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Was ist die oberste Aufgabe eines Botschafters?
Die hohe Politik? Oder soll er sich auch um die Firmen
seines Heimatlandes kiimmern, die ins Ausland

dringen? Ein Riickblick auf 35 Jahre Auslandtitigkeit.

4 Handelsfragen haben

Prioritat

Walter B. Gyger

Es ist interessant zu beobachten, wie in einer Zeit,
da alles zusammenwichst und man von Globa-
lisierung und Interdependenz spricht, gleichzei-
tig auch alles wieder in seine Teile zerlegt und
aufgesplittert wird. So spricht man heute von
der Energieaussenpolitik, der Wissenschaftsaus-
senpolitik und eben auch von der Commercial
Diplomacy. Als ich vor mehr als 35 Jahren in das
damalige Eidgendssische Politische Department
(EPD) eintrat, gab es noch manchen Botschaf-
ter, der fand, dass er sich ausschliesslich um die
hohe Politik zu kilmmern hitte. Man tberliess
es gerne der Handelsabteilung und den Delegier-
ten des Bundesrates fiir Handelsvertriige, sich
mit Handelsfragen zu befassen. Angesichts der
Energiekrise anfangs der Siebzigerjahre und den
daraus resultierenden Problemen fiir die Schwei-
zer Wirtschaft gewann ich aber bereits zu Beginn
meiner beruflichen Laufbahn die Uberzeugung,
dass Handelsfragen — und zwar nicht nur in ei-
ner Krisenzeit — auch fiir eine Botschaft oberste
Prioritit zukam.

Als ich im Frithjahr 1975 in Teheran meine
Arbeit an meinem ersten Auslandposten aufnahm,
fand ich auf meinem Arbeitstisch an die 1°000
Handelsanfragen schweizerischer Firmen, die
fir mich in der Hoffnung zur Seite gelegt wor-
den waren, dass ein Absolvent der Hochschule
St. Gallen wissen miisse, wie damit umzugehen
sel. Einen besseren Einstieg in die Commercial
Diplomacy hitte ich mir nicht triumen konnen.
Besonders kleinere und mittlere Unternehmen,
die damals noch oft kaum iiber internationale
Erfahrung verfiigten, wandten sich an die Bot-
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schaft. Sie wollten Marktauskiinfte, suchten Part-
ner, baten sogar um Unterstiitzung bei Verkaufs-
verhandlungen, erbaten sich Rechtsauskiinfte,
und vieles mehr. Trotz meinem schénen Hoch-
schulabschluss hatte ich keine grossen Kenntnis-
se vom iranischen Markt und konnte mir auch
kaum vorstellen, welche Informationen fiir eine
Firma niitzlich sein kénnten, hatte ich doch nie
in einem Unternehmen gearbeitet und auch kei-
ne spezielle Ausbildung erfahren. Mein Chef, der
cher zur alten Garde gehbrte, sich jedoch bewusst
war, dass die Botschaft nicht umhin konnte, sich
um Handelsfragen zu kiimmern, empfahl mir,
mich von lokalen Schweizer Firmenvertretern
beraten zu lassen. Und in der Tat kannten die-
se nicht nur das Marktpotential, lokale Usanzen,
die einheimische Mentalitit und wussten, wer
in welchem Ministerium sich um was kiimmer-
te. Sie waren auch gerne bereit, der Botschaft zu
helfen. Dank ihrer Hilfe war das Botschaftsteam
rasch in der Lage, Schweizer Firmen zu beraten
und zu unterstiitzen.

Die Botschaft entwickelte sich in kurzer Zeit
zu einer Informationsbérse. In der Regel sind
ja Schweizer Firmen im Informationsaustausch
mit andern Firmen vorsichtig, besonders wenn
diese aus der Schweiz kommen und deshalb als
Konkurrenten angesehen werden. Die Botschaft
gewihrleistet Anonymitit. Da Quellen nicht
genannt werden, weiss man nicht, woher Infor-
mationen kommen, wer welche Erfahrungen ge-
macht hat. Es ist ein Geben und Nehmen.

Nach meinem Ersteinsatz in Teheran hat-
te ich im Verlauf meiner Karriere Gelegenheit,
mich in den meisten Bereichen der schweizeri-
schen Commercial Diplomacy zu engagieren. Bei
meinen Einsdtzen in unserer Delegation bei der
Europiischen Freihandelsassoziation EFTA und
bei der Organisation fiir wirtschaftliche Zusam-
menarbeit und Entwicklung OECD wirkte ich
bei der Schaffung giinstiger Rahmenbedingun-
gen fiir Schweizer Firmen mit. Uber die Jahre
ist es gelungen, im Rahmen der Welthandelsor-
ganisation WTO oder durch Freihandelsabkom-
men, ein multilaterales Regelwerk aufzubauen,
das erlaubt hat, den Welthandel zu liberalisie-
ren. Aus nichster Nihe konnte ich die wichtige
Rolle verfolgen, die Schweizer Handelsdiploma-
ten, etwa Paul Jolles, Arthur Dunkel und Franz
Blankart, spielten. So kam ich zur Uberzeugung,
dass gerade im multilateralen Bereich die Grosse
eines Landes eine geringere Rolle spielt als die
Kreativitdt der an den Verhandlungen beteiligten
Diplomaten.
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Doch auch im bilateralen Bereich wurde die
Commercial Diplomacy zunehmend professio-
neller. Das enge Netz bilateraler Handelskom-
missionen erlaubt heute nicht nur die Diskussion
von Grundsatzfragen, sondern auch die Erorte-
rung konkreter Probleme. Ebenso tragen die re-
gelmissigen bilateralen Besuche der jeweiligen
Vorsteher des Eidgenéssischen Volkswirtschafts-
departements (EVD), oft begleitet von hochka-
ritigen Firmenvertretern, viel zur Férderung des
schweizerischen Aussenhandels und zur Unter-
stiitzung von Schweizer Firmen bei, wie ich als
Botschafter in Indien, der Tiirkei und nun auch
in der Russischen Féderation feststellen kann.

