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Schweizerische Zentrale
fir Handelsforderung

Interner Berichti Uber den Besuch in der Volksrepublik China wvom
20. bis 31. Oktober 1972 betreffend die Durchfilhrung einer Schwei-
zerischen Industrie-Ausstellung in Peking 1974, verfasst von Dr.
H.J. Halbheer, Stellv. Direktor und Leiter des Sitzes Zirich der
Schweizerischen Zentrale fiir Handelsforderung (OSEC)

Im nachstehenden Bericht werden keine allgemeinen Eindriicke iber
die Situation in der VR China vermittelt, sondern nur diejenigen,
die fiir die Arbeit der OSEC beziiglich China ins Gewicht fallen.
Ueber Einzelfragen betreffend die Schweizerische Industrie-Aus-
stellung in Peking 1974 liegt ein separater Bericht von Herrn

W. Sutter vor. Neben dem vorliegenden Bericht hat der Verfasser
noch einen Text fiir einen Vortrag geschrieben, der in verschie-
denen Rotary Clubs gehalten wird, in welchem allgemeine Eindriicke

iiber die gegenwdrtige chinesische Situation festgehalten sind.

Dieser Bericht gelangt zu den nachstehenden Schluss-

folgerungen:

1. Die Schweizerische Industrie-Ausstellung findet
vom 28. August bis 10, September 1974 in Peking
statt.

2. Als Exponate werden nur die technisch hdchstent-
wickelten Produkte ("technologically most advanced
products") gewiinscht. Es geht den Chinesen vor

allem darum, diese Erzeugnisse zu kopieren.
Symposien iiber technische Fragen ("technical dis-

cussions") sind sehr willkommen.

%, Die Schweiz geniesst gegenwédrtig in China einen
betrdchtlichen Goodwill (vgl. nachstehende Ziff. 3).

4. Die politischen Ueberlegungen geniessen bei den
Chinesen gegeniiber wirtschaftlichen nach wie vor

den Vorrang (Ziff. 4). Bs ist fiir den Erfolg unserer
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Ausstellung wesentlich, dass sie politisch gut
vorbereitet wird und sich vorgidngig eine Dele-
gation, von einem Mitglied des Bundesrates an-
gefithrt, nach Peking begibt (vgl. Ziff. 4).

5. Die Qualitat des Produktes kommt bei den Chine-
sen vor dem Preis. Wenn fiir sie ein Produkt
wichtig erscheint und dieses allenfalls kopiert
werden kann, spielt der Preis eine sekundére
Rolle. Geschickte Verhandlungstaktik ist fiir
den Verkaufserfolg wesentlich (vgl. Ziff. 5).

6. Eine Prospektionsreise zur Abklirung der Ab-
satzchancen fiir schweizerische Produkte sollte
wenn moglich im ndchsten Frithjahr stattfinden.
Die Gruppe der interessierten Aussteller sollte
von einem Delegierten fiir Handelsvertrizge, dem
Direktor des Vororts und der Direktion der OSEC
angefilhrt werden. Besuche von Gruppen von Wirt-
schaftsfachleuten sind jederzeit willkommen.
Einzelbesuche sind nicht beliebt.

Zweck des Besuches

- Verhandlungen uUber Einzelheiten der Durchfilhrung einer Schweize-
rischen Industrie-Ausstellung im August/September 1974,

- abklédren, an welchen schweizerischen Produkten die Chinesen in-
teressiert sind und in welchem Rahmen eine Prospektionsreise der

OSEC vor unserer Ausstellung durchgefilhrt werden konnte,

- Pflege von Kontakten zur Forderung der wirtschaftlichen Bezie-

hungen zwischen der VR China und der Schweiz.

Zusammensetzung der Delegation der OSEC

Dr. H.J. Halbheer, Leitzr der Delegation und W. Sutter, Sekretiar

der Abteilung Auslandmessen und Sonderaktionen, Sachbearbeiter
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fiir Asien, designierter Leiter der Ausstellung 1974. Die Delega-
tion wurde durch zwei Ausstellungsspezialisten ergénzt: A. Chri-
sten, Zirich, Industrial Designer, Spezialist fiir Herstellung
und Verwendung von leicht transportierbarem Standmaterial und

F. Knorr, Zirich, Grafiker und Standgestalter, der bereits die
Schweizerische Instrumenten-Ausstellung 1968 in Peking mitge-
staltet hatte.

