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Fiir ein kleines Land wie die Schweiz ist die
Aussenwirtschaftspolitik entscheidend. Um ihr Prestige
ist es dennoch nicht gut bestellt. Auf die wachsenden
Anspriiche muss reagiert werden. Eine Empfehlung.

5 Was ein guter
Wirtschaftsdiplomart alles

konnen muss

Olivier Naray

Nicht die Diplomatie hat den Handel hervorge-
bracht, sondern umgekehrt der Handel die Di-
plomatie. Im alten Agypten wie im alten Rom
diente die Diplomatie als Mittel zum Zweck, das
Reich mittels Handelsbezichungen auszubauen.
Die Idee war simpel: Hindler organisierten sich
im Ausland in Kolonien. An deren Spitze stand
ein Konsul, der es den Hindlern erméglichen
sollte, ihre Interessen gegeniiber den Autorititen
des Gastlandes zu vertreten. Das ist noch heute
so. Doch wihrend die Prinzipien dieselben blei-
ben, befindet sich die Wirtschaftsdiplomatie vor
einer Reihe von Herausforderungen.

Wirtschaftsdiplomatie (commercial diplomacy)
und Handelsdiplomatie (zrade diplomacy) sind
zweierlei. Wirtschaftsdiplomatie umfasst alle As-
pekte, bei denen die Geschiftsbeziechungen der
Privatwirtschaft durch Staatsvertreter mit diplo-
matischem Status geférdert werden, wihrend
Handelsdiplomatie zwischenstaatliche Verhand-
lungen betrifft, die auf Handelsabkommen und
Freihandelsvertrige hinauslaufen.

Die Wirtschaftsdiplomatie ist in letzter Zeit
immer mehr in den Mittelpunke geriickt. Die
Staaten investieren hohe Betrige der 6ffentlichen
Hand zur Unterstiitzung international tdtiger
Unternehmen. Im Gegenzug erhoffen sie sich
zunchmende wirtschaftliche Integration, Wachs-
tum, Arbeitsplitze im Inland und generell gute
Handelsbezichungen mit anderen Staaten. Fast
alle OECD-Staaten und Schwellenlinder {iber-
denken zurzeit ihre Budgets und ihre Strategie
zur Reorganisation ihrer zustindigen Abteilun-
gen fiir Aussenwirtschaft.
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Wirtschaftsdiplomaten arbeiten einerseits fiir
ihre Ministerien und haben anderseits gleichzei-
tig die Interessen von Unternehmen zu vertreten.
Dies konnen sowohl kleine und mirtlere Unter-
nehmen (KMUs) wie auch grossere Firmen sein.
Die Ausrichtung dieser Dienstleistungen hingt
meistens von der Grésse eines Unternehmens
ab. KMUs und Einzelunternehmer benutzen die
Wirtschaftsdiplomatie, um sich tiber neue Mirk-
te, potentielle Kunden, Verteiler oder Importeu-
re zu informieren, oder auch bei Schwierigkeiten
wie ausstehenden Rechnungen. Grossere Unter-
nehmen schliesslich benutzen die diplomatischen
Kanile auf einer hheren Ebene, beginnend vom
Botschafter bis zur Ministerebene, um Unter-
stiitzung bei internationalen Ausschreibungen zu
erhalten und um relevante politische Entschei-
dungsprozesse und Regulationen in ihrem Sinne
zu beeinflussen.

Die Wirtschaftsdiplomatie ist fiir Staaten, de-
ren Macht auf internationaler Ebene begrenzt
ist, ein wichtiger Faktor. Grossbritannien kann
hier als Vorbild dienen (auch wenn dank der
imperialen Vergangenheit eine gewisse Macht-
position iibriggeblieben ist), da es sich in seinen
bilateralen Bezichungen auf die Férderung von
Geschiftsinteressen konzentriert. Es ist daher
eine Frage der Gewichtung: Welche Ressourcen
kénnte die Schweiz innerhalb der bestehenden
Strukturen zugunsten der Forderung der Unter-
nehmensaktivititen im Ausland verschieben? In
der Schweiz pflegte man zu sagen «Aussenpolitik
ist Aussenwirtschaftspolitik». Heute konnte dies
umformuliert werden in «bilaterale Diplomatie
ist Wirtschafts- und Handelsdiplomatie» — sofern
die Regierung die dafiir nétigen Schritte unter-
nimmrt.

