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Waswir von Javier
Milei über unsere
Autobahnen lernen
können

Von JÜRGMÜLLER

Unter Mangelwirtschaft leidet vieles, nicht aber
der Humor. Kaum etwas zeigt das besser als die
«Radio Eriwan»-Witze. Diese machten einst im
Ostblock die Runde und bestehen aus fiktiven
Zuhörerfragen an ein Radio – zum Beispiel:
«Frage an Radio Eriwan: Stimmt es, dass im
Westen jeder ein Auto hat? Antwort: Im Prinzip
ja, aber bei uns hat dafür jeder einen Parkplatz.»
Was damals weitum bekannt war, ist heute

vielen nicht mehr bewusst: Unter den Folgen
von falsch gesetzten Preisen haben breite Bevöl-
kerungskreise zu leiden. Noch in den 1980er
Jahren waren die Wartezeiten für den Autokauf
in der sozialistischen DDR ein allgegenwärtiges
Thema: Über zehn Jahre wartete man ab Bestel-
lung auf einen «Trabi».
Die Erfahrungen im Ostblock zeigen, weshalb

Preise so wichtig sind. Sie gleichen Angebot und
Nachfrage aus. Passiert das nicht, muss meist
ein zu geringes Angebot auf zu viele Nachfrager
verteilt werden. Neben Vetternwirtschaft und
einem florierenden Schwarzmarkt gibt es in
solchen Situationen immer auch lange Liefer-
verzögerungen. Dieses Phänomen aus dem ehe-
maligen Ostblock ist zunehmend in westlichen
Ländern zu beobachten. Ein Paradebeispiel ist

Geld&Geist der Wohnungsmarkt. Menschen, die sich Stun-
den in einer Schlange für eine Besichtigung
geduldenmüssen, sind einmedialer Dauerbren-
ner. In der schwedischen Hauptstadt Stockholm
wird auf offiziellen Listenmittlerweile über
neun Jahre auf eine Wohnung gewartet.
Einen dysfunktionalenWohnungsmarkt hat

auch Argentinien, und dort ist seit knapp einem
Jahr Javier Milei Präsident. Während seines
Wahlkampfs war Mileis Markenzeichen die Ket-
tensäge, mit der er symbolisch den Staat und
Regulierungen zurückzustutzen drohte. Kaum
im Amt, liess Milei seinenWorten Taten folgen,
unter anderem beimMietrecht. Die Folgen, so
der Tenor jüngster Berichte, ist eine Entspan-
nung am Immobilienmarkt mit einemmarkant
erhöhten Angebot anWohnungen. Wie nach-
haltig diese Entwicklung ist, muss sich weisen.
Dessen ungeachtet zeigt die kurzfristige Reak-
tion ein weiteres Mal: Funktionierende Preise
könnenWunder wirken.
Dieses Wissen wurden bis vor wenigen Jahr-

zehnten in der Schweiz hochgehalten. In der
jüngeren Zeit sind jedochmarktwirtschaftliche
Prinzipien erodiert: Die Staatsquote hat sich
dem europäischen Durchschnitt angenähert,
diverse Marktpreise werden staatlich verzerrt.
Wenig überraschend gibt es mittlerweile auch

in der Schweiz diverse Beispiele, wo sich ökono-
mische Mangelerscheinungen zeigen – neben
demWohnungsmarkt etwa bei den Haus- und
Kinderärzten.
Wenn es umWarteschlangen in der Schweiz

geht, stehen jüngst auch die Autobahnen im
Fokus. Das hat gute Gründe. Das Bundesamt für
Statistik (BfS) zählte 2023 über 48000 Staustun-
den auf demNationalstrassennetz. Das ist eine
Zunahme von 22 Prozent im Vergleich zu 2022.
Wie imWohnungsmarkt gibt es mannigfaltige
Treiber, welche die Nachfrage nachMobilität
steigern. Aus ökonomischer Sicht zentral ist
aber, dass das Angebot nicht mit der Nachfrage
in Einklang steht und es deshalb zu Staus
kommt.
Als Antwort auf der Hand liegt ein Ausbau

des Angebots – darüber werden wir im Novem-
ber abstimmen. Doch damit ist es gerade nicht
getan. Wie die obenerwähnten Beispiele zeigen,
braucht es korrekte Preise. Diese fehlen bei den
Schweizer Strassen. Heute zahlt man jährlich
40 Franken für eine Autobahnvignette und
kann damit die Infrastruktur «à discrétion»
nutzen. Dass es bei einer solchen Ausgangslage
zu einer Übernutzung kommt, überrascht nicht.
Was die Schweiz braucht, sind zeitabhängige