Zeit und Ort der Aufenthalte in China

Freitag, 20.10.72, 19.00 Uhr, Ankunft in Shanghai
Samstag, 21.10.72, 12.45 Uhr, Abflug in Shanghai
14.00 Uhr, Ankunft in Peking
Sonntag, 29.10.72, 07.45 Uhr, Abflug in Peking
13.30 Uhr, Ankunft in Kanton (Flug via Shanghai)
Dienstag, 31.10.72, 08.20 Uhr, Abfahrt per Bahn von Kanton nach
Hongkong

Finanzierung der Reise

Durch die schweizerischen Aussteller.

Gastgeber

China Council for the Promotion of International Trade (CCPIT),
Mr. Li Chuan, Vizepradsident, Mr. Kung Fan Cheng, Direktor.

Gesprachspartner

- CCPIT
- China Machinery Import and Export Corporation (MACHIMPEX)
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Programm und allgemeine Bemerkungen

Wir trafen tdglich mit den Vertretern des CCPIT zusammen. Neben
den Verhandlungen wurden wir zum Besuch von verschiedenen Sehens-
wirdigkeiten eingeladen (Grosse Mauer, Verbotene Stadt etc.)
Samstagnachmittag und Sonntagmorgen, 21./22. Oktober, beniitzten
wir, um die italienische Industrie-Ausstellung zu besuchen. Am
Montag, 23%.10., gab Herr Vizeprasident Li Chuan ein Essen zu unse-
ren Ehren, zu welchem auch Herr Botschafter Natural und Herr Bot-
schaftssekretar Stockli, mit den wirtschaftlichen Angelegenheiten
betraut, geladen waren. Von chinesischer Seite nahmen neben Vize-
priasident Li Chuan und Direktor Kung Herr Hsieh Chien Chun, Gene-
ralsekretar, FrauChang Sun Wei, Dolmetscherin (englisch) und Herr
Fong Tsin Hsian, Sekretdr, alle vom CCPIT, teil, ferner vom Mini-
stry of Foreign Trade Mr. Kang Chi Wei, Chef der Abteilung West-

europa, und dessen Sekretdar, Mr. Chu Chun Pai.

Am Donnerstag, 26.10., gaben Herr und Frau Botschafter Natural

eine Gegeneinladung mit den vorstehenden chinesischen Giésten.

Am Montag, 31.10., besuchten Herr Sutter und der Unterzeichnete
auf der Riickreise die Exportmesse in Kanton (Chinese Export Com-

modities Fair).

Die Gastfreundschaft der Chinesen war Zusserst liebenswiirdig und
grosszigig. Wdahrend unserem Aufenthalt in Peking genossen wir
auch die tatkrdftige Unterstiitzung der Schweizerischen Botschaft.
Die Verhandlungsatmosphdre mit den Chinesen war jederzeit ange-
nehm; sie war getragen vom Willen, alle Fragen auf mdglichst ein-
fache und angenehme Art zu ldsen. Von chinesischer Seite wurde
immer wieder betont, wie wichtig unsere Ausstellung zur Forderung
des Verstdndnisses und der Freundschaft zwischen den beiden Lan-
dern sei. Sie wiesen auch auf die frilhere Ausstellung von 1968
und die Teilnahme Chinas am Comptoir in Lausanne hin und liessen
durchblicken, dass eine Einladung, in der nahen Zukunft in Lau-

sanne auszustellen, sehr geschidtzt wiirde.

Trotz aller Freundlichkeit diirfen wir uns nicht iiber die Tatsa-

che hinwegtduschen lassen, dass es den Chinesen bei einer Indu-
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strie-Ausstellung zu einem grossen Teil darum geht, die neuesten
Produkte des Westens kennenzulernen, um sie,nach dem Vorbild

der Japaner,spater zu kopieren.

