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Adrian Schmid und
Arthur Rutishauser

In SchweizerWirtschaftskreisen
willman nichts demZufall über-
lassen und Donald Trump ja
keinen Anlass geben, damit er
im Zollstreit wieder den Ham-
merauspackt.Die schweizerisch-
amerikanische Handelskammer
hat kürzlich die hiesigen Unter
nehmen angeschrieben und sie
gebeten, ihre geplanten Investi-
tionen in denUSA in einerExcel-
Tabelle aufzulisten. «Das ist eine
sehrwichtigeAufgabe», heisst es
im Brief in englischer Sprache,
derdieserRedaktionvorliegt. «Da
die Verhandlungen über ein ver-
bindliches Handelsabkommen
beginnen, ist es wichtig, dass
wir genaue und aktuelle Daten
sammeln.»

USA verlangen 67Milliarden
in diesem Jahr
Die Handelskammer hat schon
vor einem Jahr Daten zu den
geplanten Investitionen von
Schweizer Unternehmen in den
USA zusammengetragen. Die-
se bildeten die Grundlage für
das Investitionspaket, das die
Gruppe Schweizer Konzernchefs
umPartners-Group-Mitgründer
Alfred Gantner bei ihremBesuch
im letztenNovember bei Donald

Trump imOval Office präsentie-
ren konnte.

In der Folge erzielte der Bund
im Zollstreit eine Einigung mit
den USA, die Investitionen von
Schweizer Unternehmen in den
USA in der Höhe von mindes-
tens 200Milliarden Frankenvor-
sieht.Das Geld soll innerhalb von
fünf Jahren fliessen. Im Gegen-
zug hat die RegierungvonTrump
die Strafzölle fürWaren aus der
Schweiz perMitte November auf
15 Prozent gesenkt. Davor galt
seit August ein Zusatzzoll von
39 Prozent.

Teil derÜbereinkunft ist, dass
67 Milliarden schon im laufen-
den Jahr investiert werden. Mit
ihrem Schreiben will die Han-
delskammer sicherstellen, dass
es nicht nur bei Ankündigungen
bleibt. «Wir haben verschiedene
Deadlines», sagt Rahul Sahgal,
Geschäftsführer der Handels-
kammer. Ende März sollten die
Verhandlungen über einverbind-
liches Abkommen fertig sein.
«Wir sind bereit dazu.» Und
bis Ende Jahr sollten dann die
67 Milliarden «fix sein».

Diese Zahl steht zwar nur in
einem Fact Sheet des Weissen
Hauses und nicht in der gemein-
samen Erklärung – dem soge-
nannten Joint Statement, das die
beidenLänderEnde letzten Jahres

getroffen haben.Trotzdem ist sie
wichtig. Auch das Staatssekreta
riat fürWirtschaft (Seco) schreibt
in seinen Ausführungen zu den
Verhandlungenmit denUSA,dass
«ein Drittel» des Investitionsvo-
lumens innerhalb des Jahres 2026
eingeleitet werden soll.

Roche erhöht Investitionen
in den USA
Da ist es hilfreich, dass beispiels-
weise der Pharmakonzern Roche
nicht nur daran interessiert ist,
seine Hausaufgaben zu erledi-
gen. Diese Woche wurde be-
kannt, dass er sein Engagement
in denVereinigten Staaten sogar
noch ausbaut. Die US-Tochter
Genentech teilte am Dienstag
mit, dass die Investitionen in ein
neues Produktionswerk in Holly
Springs im Bundesstaat North
Carolina auf rund 2 Milliarden
Dollar verdoppelt würden.

Die Bauarbeiten sollen imAu-
gust beginnen.Durch das Projekt
entstehen 500 Jobs in der Ferti-
gungsindustrie sowie 1500 im
Baugewerbe,wie es in einerMit-
teilung heisst. Die Rolle von Ge-
nentech als «bedeutender Wirt-
schaftsmotor» werde dadurch
gestärkt. In der Anlage werden
künftig Medikamente gegen
Stoffwechselerkrankungen her-
gestellt. Schon im vergangenen

April hatte Roche Investitionen
von insgesamt 50MilliardenDol-
lar in den USA angekündigt.