Preise für die Nutzung von Strassen. Wie die

Paten einer Backsteinfabrik
Entwicklungshilfe wird von der Wirtschaft oft skeptisch gesehen. Eine Art der Unterstützung überzeugt aber auch
Manager: Förderung von Unternehmern in armen Ländern. Eine Betriebsbesichtigung in Kirgistan.VonMarkus Städeli

Der Mann, der sich als Renat vorstellt, empfängt
die kleine Schweizer Delegation vor seinem
Fabrikgebäude in Bischkek. Genauer gesagt vor
seiner Fabrikbrache, denn der Zustand dieser
Produktionsstätte ist ziemlich prekär.
Der frühere Gastarbeiter in Russland jedoch –

ein kleinerMannmit dunklemTeint und typisch
zentralasiatischen Gesichtszügen – führt der
Schweizer Gruppe sichtlich stolz das Herzstück
seiner Produktion vor: eine Pressanlage, Marke
Eigenbau, die spezielle, übergrosse Backsteine
hergestellt. Diese werden in Lüftungsschächten
grosser Gebäude verbaut. Es handelt sich um ein
Nischenprodukt, das Renat erlaubt, seine mehr
als 20Mitarbeiter imZweischichtbetrieb arbeiten
zu lassen. Er zahle ihnen überdurchschnittlich
gute Löhne, versichert der Jungunternehmer.
Und Renat hat Ausbaupläne: Er reinvestiert

seine Gewinne in neue Produktlinien und plant
denKauf einer eigenenFabrik.Hier ist er zurMie-
te. Keinesfalls wolle er die Fehler begehen, die im
postsowjetisch geprägten Kirgistan ohne kapita-
listische Tradition üblich seien: dass Fabrikanten
ihre Investitionen vernachlässigten und den er-
wirtschafteten Gewinn stattdessen für den Pri-
vatkonsum abzweigten.

Renat, da gibt es keinen Zweifel, ist ein Voll-
blutunternehmer mit Ambitionen. Und dieser
Umstand ist eng verknüpftmit den Schweizerin-
nen und Schweizern, die jetzt prüfend in seiner
Fabrik auf und ab gehen.
Es handelt sich umGeldgeber der StiftungBPN

oder Business ProfessionalsNetwork. Die Frauen
undMänner, die nachKirgistan gereist sind,wol-
len hier nicht ein Patenkind in ärmlichen Ver-
hältnissen besuchen. Sie sind vielmehrGötti oder
Gotte eines lokalen Unternehmers: Inhaber von
Matratzen- und Textilfabriken, privaten Bil-
dungsstätten oder wie im Fall von Renat einer
Baustoff-Firma. BPN selbst bezeichnet seine
Geldgeber als Investoren. Und sich selbst als
«Unternehmensberatungmit caritativemHinter-
grund». Das Ziel ist, vielversprechenden Unter-
nehmern zum Durchbruch zu verhelfen, damit
sie ausbauen können.Die Rendite der Investoren
misst sich an der Zahl geschaffener Jobs.
Wer eine Arbeitsstelle hat, etwa an einer

Maschine vonRenat steht, der erhält keineAlmo-
sen, sondern Monat für Monat einen Lohn – der
nicht von einem westlichen Geldgeber bezahlt
wird, sondern von einem profitablen Unterneh-
men vorOrt. Das ist nachhaltig undhält in einem
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Dieser Baustofffabrikant in Bischkek erhält eine gründliche betriebswirtschaftliche Schulung und Beratung, finanziert durch Spenden aus der Schweiz.

Land wie Kirgistan mit hohen Armuts- und
Arbeitslosenzahlen ganze Familien über Wasser.
Die Schweizer Stiftung stellt so unter Beweis,

dass Entwicklungszusammenarbeit nicht das zu
sein braucht, was sie trotz all dem guten Willen
oft ist: eine gigantische Geldverschwendung.
BPN fördert inKirgistan nun schon seit 25 Jahren
Unternehmer. Auch deshalb sind die Investoren
der Stiftung aus der Schweiz angereist: um die-
sen Geburtstag zu feiern.
Die Hilfe erfolgt dabei nicht primär in Form