Von der ersten Minute an, da wir China betraten, wurden wir als
"friends of China" behandelt; das blieb so bis zum letzten Augen-
blick, als wir auf dem Bahnhof Kanton Abschied nahmen,

Man erfiillte uns jeden Wunsch. Wir hatten auch vdllige Bewegungs-
freiheit, nur ist diese insofern de facto limitiert, weil man
sich mit der einheimischen Bevdlkerung ohne Uebersetzer nicht
unterhalten kann und die Englischkenntnisse im allgemeinen auf

das Notwendigste beschrankt sind.

Zusammenfagssung der wichtigsten Ergebnisse und Eindriicke

1. Datum der Ausstellung

Das Datum der Schweizerischen Industrie-Ausstellung in Peking
ist endgiltig auf 28.8. bis 10.9.74 festgesetzt worden.

2. Von den Chinesen gewiinschte Exponate

Als Ausstellungsgut werden grundsdtzlich nur die "technologi-
cally most advanced products and services" gewlinscht. Wir miis-
sen uns im klaren sein, dass es den Chinesen auch darum geht,
moglichst viele der neuesten Maschinen, Instrumente und Appa-

rate zu kopieren.

Den Symposien iiber technische Fragen ("technical discussions")
wird grosster Wert beigelegt (fiir Einzelheiten vergleiche Be-

richt von Herrn W. Sutter).

3. Vorteile der Schweiz

Im Verkehr mit der VR China geniessen wir folgende Vorteile:

a) Wir gelten seit langem als "friends of China", weil wir die
VR China im Jahre 1950 nach Schweden als zweite westliche
Nation vOlkerrechtlich anerkannt und Botschafter ausgetauscht
haben. Diese Tatsache wird von den Chinesen immer wieder
hervorgehoben und wir haben den Goodwill, den wir dadurch

besitzen, bis heute wohl noch zu wenig ausgeniitzt.
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b) Ministerprédsident Tschou En-lai betont gegeniiber den Schwei-
zerischen Botschaftern jeweils anldsslich der Ueberreichung
des Beglaubigungsschreibens, dass er die Schweiz besonders
schdtze, weil unser Land ihn im Jahre 1954 anlisslich der
Indochina-Konferenz in Genf wie die ibrigen Staatsmanner
wirdig empfangen habe. Genf sei fiir ihn die schdnste Stadt
Europas. 1954 war China noch eine zweitrangige Nation und
Tschou wurde von den westlichen Staatsmdnnern nicht immer
fir voll genommen. Deshalb hatte er den staatsminnischen
Empfang, der ihm durch die neutrale Schweiz zuteil wurde, be-

sonders geschitzt.

c) Die Chinesen haben weniger Hemmungen, ein kleines,neutrales
Land um die Vermittlung von "know how" anzugehen, als eine
midchtige Nation wie Westdeutschland, USA, etc.

Primat der Politik

Im Handel mit China darf man nicht vergessen, dass fiir die

Chinesen die politischen Erwidgungen nach wie vor den Vorrang

geniessen. Wer wirtschaftliche Beziehungen ankniipfen oder aus-
zubauen winscht, sollte diese politisch so gut wie mdglich vor-
bereiten. Fiir unsere Industrie-Ausstellung in Peking heisst das,
dass wir vor der Ausstellung eine repridsentative Delegation

nach China senden sollten. Damit diese gebihrend empfangen

wird, sollte sie von einem Mitglied des Bundesrates angefiihrt
werden, ferner sollte ihr angehdren: der Direktor der Handels-
abteilung oder der zustédndige Delegierte fiir Handelsvertrige,
die Pridsidenten des Vororts und der OSEC; eine grdssere An-
zahl Verwaltungsrats- oder Direktionspriadsidenten der fiihren-
den Firmen, die an der Ausstellung teilnehmen. Eine solche
Delegation wiirde von Ministerprédsident Tschou En-lai und wvon
verschiedenen Ministern empfangen und hdtte allenfalls die
Chance, dem Vorsitzenden Mao Tse-tung wenigstens die Hand
schiitteln zu konnen. Der Empfang auf der Ebene des Minister-
présidenten gdbe der Schweizer Ausstellung grosses politisches
Gewicht und Prestige und wiirde fiir die chinesischen Korpora-
tionen, welche die Geschidfte abschliessen, bedeuten, dass es
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von Regierungs- und Parteiseite nicht nur erwiinscht, sondemdass
sie verpflichtet widren, mit dem ausstellenden Land Geschiafte zu
tatigen. Die Delegation miisste mindestens drei bis vier Tage vor
der Ausstellung in Peking eintreffen und der Bundesrat wiirde

dann die Ausstellung am 28.8.74 erdffnen und kdnnte am folgenden

Tag Peking verlassen.