Nachdem diese Woche am
Weltwirtschaftsforum (WEF) in
Davos die Bundesräte Guy Par-
melin, Ignazio Cassis und Ka-
rin Keller-Sutter den US-Präsi-
dentenTrump und einige seiner
Minister getroffen haben, sollen
nun die Verhandlungen mit den
Vereinigten Staaten auf techni-
scher Ebene «so bald wie mög-
lich» beginnen,wie Parmelin auf

Trump verliert sein
wichtigstes Argument

im Zollstreit
mit der Schweiz

Wirtschaftspolitik Das Handelsdefizit der Amerikaner ist bereits
wieder verschwunden. Dennoch sollen Schweizer Unternehmen
ihre versprochenenMilliarden-Investitionen schnell realisieren.

DergebürtigeBernerMichaelAm-
bühl könnte ein Trump-Flüste-
rer sein. Der 74-Jährige studier-
te Mathematiker und Betriebs
wissenschaftler, wurde 1999
Botschafter, späterStaatssekretär,
zuerst im Departement für aus-
wärtige Angelegenheiten, dann
im Finanzdepartement. Er han-
delte mehrere Abkommen aus –
etwa zwischen der Schweiz und
derEUsowie derSchweiz undden
USA. Zudem leistete er Vermitt-
lungsarbeit beim Atomkonflikt
zwischen dem Iran und denUSA.
2013 kehrteAmbühl als Professor
fürVerhandlungen undKonflikt-
management an die ETH Zürich
zurück. Seit 2022 ist er Direktor
derAmbühlMeierVerhandlungs-
beratung.Mit uns sprach er über
die Schwierigkeiten beiVerhand-
lungen mit dem US-Präsiden-
ten – und auch darüber, wieso
Karin Keller-Sutter und GuyPar-
melin in Davos alles richtig ge-
macht haben.

HerrAmbühl, haben Sie eine
Vorstellung davon,wie Nato-
GeneralsekretärMark Rutte
es genau angegangen sein
könnte, dass Donald Trump
nun die Nicht-Annexion Grön-
lands vorderhand als grossen
Gewinn für die USAbegreift?
Wiemachtman so etwas?
DerNato-Generalsekretär dürfte
in seinen Gesprächen mit US-
PräsidentTrumpdie alteMaxime
angewandt haben, wonach man
in Verhandlungen nicht von
«Positionen», sondern von «In-
teressen» ausgehen soll. Oft blo-

ckiert man sich nämlich, wenn
sich beide Seiten auf Positionen
versteifen: also «Ich will Grön-
land nachAmerika holen»versus
«Grönlands Souveränität steht
nicht zur Disposition». Wie löst
man diese Unvereinbarkeit?
Wie?
Manbringt die Parteien dazu, sich
auf die zugrunde liegenden Inter-
essen zu beziehen: Trumps – an-
gebliches – Interesse ist es,Grön-
lands Territorium zu nutzen, um
die US-Sicherheit in der Arktis
zu stärken.Natürlichmuss Grön-
land dazu keineswegs der 51.US-
Bundesstaat werden. Anderer-
seits werden die dänisch-grön-
ländischen Interessen bezüglich
Souveränität nicht geritzt, wenn
die Amerikaner dort ein paar zu-
sätzliche Flottenstützpunkte bau-
en. Das ist – stark vereinfachend
ausgedrückt – derDeal, denMark
Rutte vermittelt hat.
Gab es da nicht nochmehr?
Doch.Rutte hat auch dieVerhand-
lungsmasse vergrössert. Das ist

ein anderes probates Mittel, um
aus einer Blockade herauszu-
kommen. Er hat den Verhand-
lungsgegenstand erweitert, in-
demerdie Diskussion überGrön-
land zu einer über die Sicherheit
im arktischenRaumgeöffnet hat.
So sollen verschiedene europäi-
sche Staaten inskünftig ihre Prä-
senz in der Arktis ausbauen. Da-
neben soll den US-Amerikanern
noch eineArtMitspracherecht bei
Investitionskontrollen zugestan-
den werden. Mit diesem Bündel
von Massnahmen können beide
Seiten die Verhandlungen mehr
oder weniger gesichtswahrend
abschliessen.
Habenwir damit nun
ein HappyEnd?
Nein, leider nicht. Die Krise ist
zwar fürs Erste ausgestanden,
aber es bleibt mehr als ein scha-
ler Geschmack zurück. Immer-
hin ist es positiv, dass einige eu-
ropäische Staaten Grönland zu
Hilfe gekommen sind, indem
sie für einmal klare Kante ge-