Zu den aktuellen Herausforderungen der
Wirtschaftsdiplomatie gehért die vermehrte Kon-
zentration auf entfernte Mirkte. Schweizerische,
europiische und amerikanische Unternehmer
haben in einer Umfrage vor allem auf kulturel-
le Probleme in China, Japan und anderen asia-
tischen Lindern hingewiesen und betont, dass
die Wirtschaftsdiplomatie hier die Kommuni-
kation und Beziehungen erleichtern kdnnte. Die
amerikanische Handelskammer etwa richtet die
Ressourcen bewusst weg von den entwickelten
Mirkten wie Frankreich und Kanada, hin zu
aufstrebenden Mirkten wie Indien und China.
Auch die Schweiz sollte bei der Lancierung und
Schliessung von Anlaufstellen im Ausland, der
Swiss Business Hubs, oder bilateraler Handels-
kammern, flexibel bleiben und sich den Reali-

3l



L b L el I
32 53"""335; ’

i
&5

i

£2CL2L0LHEE

5 &
ik Sk

B oo e
$3
S066
, @4

333
i

i Lf‘ RS g g
. : o " s
AT ART A A B

s58s

&

3922

e

&5

B R

5

1]
- T

-

a8

iy

- B
L ¥

Jli ™

| . #
b= e b d vy do % e d= 00 §

o

ot

- irh
a
-]
=
& o
-

.

-
iy
L]

. F

- '_.. = - ¥

'li"“.‘ P e

A A A A4 4% 4 8 A4 44

Ay Aty Ay Ay Ay A Ay A A A A Ay Bty A IIRNIRE BT TR At Aty

ik

32 NR.973 NOVEMBER 2009 SCHWEIZER MONATSHEFTE



GALERIE Andri Pol

; \w.,(g +44

L Ty

N u:?ﬁs ‘S 6 ) |
.,I#a_._, 0! __.l#k:il##“ﬂa tﬂ.m ;...._:T_T.....y.un-

444 ,ﬁ

£5444448484-
CILPPLPP¢L S :
B ?.r,w.:,..‘_m.It m.:i o

i A

«uuawauannn«aﬁuauaﬂupaa»wwuuauuaaw“uauuu*ﬂ“aduhuﬁhmaww“u“wang. 335 “¢ *

S gﬁfﬁﬁ?aﬁé

1

'1#"@.0.@‘ I.’.ll.lr!‘i&.ﬁ.afi. '.-f#fl.lf*.",# - .w,.&...v.t.lw.t

FLPLTLP PP 8080

12222521
FHEHENYS
Wl 4§ R X 55 ]

Al

abebaw A.vn# ‘j__'..u&.un t...f..i-l._ﬁu.‘. -.n'% 4

v“#i‘l_,ﬂl.ﬂl_"l CRORERRRIRIGHID -G.‘ﬂ**ﬂ.ﬂ;—v;.ﬂbiuﬁ#ﬁil*ﬁ. viﬁ-uﬂ-..ﬁ.*a& E.ﬁ&

FAVLVELVENETEVNAVEVEWEY

w&uuﬁﬁﬁﬁﬁﬁu&ﬁuun«

I mmm

b
*e
.

h

d
s
'r-

%?

.'i
5

‘a

'ﬁ

'ﬁ

a:-

}
5
b4 |
-
-

SOeH 3.

L
. "
-
'it

?ﬁdﬂaﬁ ¥
ST

u
P
s
ﬁ.p
L)

't

:ﬂ"
a‘.g%

bl
o d

&

adP.:

o

i

000
lf.‘”'

ba
"l
& l

B e

Ls
bu
L
e
: T
w3
&

kg
3

5
S

l-'

s
]

tﬁ

Y

h‘
os::
Lot
o0

so0:,

zm
P

- ]

b4

Y
mo
u
uco.

Q
*!
2%
285
Rogs

PErarener 4

/...? Wi ?ﬁ%ﬁm}ﬂt

A bt e g
(XTEXEL L LR, ,r +f€ ?aﬁ.r '

. by

L e e Il N ]

il

aii?u.&ﬁpj.i

oAy iss J83a 3

*e

*
%%

Mﬁa#&#&ﬁ@ h L;ﬁw,
_nm mwmmmmw

-

HHHE

-
,.'.JIS-..._.

i {
T S T T e h
%N L I T

g =t

33



DOSSIER  Exportférderung & Commetcial Diplomacy

titen der Mirkte anpassen. Irland, Neuseeland,
Schweden und Grossbritannien sind aufgrund
ihres pragmatischen Vorgehens Beispiele einer
solchen Ausrichtung,

Sollten sich Wirtschaftsdiplomaten auf ein-
zelne Industriesektoren spezialisieren oder als
wirtschaftliche Generalisten titig sein? Wie eine
von uns durchgefithrte Umfrage zeigt, wird al-
les gleichzeitig erwartet. Im Klartext heisst dies:
Wirtschaftsdiplomaten miissen Geschiftsbediirf-
nisse verstehen, schnell mit komplexen Sekto-
ren vertraut werden, die richtigen Netzwerke
zur Verfiigung stellen, die lokalen Regulationen,
Institutionen sowie Evolutionen der entspre-
chenden Volkswirtschaft kennen, die Augen fur
neue Geschiftsfelder offen halten, Investitionen
anlocken und das Bild ihres Landes positiv und
nachhaltig prigen. Es ist praktisch unméglich, all
diese Eigenschaften von einer Person zu erwarten.
Drei Funktionen erscheinen uns aber essentiell.