Eine Nation, die in einem gegebenen Zeitpunkt ihre wirtschaft-
lichen Beziehungen zu China ausbauven will, muss vermeiden, dass
sie nicht zur gleichen Zeit #Zhnliche Anstrengungen gegeniiber
der Sowjetunion unternimmt und vor allem die politischen Bezie-
hungen der letzteren gegeniiber nicht besonders augenfdllig for-
dert. Die Schweizerische Botschaft wies darauf hin, dass die
Deutschen und Franzosen in ihren Beziehungen mit China gegen-
wartig etwas Mihe hdtten, da sie auf zwei Klavieren spielten,
indem sie augenblicklich gegeniiber den Russen betont freundli-
che Anngherungsversuche unternshmen. Solche betont freunschaft-
liche Beziehungen mit den Russen schdtzen die Chinesen nicht.
Das schlimmste, was man heute in China sein kann,ist ein sow-
jetischer Revisionist.

Das definitive Datum unserer Ausstellung vom 28.8. bis 10.9.74
darf als ein Erfolg auf Grund der politischen Umsténde gewer-
tet werden. Die Chinesen wollten unsere Ausstellung urspriinglich
endgultig auf die zweite Halfte August ansetzen. Dies passte uns
namentlich aus zwel Griinden nicht: erstens einmal haben einige
unserer grossen Firmen Betriebsferien bis Mitte August, und
zweitens ist Mitte August klimatisch in Peking ungiinstig, weil
es dann noch zu warm und zu feucht ist. Die erste Hdlfte Sep-
tember wird als ideal angesehen. Die zweite Hdlfte September
widre ebenfalls glnstig, doch nicht im Jahr 1974, da am 1. Okto-
ber die grossen Feierlichkeiten zum 25. Jahrestag der Befreiung
Chinas durch Mao begangen werdenund die Woche vor diesem Datum
wird dann, wie man uns von chinesischer Seite sagte, ganz im
Banne der Vorbereitungen dieses Anlasses stehen.

Im Verlauf des Gesprichs mit dem CCPIT ergab sich, dass die

Chinesen uns nicht im September in Peking haben wollten, weil
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die Franzosen nach uns eine Ausstellung durchzufiihren winschen.
Da wir aber anscheinend den Chinesen gegenwartig politisch sym-
pathischer sind als die Franzosen, die durch die zu intensiven
Beziehungen zur Sowjetunion belastet sind, milssen nun die Fran-

zosen ihre Ausstellung zu unseren Gunsten verschieben.

Obwohl seit dem Besuch von Président Nixon die Stimmung in Chi-
na gegeniiber den USA zum mindesten nicht mehr negativ ist (nir-
gends sieht man anti-amerikanische Spruchbdénder und Propaganda),
ist fir die Amerikaner der Zugang zum chinesischen Markt vor-
l8ufig noch schwierig. Man sagte uns deutlich, dass die Ameri-
kaner erst dann echte Freunde Chinas seien, wenn diplomatische
Beziehungen aufgenommen seien. Das bekam zum Beispiel das fiih-
rende Warenhaus Neiman Marcus in Dallas/Texas zu spiiren, das
den "China-Boom" in den USA ausniitzen wollte, um nach Texaner
Art "lastwagenweise" Antiquit&dten in China einzukaufen. Die
Chinesen schédtzen solchen Opportunismus nicht und Neiman Mar-
cus konnte keine der begehrten Antiquitdten einkaufen. Ein fih-
render schweizerischer Warenhauskonzern dagegen, derseit Jahren
Antiquitdten in China einkauft, erhdlt, trotz gesteigerter Nach-
frage aus anderen Landern, seine bisherige Quote. Man wies von
chinesischer Seite auch bei diesem Handelspartner darauf hin,
dass die Schweiz zu den treuen Freunden Chinas gehOre und eines
der ersten Liander des Westens gewesen sei, das China anerkannt
habe. Auch wurden die jahrelangen Geschdftsbeziehungen honoriert.
Die Chinesen, als altes Kulturvolk, legen grossen Wert auf jahre-
lange Beziehungen. Alles, was zu rasch geht und iUberstiirzt er-
scheint, ist ihnen abhold.