von Krediten, sondern mit betriebswirtschaft-
lichen Ausbildungsprogrammen und Coaching
vorOrt. BPNsWeg zur Entwicklung führt über die
Vermittlung von Kenntnissen in Buchhaltung,
Preiskalkulation,Mitarbeiterführung,Marketing
undCo. Vom inzwischen verstorbenenUnterneh-
mer Jürg Opprecht ins Leben gerufen – dessen
Familie das bekannte Spa-Hotel Lenkerhof ge-
hört –, ist BPN in bisher fünf Ländern tätig, auch
in Georgien, in der Mongolei, Nicaragua und
Rwanda.
Doch Kirgistan ist Point Zero: Hier hat vor

einem Vierteljahrhundert alles begonnen, wes-
halb es eine Reihe lokaler Unternehmer gibt, die
sich bereits während Jahren unddurch viele Kri-
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Erfahrungen im Ausland zeigen, kann ein sol-
ches Road-Pricing Staus verhindern – und
gleichzeitig den Strassenausbau verursacher-
gerecht finanzieren. Ebenfalls das Ausland
zeigt: Elektronische Systeme können die Kosten
für den Betrieb eines Road-Pricings in über-
schaubarem Rahmen halten. Noch besser wäre
ein vollintegriertes Mobility-Pricing, also inklu-
sive des öffentlichen Verkehrs. Damit würde
über die verschiedenen Verkehrsarten hinweg
Kostenwahrheit geschaffen. Auch das ist kei-
neswegs eine technologische Utopie. Das Pro-
blem liegt vielmehr bei der Politik, die sich vor
einem solchen Schritt seit Jahren scheut.

Wegschauen setzt aber nicht ökonomische
Prinzipien ausser Kraft. Und so erleben Schwei-
zer Automobilisten das Gleiche wie einst DDR-
Bürger oder argentinische Mieter: Wer falsche
Preise hat, der muss warten.

senhindurch bewährt haben.Das ist keine Selbst-
verständlichkeit in einem jungenLand,wo esmit
einer gewissen Regelmässigkeit zu politischen
Verwerfungen kommt.

Zum Beispiel Erik Kutanow, der Eigentümer
einer Grossbäckerei mit 120 Angestellten. Er lie-
fert selbst ins benachbarte Kasachstan und steht
gerade vor einem grösseren Expansionsschritt:
dem Bau einer neuen, dreistöckigen Fabrik und
erstmals auch einem eigenen Ladennetz.

Kutanow istmittlerweile selbst ein Vorbild für
angehendeUnternehmer im Land. Er leitet auch
denUnternehmensverein BPNBusiness Associa-
tion und setzt sich zusammen mit 90 anderen
Mitgliedern für bessere Rahmenbedingungen im
Land ein. Auchdas ist ein Ziel vonBPN: dass sich
dieUnternehmerinnenundUnternehmer, denen
es unter die Arme greift, organisieren.

Sich gegenseitig zu unterstützen, ist in der
Pseudodemokratie Kirgistan, wo sowohl China,
Russland als auchdie Türkei umEinfluss ringen,
sehr hilfreich. «Firmen hier sind nicht dank der
Behörden erfolgreich, sondern trotz der Regie-
rung», so bringt es der BPN-Länderchef Thomas
Lauwiner auf den Punkt – in Walliserdeutsch.

Es geht auch umWerte
Der Brand BPN ist in Kirgistan gleichbedeutend
mit einer schweizerischen Akademie für ange-
wandte Betriebswirtschaft. Aber er stehtmindes-
tens so sehr auch fürWerte. Das betonenmehrere
Redner an der Jubiläumsfeier, die selbst das
Schulungs- undCoachingprogrammdurchlaufen
haben. BPNvermittle denUnternehmern einBe-
wusstsein für Qualität, Pünktlichkeit, Ehrlich-
keit. Und jenes langfristige Denken, das in einer
Nomadenkultur oft fehlt –während Jahrhunder-
ten brach man einfach die Zelte ab und zog wei-
ter, wenn Gefahren aufzogen. Eine lokale Ange-
stellte der Stiftung erklärt zumBeispiel, die Idee,
dass Firmen Reserven bilden sollten, um Krisen
durchstehen zu können, sei den Kirgisen fremd.
«Wenn man in Schwierigkeiten gerät, legt die
ganze Sippe Geld zusammen.»

Diese gelebte Solidarität mag im Alltag schön
und gut sein, hilft aber einem Unternehmer, der
Dutzende vonLöhnenbezahlenmuss, nichtwei-
ter. Unddie Firmeninhaber, die seit 1999 das Pro-
grammvonBPN inKirgistan durchlaufenhaben,
beschäftigen zusammen immerhin schon über
15000Menschen.