zeigt haben.Verloren hat – para-
doxerweise – eine ganz andere,
unbeteiligte Partei, nämlich die
Ukraine, die in dieVergessenheit
abzusinken droht.
Mark Rutte scheintwirklich
den richtigen Stil gefunden zu
haben; Trump hat ihn gar
lobend erwähnt in Davos.
Manche tadeln Rutte aber
als zu untertänig gegenüber
demUS-Präsidenten.
Ich halte Rutte für einen gewief-
ten Diplomaten und Verhand-
ler. Über das rechte Mass an De-
votheit lässt sich natürlich treff-
lich streiten. Es ist immer leicht,
die anderen zu kritisieren. Das
sage ich auch in Bezug auf unse-
ren Bundesratspräsidenten Guy
Parmelin und Bundesrätin Ka-
rin Keller-Sutter jetzt in Davos.
Beim persönlichenTreffen
mit Donald Trump
amMittwoch äusserten
die beiden keine Kritik.
Ich finde, das haben sie richtig
gemacht. Einen Streit vom Zaun
zu brechen, wäre unklug gewe-
sen – und so etwas zu erwar-
ten, ist leider realitätsfremd. Ich
sage zu meinen Studierenden
scherzhalber stets, in meinen
nächsten Leben möchte ich Ver-
handler einer Grossmacht sein,
da ist das Verhandlungsleben
viel einfacher! Andererseits hält
es einen fit, wenn man sich bes-
ser vorbereiten muss als die an-
dere Seite, die nur schon kraft ih-
res Gewichts verhandeln kann.
So sind einige Grossmacht-Ver-
handler keine grossen Kirchen-
lichter, andere, beispielsweise

Wie lässt sichmit Trump
verhandeln, Herr Ambühl?

Nach Kehrtwende zu Grönland «Launisch,
wirr, unberechenbar, narzisstisch»:
So beschreibt Michael Ambühl,

ETH-Experte für Verhandlungsführung,
den US-Präsidenten.

Nach dem WEF in Davos

Xbekannt gegeben hat. Die erste
Rundewerde in Bern stattfinden.

8,8Milliarden zugunsten
der USA imOktober
Wenn die Schweiz dann bereits
eine Liste mit verbindlichen
Investitionen im Jahr 2026 vor-
legen kann, müssten die Ameri-
kaner dies eigentlich wohlwol-
lend zur Kenntnis nehmen. Und
nun zeigt sich, dass derBund gar
noch einen zweiten Trumpf in
der Hand hält.

Als Donald Trump am Mittwoch
am WEF über die Schweiz her-
zog, kam er mehrmals auf das
«big, big deficit» zu sprechen. Er
meinte damit das Handelsdefizit
derUSAgegenüberderSchweiz in
derHöhevon 41MilliardenDollar.
Dies ist der Hauptgrund, warum
Trump imAugust hohe Strafzöl-
le fürWarenmade in Switzerland
einführte.Doch nun stellt sich he-
raus: DasHandelsdefizit derUSA
gibt es nicht mehr, es hat sich in
ein Plus gewandelt.

Im vergangenen Oktober resul-
tierte in der Handelsbilanz zwi-
schen den beiden Ländern ein
Überschuss von 8,8 Milliarden
Dollar zugunsten der USA, wie
die neuesten Daten des ameri-
kanischenHandelsministeriums
zeigen. Und imAugust und Sep-
tember war die Bilanz aus Sicht
der USA auch bereits positiv.

Ganz anders im Januar 2025,
als Trump das Präsidentenamt
übernahm: Da stand noch ein
Defizit von 22 Milliarden. Aber

trotz der drei positiven Monate
im Herbst bleibt, nach vorläufi-
gen Zahlen, im abgelaufenen Jahr
und aus amerikanischer Sicht
einMinus von 41Milliarden Dol-
lar. Das entspricht der Zahl, die
Trump in seiner Rede nannte.