Qualitdt des Produktes und Verkaufstaktik sind ausschlaggebend

Wenn die politischen Behtrden Chinas die Beziehungen zu einem
Land als in Ordnung taxieren, dann wissen die Technokraten und
Manager der diversen wirtschaftlichen Unternehmungen (Corpora-
tions), dass sie mit diesem Land Geschifte tatigen diirfen.
Interessant ist, auf die Erfahrung der Delegation einer der
grossten schweizerischen Exportindustrieunternehmungen hinzu-

weisen. Diese Delegation hat in zweimaligen, mehrere Wochen
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davernden Verhandlungen festgestellt, dass bei den Chinesen
nicht der Preis, sondern die Qualitdt des Produktes im Vor-
dergrund steht. Im Gegensatz zu westlichen Kunden, welche
beim Vorliegen mehrerer Offerten die teuersten gar nicht

mehr in Erwdgung ziehen wiirden, k@me es den Chinesen zunidchst
allein auf die Qualitdt des Produktes an. Sie liessen sich
das Produkt in allen Einzelheiten erkldren. Wenn die Chinesen
dann auf Grund des Vergleichs mit einem billigeren Konkurrenz-
produkt zum Schluss kommen, dass das teurere fiir ihre Bedirf-
nisse geeigneter sei, dann wiirden sie auch das teurere wghlen,
Selbstverstandlich wiirden auch die Chinesen versuchen, hart
zu verhandeln und auf den Preis zu driicken. Sie seien aber
fair und gingen iiber eine tragbare Grenze nicht hinaus. Auf
jeden Fall seien sie insoweit fair, dass sie niemand wochen-
lang nach Peking kommen lassen, und ihm dann letzten Endes
lberhaupt keinen Auftrag erteilen wiirden. Sie wiirden minde-
stens eine Kauforder in derjenigen Grossenordnung geben,

damit die Kosten fiir die Umtriebe des Verhandlungspartners

gedeckt wiirden.

Wir werden unsere Aussteller innerhalb der nidchsten Wochen zu
einer Aussprache einladen, und sie iiber unsere Feststellungen
in China orientieren. Es wird vor allem unsere Aufgabe sein,

immer wieder darauf hinzuweisen, dass es im Geschadftsverkehr

mit China viel Geduld, Klugheit, Takt und Diplomatie braucht.