(1) Werbung und Promotion. Wirtschaftsdi-
plomaten kennen ihr Gastland besser als andere

Das Prestige der Wirtschaftspolitik muss durch
attraktive Arbeitsbedingungen fiir Karrierediplomaten
und neue Kreise von Wirtschaftsdiplomaten erhoht

werden.

OLIVIER NARAY,
geboren 1976, arbeitet
zur Zeit an der
Universitit Neuenburg
an seiner Promotion
zum Thema:
«Commercial
Diplomacy and

International Business».
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Akteure. Sie haben den Uberblick. Sie schreiten
ein, wenn der Ruf auf dem Spiel steht, wie etwa
bei den Diskussionen um das Schweizer Bankge-
heimnis oder bei Spannungen mit der Organisati-
on fiir wirtschaftliche Zusammenarbeit und Ent-
wicklung (OECD). Klassische Handelsférderung
ist nur in kulwurell und geographisch entfernten
Mirkten sowie in aufstrebenden Mirkten nétig.

(2) Erleichterung und Problemlisung. Kom-
petente Wirtschaftsdiplomaten kénnen das be-
ste Beziehungskapital anbieten. Thre Kapazitit
als Problemléser spielt dabei eine Schlisselrolle.
Wirtschaftsdiplomaten verfiigen in ihren Gast-
lindern {iber ein breites personliches Netzwerk,
das bei Problemen zwischen Unternehmen und
Regierungen zum Zuge kommt. Wenn Un-
ternehmen einen neuen Markt erobern wollen,
spielt die Forderung im Sinne der Bereitstellung
einer Plattform eine entscheidende Rolle.

(3) Abklirung und Risikoabwigung. Langfri-
stig denkende, neugierige und unternehmerisch
denkende Wirtschaftsdiplomaten entdecken
fruchtbare Sektoren und potentielle Felder fiir

neue bilaterale Geschiftsprojekte. Der Uberblick
tiber internationale Ausschreibungen und das
Ubersetzen der technischen Handelssprache kann
helfen, Zugang zu neuen Geschiftspartnern und
Konzessionen zu bekommen.

Die Férderung von Geschiftsinteressen ist oft
im unteren Teil der Hierarchie einer auslindi-
schen Vertretung angesiedelt worden. Deshalb
muss das Prestige der Aussenwirtschaftspolitik
durch attraktive Arbeitsbedingungen fiir Kar-
rierediplomaten und neue Kreise von Wirt-
schaftsdiplomaten erhéht werden. Es ist eine
Herausforderung fiir Regierungen, potentielle
Wirtschaftsdiplomaten zu rekrutieren, die sich in
einer aufstrebenden Phase ihrer Karriere befinden,
denn die Privatwirtschaft lockt mit besseren Léh-
nen fiir Manager. Die Diplomatie behilt ihren
Reiz aus anderen Griinden: gute Arbeitsbedin-
gungen im Ausland, steuerfreie Lohne, Arbeits-
platzsicherheit, hohes Prestige und interessante
Netzwerke.

Zum idealen Profil eines frischrekrutierten
Wirtschaftsdiplomaten gehoren internationale
Erfahrung und Kenntnisse der Geschiftswelt.
Eine Siegesformel gibt es nicht. In Irland und
Schweden haben erfolgreiche Wirtschaftsdiplo-
maten mindestens fiinf Jahre Erfahrung im hé-
heren Management, meist im Marketingbereich.
Es wurde auch vorgeschlagen, dass Wirtschaftsdi-
plomaten nach einigen Jahren im diplomatischen
Dienst in die Privatwirtschaft zuriickkehren sol-
len, um nicht den Kontakt mit der Geschiftswelt
zu verlieren. Welches Modell umgesetzt wird, ist
nebensichlich. Wichtig ist, dass Wirtschaftsdi-
plomaten einen selbstverstindlichen Zugang zur
Vermarktung und zur internationalen Geschifts-
welt haben und gleichzeitig den breiteren Kontext
der bilateralen Bezichungen zwischen zwei Lin-
dern verstehen. Eine wechselseitige Befruchtung
mit dem privaten Sektor sollte geférdert werden:
die Schweizer Mitarbeiter multinationaler Unter-
nehmen sind ein Reservoir vieler Talente. Diesen
Pool nicht zu niitzen, wire eine verpasste Chance
fiir die Schweizer Wirtschaftsdiplomatie.
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