Bundespräsident GuyParme-
lin hat Trump schon am Mitt-
woch nach dessen Ansprache
am WEF mit der neuesten Ent-
wicklung derHandelsbilanz kon-
frontiert, als die Delegation der
Schweizer Regierung für rund

15 Minuten mit dem US-Präsi-
denten sprechen konnte.Trump
habe etwas erstaunt reagiert und
sich die Zahlenvon seinem eben-
falls anwesendenHandelsbeauf-
tragten Jamieson Greer bestäti-
gen lassen, sagte Parmelin später
vor denMedien.Trumphabe dies
aber als gute Nachricht taxiert.

Goldexporte in die USA
sind eingebrochen
Wie war dieser Turnaround in-
nerhalb kurzer Zeit möglich?
Einerseits sind die Schweizer
Exporte in die USA aufgrund der
hohen Strafzölle ab August ge-
nerell gesunken.Zweitens spielte
das Gold eine zentrale Rolle. Das
Plus der USA im September und
Oktober sei «grösstenteils auf
Goldhandelsüberschüsse zurück-
zuführen», bestätigt auf Anfrage
das Staatssekretariat für Wirt-
schaft. Die Zolldaten des Bundes
zeigen, dass im Januar 2025 noch
für 15Milliarden FrankenGold in
die USA geliefert wurde. Im Sep-
tember und Oktober sanken die
Schweizer Goldexporte jeweils
auf unter 700Millionen Franken.
Gleichzeitig stiegen die Importe
des Edelmetalls aus den USAauf
über 8 Milliarden.

Eigentlich sei die Handels-
bilanz bei Gold zwischen der
Schweiz und denUSA«historisch
ausgeglichen», sagt Christoph
Wild, Präsident der Schweizer
Edelmetallvereinigung. «Anfang
2025 hattenwir eine vorüberge-
hende Anomalie.» Damals war
nicht klar, ob Trump Zölle auf
Gold erheben würde. Dadurch
herrschte in den USAgrosse Un-
sicherheit. «Dies hat den Bedarf
an Schweizer Gold vorüberge-
hend hochschnellen lassen», sagt
Wild. Später zeigte sich, dass der
US-Präsident beim Handel mit
dem Edelmetall keine Strafzölle
einführen wird. Daraufhin legte
sich die Aufregung wieder.

Im Weiteren sagt Wild: «Un-
sere Branche hat keineMassnah-
men ergriffen, um die Edelme-
tallströme zwischen der Schweiz
unddenUSAaktiv zu steuern.» Es
gelte das Gesetz vonAngebot und
Nachfrage. UndWild geht davon
aus, dass die Bilanz ausgeglichen

bleibt. «Vorausgesetzt, dass keine
aussergewöhnlichen Ereignisse
nach SchweizerGold verlangen.»

Nach diesemTurnaroundver-
liert Donald Trump nun sein
wichtigstes Argument, um seine
Strafzölle gegenüberderSchweiz
zu rechtfertigen. Immer wieder
begründete er den Zollhammer
mit dem hohen Handelsdefizit.
Gemäss Trumps Logik könnte
sich jetzt sogardie Schweiz über-
legen, auf Einfuhren aus denUSA
Zölle zu erheben, um die Bilanz
wieder ausgeglichen zu gestalten.
Der Bundesrat hat im Zollstreit
bisher jedoch nie Gegenmass-
nahmen in Betracht gezogen.

Die Schweizer Wirtschaft
nimmt die neuesten Handelsda-
ten positiv auf. Der starke Rück-
gang des Defizits beimGold und
bei den anderen Gütern «sollte
die Verhandlungen mit den USA
vereinfachen», sagt JanAtteslan-
dervomWirtschaftsdachverband
Economiesuisse. Angesichts der
bislang «sehr gutenWirtschafts-
beziehungen zwischen den bei-
den Ländern» und der grossen
Bedeutung der Schweizer Wirt-
schaft bei Direktinvestitionen,
Innovation oder der Berufsbil-
dung hätten beide Seiten «ein
starkes Interesse an einem Ab-
kommen».