Wir konnen damit rechnen, dass uns die Chinesen den grésseren
Teil des Ausstellungsgutes abkaufen,und wir somit mindestens
die Kosten der Ausstellung decken werden, vorausgesetzt natiir-
lich, dass wir gute Produkte pridsentieren und dass unsere Aus-
steller geschickt im angedeuteten Sinn verhandeln. Die Ausstel-
ler dirfen nicht erwarten, dass sie an der Ausstellung selbst
oder kurz darnach Auftrége, die liber die Exponate hinausgehen,
erhalten. Die Chinesen lassen sich Zeit. Zeit haben sie viel,
Geld haben sie wenig. Der Begriff der Zeit existiert fir sie
nur vage, hingegen ist der Begriff "Geld" klar definiert. Die
Chinesen wollen eine gekaufte Ware zuerst erproben. Sie wollen
auch versuchen, inwieweit sie ein Produkt kopieren konnen., Auf
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Grund ihrer Erfahrungen mit dem Westen sind sie auch gegeniiber
uns Schweizern misstrauisch. Sie seien auch in der neuesten
Zeit, d. h. in den letzten zwei Jahren, von hoch industriali-
sierten Staaten, insbesondere Japan, iibers Ohr gehauen worden.
Vertraulich sei hier erwdhnt, dass die Schweden den Chinesen
zum Beispiel eine Papierfabrik geliefert hatten, die an Ort
und Stelle in China nicht funktioniert habe. Die Fabrik sei
zwar vertragskonform geliefert worden und die gleiche Fabrik
hdtte ihren Betrieb in Schweden ohne weiteres aufnehmen kon-
nen, weil dort alle notigen Accessoires, - angefangen bei den
grundlegendsten Infrastruktur-Installationen -, vorhanden gewe-
sen waren, in China aber fehlten.Die Schweden hdtten es unter-
lassen, ihre Vertragspartner vollstdndig ins Bild zu setzen.
Die Japaner hdtten den Chinesen zu wiederholten Malen nicht
vertragskonform geliefert. Die Chinesen sind aber auf den Han-
del mit Japan aus naheliegenden Griinden nach wie vor angewie-
sen (kurze Distanzen, bessere Verstidndigungsmdglichkeiten,
gleiche Schrift; neben Hongkong ist Japan der grosste Abneh-
mer chinesischer Waren, usw.). Die Japaner sind trotzdem in
China nach wie vor unbeliebt. Sie treten massenweise in China
auf und protzen mi¥—§HEEE'Bargeld und ihrem Reichtum und fallen
durch opportunistisches Benehmen auf. Zum Beispiel tragen sie
Mao-Abzeichen und wollen sich als Freunde von Mao-China auf-
spielen. Die Chinesen ziehen es vor, wenn man ehrlich zu sei-
ner Ueberzeugung steht und respektieren diese. Wir haben immer
wieder betont, dass unser Volk mit unserem System gut gefah-
ren sei, dass wir aber den grdssten Respekt vor ihren Ideen
hdtten und die Leistungen der letzten 25 Jahrebewunderten.

Es macht den Chinesen nichts aus, eine auslédndische Wirtschafts-
delegation iiber Monate hinaus hinzuhalten. Ein filhrendes engli-
sches Flugzeugunternehmen unterhandelte wdhrend sechs Monaten
ununterbrochen in Peking und musste dann ohne Auftrag nach

Hause zurilickkehren. Auch die geduldigen englischen Gentlemen
seien am Ende ihrer Kridfte gewesen. Ein Jahr spédter aber wur-

de das Ausharren mit einer ansehnlichen Bestellung belohnt.
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Neben der Qualitdt des Produktes und der fachlichen Kompetenz
der Verkaufer spielt das Verhandlungsgeschick, wie oben ange-
tont, eine ausschlaggebende Rolle. Geduld und Zurickhaltung
sind Eigenschaften, die hier im Vordergrund stehen, und die

fiir den westlichen Geschéftsmann nicht selbstverstdndlich sind.
Man darf nicht vergessen, dass den Chinesen abstraktes Denken
fremd ist.(hngeblich sollen auch sédmtliche Wissenschafter,
welche die chinesische Atombombe geschaffen haben, in den USA,
und nicht in China, ausgebildet worden sein;)Man muss deshalb
oft die gleiche Sache mehrere Male wiederholen und erklidren.
Auch wenn man die Antwort auf eine Frage weiss, oder einem ein
Problem sofort klar ist, darf man dies nicht unmittelbar zei-
gen., Der Chinese fiihlt sich bei jemandem, der zu rasch reagiert,
nicht wohl. Er ist sich an schone und lange Worte, Umschreibungen
und Bilder gewohnt. Auch spielt heute immer noch, - ilibrigens ge-
nau wie bei den Japanern, die alte Tradition eine Rolle, dass
jeder wichtige Punkt in Verhandlungen mit Aussenstehenden und
Fremden in der Sippe mit dem Familienoberhaupt besprochen wird,
bevor man irgend eine verbindliche Abmachung trifft. Der chi-
nesische Partner nimmt die Vertragspunkte der Gegenpartei zur
Kenntnis und geht dann nach Hause, um diese mit dem Oberhaupt
der Sippe zu besprechen und kehrt dann am niachsten Tag zuriick.
Auf diejenigen Verhandlungsgegenstédnde, die von der Sippe ak-
zeptiert wurden, kann man sich dann hundertprozentig verlassen.
Heute ist das Sippenoberhaupt ersetzt durch die Parteigremien
und die Revolutionskomitees.

