 
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ADVANCED TRADE NEGOTIATIONS SIMULATION SKILLS COURSE
Country Groupings for the Bilateral Trade Negotiations
Round




Neptunia
↔
Jupistan




Plutona 
↔
Elara




Venusia
↔
Himalia

ADVANCED TRADE NEGOTIATIONS SIMULATION SKILLS COURSE

Issues for negotiations

I.
Agriculture

i.
Overall Trade-distorting Domestic Support (OTDS), including AMS and Blue Box;


ii.
Market access (tariff cuts);


iii.
Sensitive products (treatment in terms of cuts and quota expansion);


iv.
Special products; 


v.
Special Safeguard Mechanism (for multilateral negotiations on Friday).

II.
Non-Agricultural Market Access (NAMA)

i.
Swiss Formula and Flexibilities;


ii
Sectorals; 


iii.
Anti-concentration.

III.
Trade in Services

i.
The negotiations shall aim at a progressively higher level of liberalization of trade in services with a view to promoting the economic growth of all trading partners, and the development of developing and least-developed countries.


ii.
Request-offer approach is the main method of negotiation in the current Round and that, prior to the Hong Kong Ministerial Conference, such negotiations had been proceeding on a bilateral basis.


iii.
Pursuant to paragraph 7 of Annex C of the Hong Kong Ministerial Declaration, in addition to bilateral negotiations, request-offer negotiations are also pursued on a plurilateral basis.


iv.
Respecting the existing structure and principles of the GATS, Members shall, to the maximum extent possible, respond to the bilateral and plurilateral requests by offering deeper and/or wider commitments. Such responses shall, where possible, substantially reflect current levels of market access and national treatment and provide new market access and national treatment in areas where significant impediments exist, in particular in sectors and modes of supply of export interest to developing countries, such as modes 1 and 4, in accordance with Article IV of the GATS.


v.
Commitments shall be commensurate with the levels of development, regulatory capacity and national policy objectives of individual developing countries.  In making such commitments, Members shall be guided by paragraphs 1, 2 and 7 of Annex C of the Hong Kong Ministerial Declaration.
IV.
Rules

i.
The mandate of the rules negotiation is to clarify and improve disciplines on Anti-dumping, Subsidies and Countervailing measures including Fisheries subsidies and Regional Trade Agreements (RTAs).


ii.
Negotiations on RTAs would be based on specific proposals introduced by WTO Members.  The potential scope of these proposals should encompass all WTO provisions dealing with RTAs, in particular Article XXIV of GATT 1994, the relevant provisions of the Enabling Clause and Article V of GATS.


iii.
The mandate envisages two phases:

●Phase 1:
centred on identification of Articles in the respective Agreements which need clarification; and

●Phase 2:
involves text-based proposals on the type of agreement.
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Agriculture Market Access

* Products with 130% tariff and over to cut by 49%
* Products with 80% -130% tariff to cut by 44%

* Products with 30% - 80% tariff to cut by 40%

® Products with 0 - 30% tariff to cut by 36%

1. We have no request for reduction in Himalia’s OTDS and AMS.
NAMA

e Use coefficient of 19 for tariff reduction

e Participate in the “Sectoral Initiatives” with coefficient of 10
e Industrial products in sectoral initiatives:
Chemicals, fertilizers and plastics

Industrial machinery, metalworking and equipment
Minerals, ores and metals

Medicinal and pharmaceutical products

Textiles

Office and Automatic data-processing machines
Telecom equipment

Television receivers including video monitors and video projectors

XN WN

Services

* Request to open the services market on all sectors, especially financial
services, environmental services, telecommunication services, educational
services, and legal services, etc.
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Agricultural

1. Under the Domestic Supports, Himalia would like to :
¢ request VENUSIA to reduce it’s OTDS at 75% and
o request VENUSIA to reduce it’s AMS at 65%

2. Interms of Market Access, Himalia requests Venusia
-For the band Over 75% , to cut by 75%
- For the band between 50% - 75%, to cut by 67%
- For the band between 20% - 50%, to cut by 61%
- For the band below 20% , to cut by 54%
NAMA

With regard to 30 Tariff Lines of NAMA Products, we request Venusia to adapt Co-efficient at 7 and we
noted that some certain tariff lines still high, therefore we ask a reduction from all these product below
5%.

Trade and Services

Himalia requests for Venuzia to open up/ commit following services in terms of both market access and
national treatment:

1. Back-office process services

2. Computer related services

3. Communication related services

4, Health related services

5. Social related services

6. Wellness industry

7. Construction and related-engineering services

8. Banking services 4
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