solche in Brüssel, habe ich als
sehr professionell erlebt.
Das berüchtigte Telefonat,
das Karin Keller-Sutter am
31. Juli mit Donald Trump
führte, hatte zur Folge, dass er
die Zölle aus persönlicher
Betupftheit sogar nochmehr
erhöhte. In Davos sagte Trump
jetzt, er habe Keller-Sutter
damals als «so aggressiv»
erlebt und als «repetitiv». Er
resümierte: «Sie gingmir gegen
den Strich.»Welche Tipps hätte
man ihrvorab geben sollen?
Zunächst: Im Fall Trump ist es
schwierig, genaueVerhaltensre-
gelnanzugeben,da er,wiewiralle
wissen, kein leichter Gesprächs-
partner ist. Launisch, wirr, un-
berechenbar, narzisstisch, aber
eben mächtig. Schliesslich sind
die USAdie grössteWirtschafts-
macht mit der grössten Armee
der Welt – und zu mächtig, um
ihr die kalte Schulter zu zeigen.
Grundsätzlich gilt: Mit einerVer-
handlungspartnerin, einemVer-
handlungspartner will man ein
gemeinsames Resultat erzielen,
einen Deal. In aller Regel schafft
man dafür keine gute Gesprächs-
atmosphäre, wenn man die an-
dere Seite beleidigt oder provo-
ziert. Damit will ich aber nicht
sagen, dass unsere Bundesprä-
sidentin Trump provoziert hat.
Darfman bei so einer
Verhandlungsrunde dennoch
energisch auftreten?
Das darfman durchaus auchmal
tun. Aber ein solches Auftreten
muss kalkuliert eingesetzt wer-
den, damitman nicht von derRe-

aktion derVerhandlungspartne-
rin überrascht wird.
Der französische Präsident
Emmanuel Macron schlägt ja
immerwieder eine härtere
Gangart gegenüberDonald
Trump an.DerUS-Präsident
hat sich zwar über ihn lustig
gemacht in seinerDavoser
Rede, scheint ihm den forschen
Ton aber dennoch nicht übel zu
nehmen. «I like him», sagte
Trump.Wie kommt das?
Die Art und Weise, wie man ge-
genüber einem Trump auftre-
ten kann, hängt wesentlich von
der eigenen Stärke ab. Emma-
nuel Macron repräsentiert eine
grössere Nation – bekanntlich
eine «Grande Nation» – und hat
mehr Übung in Grossmacht-
allüren. Ausserdem ist für ihn
eine schulterklopfendeMänner-
freundschaft eine gute diploma-
tische Möglichkeit, seine Oppo-
sition schön getarnt einzubrin-
gen. Er kann leichter auf den
Tisch hauen. Hier zeigt sich zu-
dem ein Prinzip, das wir im Jar-
gon «BATNA» nennen.
BATNA?Was bedeutet das?
Die Verhandlungsmacht misst
man in der Regel mit der Fähig-
keit, den Verhandlungstisch ver-
lassen zu können. Das heisst
«Best Alternative to a Negotia-
tedAgreement» – also «beste Al-
ternative zu einerVereinbarung»,
sprich: derPlanB,wenn es keinen
Deal gibt. Man muss sich fragen:
Brauche ich dringend einen Ab-
schluss oder nicht?WelcheAlter-
nativen zum Verhandlungspro-
zess habe ich? Wichtig ist, dass

manwährend derVerhandlungen
laufend versucht, sein eigenes
BATNAzuverbessern, umdieAb-
hängigkeit von den Verhandlun-
gen zu reduzieren.Umalso leich-
ter sagen zu können: «So nicht
mit mir, goodbye». Das ist natür-
lich leichter gesagt als getan, vor
allemwennman der Schwächere
ist. Sicher ist aber, dassmannicht
sagen sollte, «wir brauchen den
Deal unbedingt».
Also soll man nicht seine
Schwäche und Kleinheit
eingestehen und an
denAnstand des anderen
appellieren?
Genau, denn so etwas gäbe der
anderen Seite einen Freipass, al-
les zu fordern, was sie will, weil
sie ja weiss, dass wir – bezie-
hungsweise eben der jeweilige
schwächere Verhandlungspart-
ner – alle Forderungen akzeptie-
ren «müssen». Interessanterwei-
se hat Donald Trump in seiner
Rede gesagt, dass ihm beim Te-
lefonat mit Keller-Sutter die Ab-
hängigkeit der anderen Länder
erst so richtig deutlich wurde.
Was tun?
Entscheidend ist, das Gespräch
gut vorzubereiten, indem man
vorgängig einemöglichst genaue
Problemanalysemacht.Waswird
die Position der anderen Seite
sein?Waswill ich erreichen? Gibt
es Schnittmengen?Was ist, dar-
auf abgestützt, mein Verhand-
lungsziel? Mit welchem Argu-
ment steige ich ein, welche Rei-
henfolge stärkt meine Position?
Wie gehtman vor,wenn das
Gegenüber die präsentierten