Sobald man in den Verhandlungen an einem heiklen Punkt ange-
langt ist, muss man nicht insistieren. In einer solchen Situa-
tion sagt man hoflich, dass man diesen oder jenen Punkt nochmals
Uberlegen mochte. Die Worte, die man braucht, lauten dann etwa:
"We would like to consider this matter again" oder "we would

like to reconsider; we would prefer +to have another friendly
discussion tomorrow; we don't know and would like to consult
with our home office" etc. Wenn etwas unmdglich erscheint, sagen
die Chinesen: "It seems that this is not realistic" oder "Chair-
man Mao might have other ideas" etc. etc.
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6. Winsche der Chinesen betreffend Exponate

Auf Grund der Erfahrungen mit anderen westlichen Industrie-
Ausstellungen haben die Chinesen den Wunsch gedussert, wir
gsollten den Grundsatz "weniger ist mehr" befolgen. Die Ita-
liener zum Beispiel haben viel zu viele Maschinen ausgestellt,
worunter die Uebersichtlichkeit 1litt und viel zu wenig Platz
zur Besichtigung der einzelnen Ausstellungsgiter und zur Zir-
kulation des Publikums vorhanden war. Auch schédtzen es die
Chinesen, wenn man neben einzelnen Produkten ihrem Volk einen
allgemeinen Ueberblick iber unser Land gibt (Multivision,

Filme iiber allgemeine Aspekte unseres Landes, etc.).

Die China Machinery Import Export Corporation (MACHIMPEX) in

Peking, die zustdndige Zentralstelle filr Eink#dufe, hat Hemmun-
gen bekanntzugeben, was fiir einzelne schweizerische Produkte
ausgestellt werden sollen. Es wird immer wiederholt, dass man

nur die technisch hochstehendsten Produkte wiinsche. Es ist

klar, dass die Chinesen soviel wie mdglich zu kopieren ver-
suchen, und deshalb nur das modernste zu sehen wiinschen. Die
MACHIMPEX scheint aber auch nicht alle Winsche der Endver-
braucher ("End-user"ist bei den Chinesen ein sehr beliebtes
Wort) zu kennen. Man muss sich immer wieder die Grosse des
Landes und seine Bevdlkerungszahl vor Augen halten (960'000
km2 und 750 Millionen Einwohner).Die Kommunikationsmittel
sind noch weitgehend unterentwickelt. Geschaftskontakte miis-
sen via die massgeblichen zentralen Stellen, in unserem Fall
in erster Linie die MACHIMPEX in Peking, laufen, weshalb es
nicht moglich iét, mit den einzelnen Endverbrauchern zu ver-
handeln und von diesen direkt herauszufinden, was sie bend-
tigen und an welchen Produkten sie interessiert sind. (Die
MACHIMPEX verfiigt librigens iber verschiedene Ingenieure, die
an der ETH in Zirich studiert haben, denen die hohe Qualitat

unserer Produkte bekannt éigd.)

Die interne Biiroorganisation scheint in China noch sehr

unterentwickelt zu sein. Angeblich wird in den Biiros teil-

weise unrationell gearbeitet. Die chinesische Schrift
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gestattet beispielsweise keine Verwendung moderner Schreib-
maschinen., Die Technokraten dridngen auf die Einfithrung unse-
rer Schriftzeichen, sind aber durch die Kulturrevolution in

ihren Bestrebungen wieder um Jahre zuriickgeworfen worden.

Prospektionsreisen zur Abklarung der Absatzchancen fiir
schweizerische Produkte

Die vorstehenden Ausfihrungen geben uns Hinweise fiir eine
allfdllige Prospektionsreise der OSEC. Wir miissen davon aus-
gehen, dass Prospektionsreisen nach China, in der Art, wie

sie mit Erfolg in anderen sozialistischen Landern von uns
durchgefiihrt werden, nicht moglich sind. Wir konnen von unse-
ren Mitgliedern nur dann einen bezahlten Auftrag entgegenneh-
men, wenn Aussicht besteht, dass wir die uns aufgetragenen
Abkldrungen auch tatsidchlich vornehmen konnen. Die Fragen
unserer Exportfirmen beziliglich des chinesischen Marktes be-
ziehen sich ausschliesslich auf die Moglichkeiten des Absat-
zes von Industrieerzeugnissen und Dienstleistungen. Die MACH-
IMPEX ist nicht bereit und offensichtlich nicht in der Lage