Besonders interessant war es, bei der Schaf-
fung der Swiss Business Hubs mitzuwirken, ei-
nes Netzes von Anlaufstellen im Ausland. Was
einzelne Botschaften und Diplomaten schon
vorher praktiziert hatten, wurde damit institutio-
nalisiert und professionalisiert. Bei der Schaffung
des ersten Hubs, in Indien 2000/2001, wurden
die Handelssektionen der Botschaft in Delhi und
des Generalkonsulats in Mumbai zusammenge-

Es war interessant, bei der Schaffung der Swiss Business
Hubs mitzuwirken, eines Netzes von Anlaufstellen im
Ausland. Was einzelne Botschaften schon vorher
praktiziert hatten, wurde solcherart professionalisiert.

WALTER GYGER,
geboren 1946, schloss
sein Studium mit dem
Doktorat der Staats-
wissenschaften der
Hochschule St, Gallen
ab. 1974 trat er in
den Dienst des Eid-
gendssischen Departe-
ments fiir auswirtige
Angelegenheiten. Zur
Zeit ist er Borschafter
der Schweiz in der

Russischen Féderation.

Er dussert sich
hier in persénlicher
Eigenschaft.
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legt und einem gemeinsamen Leiter unterstellt.
Anfangs unterschied sich deshalb die Arbeit des
Hubs noch kaum von jener der Botschaft und
des Generalkonsulats. Doch mit Hilfe der Ausbil-
dungskurse des Kompetenzzentrums der Schwei-
zer Aussenwirtschaftsforschung Osec verbesser-
ten unsere Lokalangestellten zunehmend nicht
nur ihre Kenntnisse der Schweizer Wirtschaft
und der Bediirfnisse schweizerischer Unterneh-
men, sondern lernten auch ihr Metier und waren
rasch in der Lage, Marktuntersuchungen vorzu-
nehmen, Partner zu vermitteln und wichtige Aus-
kiinfte tiber lokale Usanzen zu geben.

Ein besonderes Anliegen war mir immer
die Vermarktung der Hubs in der Schweiz. Oft
musste ich feststellen, dass schweizerische Un-
ternechmen wohl Mitglied von Osec sind, je-
doch die kostengiinstigen Leistungen der Hubs
kaum in Anspruch nehmen oder diese Dienst-
leistung kaum kennen. Dazu kommt ein gewis-
ses Misstrauen gegeniiber Staatsvertretern oder
vom Staat geschaffenen Institutionen. Trotz

den Bemiihungen der Botschaft und ihres Hubs
glaubten etwa 2002/2003 nur wenige Schweizer
Firmen daran, dass der Aufschwung in Indien
vor der Tiire stand. Anfangs 2003 mussten sogar
Firmenbesprechungstage iiber Indien von Osec
wegen mangelnden Interesses abgesagt werden.
Business to business funktioniert anscheinend bes-
ser. Ob wir dies wollen oder nicht, miissen wir
diesem Umstand in unserer Handelsférderung
Rechnung tragen.

Nach meiner Versetzung in die Tiirkei mus-
ste ich zu meiner Verbliffung feststellen, dass
die Schweiz dort noch tiber keinen Hub verfiigte,
obwohl gerade in diesem Land Schweizer Firmen
auf die Unterstiitzung an Ort angewiesen wiren.
Es gibt ein grosses Potential, doch ohne Beglei-
tung fillt es kleineren Firmen schwer, mit den
lokalen Verhiltnissen fertigzuwerden. In Moskau
konnte ich zum Gliick eine Botschaft mit einem
gut funktionierenden Hub tibernehmen, dessen
Leistungen sehr gefragt sind.

Oft fiihle ich mich bei meinen Kontakten mit
dem Hub etwas zuriickversetzt in meine Anfangs-
zeit bei der Schweizer Botschaft in Teheran und
gebe meinen Kollegen vom Hub denselben Rat,
den mir vor mehr als 35 Jahren mein Chef gege-
ben hat: «Sprecht mit Schweizer Unternehmen
an Ort. Sie haben das Wissen, wir sind lediglich
eine Informationsbérse». Ich bin Gberzeugt da-
von, dass bilaterale Commercial Diplomacy nur
dann erfolgreich sein kann, wenn sie auf einer
Public Pprivate Parmership beruht.

Der Staat, auch die Diplomatie, darf nie zum
Selbstzweck werden. Informationen miissen zir-
kulieren. Gerade in der heutigen Zeit scheint es
mir besonders wichtig, dass Schweizer Firmen
von den Erfahrungen anderer Firmen profitie-
ren. Wenn Botschaften und ihnen zugeteilte
Hubs dies erleichtern, so tragen sie nach meiner
Uberzeugung dazu bei, dass auch die Schweizer
Wirtschaft rasch aus der gegenwirtigen Krise her-
ausfindet. Dies hat auch die Schweizer Diploma-
tie gelernt. In der heutigen Krisenzeit erachten
wohl alle Schweizer Diplomaten den Einsatz in
Commercial Diplomacy als besonders wichtig
und auch besonders dankbar, weil gleichzeitig
konkret und niitzlich.
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