Fakten nicht als
solche akzeptiert?
Ich rate trotzdem zur äusserst
faktenbasierten Argumentati-
on mit Statistiken, Zahlen und
Rechtstexten statt zu blossen Be-
hauptungen. Gerade die schwä-
chere Partei kann oft nur kraft
der guten Argumente verhan-
deln, während die stärkere mit
Drohungen, Sanktionen und Ge-
walt aufwarten kann.Damitwä-
renwirwieder bei unseren gros-
sen Freunden.
Zur diplomatischen
Verhandlung gehören auch
persönliche Gespräche via SMS,
Chats und dergleichen.Wie
gehen die Spitzenpolitiker
damit um,wenn siewissen,
dass Trump, also der stärkere
Player, die Chats je nach Lust
und Laune öffentlichmacht?
Wie formuliert man dann?
Alles, was man in der Diploma-
tie schreibt, inwelchemMedium
auch immer,muss so formuliert
sein, dass es an die Öffentlichkeit
gehen kann. Alle wichtigen Fra-
gen behandelt manmündlich in
persönlichen Treffen und nicht
online. Die neuen Kommunika-
tionsmittel haben die klassische
Diplomatie nicht abgeschafft.
Wennman beispielsweise nicht
in Trumps neuen Friedensrat
(Board of Peace für Israel)
eintretenmöchte,wie sagtman,
etwa als Schweiz, elegant Nein?
So,wie es unserAussenminister
bereits gesagt hat: Man müsse
die Frage noch prüfen. Für die
Schweiz könnte die Idee eines
Friedensrates übrigenswillkom-

men sein. Aber nicht in einem
trumpschen Sinn!
Sondern?
Indem man argumentiert, die-
se Idee sei nun der fast ultima-
tive Beweis, dass die UNO end-
lich reformiertwerdenmüsse. Es
braucht nämlich keine Parallel-
UNO, und schon gar nicht eine à
laTrump.Die GründungderUNO
1945 war meines Erachtens eine
grosse zivilisatorische Leistung
derMenschheit.Die UNO-Charta
wurde von der epochalen Schrift
«Zum ewigen Frieden» geprägt,
die derAufklärer Immanuel Kant
vor 230 Jahren verfasst hatte.
Damit die UNO ihre Rolle bes-
ser wahrnehmen kann, braucht
es eine Reform des Sicherheits-
rates. Ein paar interessierte und
einigermassen aufgeklärte gros-
se Staatenwie Deutschland,Bra-
silien, Indien, Japan sollten sich
zusammentun und Reformvor-
schläge fordern.Und die Schweiz
könnte sich mit konkreten Vor-
schlägen einbringen – um nicht
zu sagen: profilieren.
Ist das eine Rolle für
die kleine Schweiz?
Absolut. Sie kann die Rolle des
Kinds in Hans Christian Ander-
sensMärchen «Des Kaisers neue
Kleider» spielen. Während die
Erwachsenen die neuen Kleider
des Kaisers rühmen, sagt das
Kind die Wahrheit: «Der Kaiser
hat ja gar keine Kleider.» Das
wäre ein Mehrwert, den eine
unabhängige und nicht alliierte
Schweiz leisten könnte.

Alexandra Kedves

Michael Ambühl, emeritierter
ETH-Professor für Verhandlungen
und Konfliktmanagement. Foto: PD

Handelsdefizit der USA hat
sich in ein Plus verwandelt
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Monatliche Handelsbilanz
USA-Schweiz aus amerikanischer
Sicht, in Milliarden Dollar

«Einige
Grossmacht-
Verhandler sind
keine grossen
Kirchenlichter.»

Beim Treffen am WEF in Davos hat
Bundespräsident Guy Parmelin

Donald Trump darüber informiert,
dass die USA kein Handelsdefizit

mehr gegenüber der Schweiz
hätten.