Solche Zahlen und Erklärungen hören die aus
der Schweiz angereisten Investoren gerne. Viele
von ihnen sind oder waren selber an vorderster
Front in der Privatindustrie tätig: als Unterneh-
mer oder Manager. Sie wollen helfen, fremdeln
aber mit der herkömmlichen Entwicklungs-
zusammenarbeit.

Enrico Tissi zum Beispiel war während vieler
Jahre in Konzernleitungen und Verwaltungs-
räten internationaler Unternehmen tätig. In sei-
ner letzten operativen Funktion führte er das
Nordamerikageschäft von Sika. Als er und seine
Fraunach zehn JahrenNewJersey in die Schweiz
zurückkehrten, suchten sie ein Schweizer Hilfs-
werk, das sie unterstützen könnten. Ein Freund
empfahl BPN, eine Organisation, der sie nun
schon seit zwölf Jahren die Stange halten. «Wir
sind beeindruckt davon, wie sorgfältig BPN die

Unternehmer aussucht, die sich für das Pro-
grammbewerben, undwie diese geschult undbe-
gleitet werden.» Kredite seien zweitrangig und
würden nur vergeben, wenn die Unternehmer
auchmit Geld umgehen könnten, sagt Tissi.

Sie hätten erst herkömmlicheHilfsorganisatio-
nen unterstützenwollen, sich dann aber für BPN
entschieden. «Im Gegensatz zu diesen verteilt
BPN kein Geld, sondern ermöglicht Menschen,
Firmen aufzubauen und Arbeitsplätze zu schaf-
fen. So dass sie sich ihren LebenstraumzuHause
verwirklichen können und nicht nach Europa
auszuwandern brauchen», so Tissi.

Mit vonder Partie sind auchUrsHorat und sei-
ne Frau Hedi. Horat verkaufte 2017 die von ihm
mitgegründete FirmaCompona für elektronische
Bauteile an den bekannten Investor Warren Buf-
fett. Der gelernte Feinmechaniker und seine Frau
unterstützen BPN schon seit 2008.

«Wir spenden zwar auch an andere Organisa-
tionen, aber nicht im gleichen Ausmass», sagt
Horat. «Mich hat ihr Ansatz von Anfang an über-
zeugt: dass sie nicht Geld verschenken, sondern
Unternehmer ausbildenunddiese bei ihrenAus-
bauplänen coachen. Das Stellenwachstum bei
den Firmen, die im Förderprogramm von BPN
sind, zeigt, wie gut das funktioniert», sagt der frü-
here Unternehmer. Horat bezeichnet sich als
Liberalen, eine Haltung, die für ihn mit sozialer
Verantwortung einhergehe. Sicher hätten auch
seine Auslanderfahrungen den Ausschlag für
eineUnterstützung vonBPNgegeben.Horat heu-

erte in den 1960er bei Firmen in Südafrika an,war
unter anderemOffizier bei der dortigenHandels-
marine und reiste danach durch Südamerika.

Begeisterte Spender
DieReise nachKirgistan ist imVergleich dazu ein
kleines Abenteuer. Aber Horat, Tissi und die
anderen Investoren zeigen sich ausnahmslos be-
geistert von ihren Besuchen bei den Unterneh-
merinnen und Unternehmern, deren Schulung
und Betreuung sie mitfinanziert haben.

Das Angebot entspricht auf Geber- und Emp-
fängerseite ganz offensichtlich einemBedürfnis,
so dass die Stiftung derzeit die Expansion in ein
weiteres Land vorbereitet. Eine Patenschaft kos-
tet 250 Franken proMonat und hat eine Laufzeit
von zwei Jahren. Damit ermöglicht der Investor
einer Unternehmerin oder einem Unternehmer
die betriebswirtschaftliche Ausbildung, ein be-
gleitendes Training und Coaching sowie die Ein-
bindung in einen lokalen Unternehmerverein.
Derzeit könnteman inKirgistan zumBeispielNa-
sikhat unter die Arme greifen, die eine Grund-
schule betreibt. Oder Kirill, dem Besitzer einer
Möbelfabrik.

Ein Unternehmer wie Renat jedoch braucht
bald keine Unterstützung mehr. Sobald er das
BPN-Programm durchlaufen hat, steht er ganz
auf eigenen Beinen: Genau das sollte das Ziel
jeder Entwicklungszusammenarbeit sein.

Viele der Spender
sind Unternehmer
oderManager. Sie
wollen Gutes tun,
zweifeln aber an der
Entwicklungshilfe.

Wir bemühen uns nicht
um Ihre Unterschrift.
Sondern um Ihr Vertrauen.

Das ist, was bei uns zählt.

Private Banking