zu sagen, an welchen konkreten Produkten oder Dienstleistungen
einer schweizerischen Firma die Endverbraucher interessiert
sind. Auf der anderen Seite ist es den "End-users"nicht ge-
stattet, ihre Bediirfnisse direkt den auslédndischen Liefe-
ranten bekanntzugeben. Wir kdnnten lediglich Auftrédge fir Im-
porteure ‘entgegennehmen, die an gewissen Einfuhren von Konsum-
glutern und Rohmaterialien aus China interessiert sind. Zu die-
sem Zweck milssten wir in erster Linie die im Frihling und Herbst
stattfindende Exportmesse in Kanton, die'"Chinese Export Commo-
dities Fai¥, besuchen. Aus dem Vorstehenden ergibt sich, dass
vor der schweizerischen Industrie-Ausstellung im Herbst 1974
in Peking eine Prospektionsreise einer Einer- oder Zweierdele-
gation der OSEC nicht opportun erscheint, hingegen aber eine
solche einer grosseren Gruppe von schweizerischen Exporteuren,
allenfalls auch Importeuren, unter der Leitung und Organisa-
tion der OSEC sehr erwinscht ist. Damit eine solche Delega-
tion gebiihrend empfangen wird, sollte sie wenn mdglich durch
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den zusténdigen Delegierten fir Handelsvertrige, einen Ver-
treter des Vororts (wenn moglich Direktor) und ein Direktions-
mitglied der OSEC angefiihrt werden. Eine grdssere Zahl von
Ausstellern interessieren sich sehr fiir eine solche Prospek-

tionsreise. Im Rahmen einer solchen Delegation der schweize-

rischen Wirtschaft hdtten die einzelnen Aussteller Gelegen-

heit, die von ihnen gewiinschten Fabriken zu besuchen und mit

den zustandigen chinesischen Korporationen zu sprechen und

sich an Ort und Stelle ein Bild zu machen, fiir was sich die
Chinesen interessieren kdnnten, denn, wie gesagt, werden sie

sich auch diesen Besuchern gegeniiber nicht konkret Hussern,

was flr einzelne Produkte sie kaufen mochten, sondern nur
wiederholen, dass sie "technologically the most advanced products"
wunschen. An einer solchen Prospektionsreise konnten sich auch

Dienstleistungsunternehmungen und Importeure beteiligen, Dienst-

leistungsfirmen, wie Ingenieurunternehmungen, konnten in den

Gesprdchen mit den Chinesen mindestens erfahren, an was fir
"know how" sie grunds@tzlich interessiert sind. Fiir die Banken

wire die Teilnahme lohnend, um persdnlich Kontakte zu schaf-

fen. Die Banken sollten aber nicht in absehbarer Zeit nach
China reisen, um dort Kredite zu offerieren., Die Chinesen
winschen gegenwidrtig keine ausldndischen Kredite, auch wenn

man diese hinsichtlich Dauer und Zinssatz noch so giinstig
offeriert. Sie sind immer noch stolz, dass sie den Russen ge-
geniiber alle Schulden zuriickbezahlt haben, keine neuen ein-
gehen und alle Importe bar begleichen. (Unter dem Eindruck

der Politik der Sowjetunion, die dem auslindischen Kapital

und "know how" die Tore 6ffnet, scheint man aber auch in China
gegenlber ausléndischen Krediten positiver eingestellt zu sein.,
Gemdss der Handelsabteilung des Eidg. Volkswirtschaftsdeparte-
mentes sollen die Chinesen bereit sein, Kiufe von Investitions-
glutern mit "postponed payments" zu tdtigen.) - Die Banken soll-
ten auf jeden Fall schon heute nach dem Reich der Mitte reisen,
um dort Hoflichkeitsbesuche abzustatten. Die Chinesen wissen,
was fur Dienste die Schweizer Banken offerieren konnen, wes-

halb men ihnen diese nicht noch "en détail" antragen muss. Es
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ist sehr gut moglich, dass die Chinesen schon bis 1974 ihre
Politik Zndern und zur Finanzierung ihres zunehmenden Aussen-—
handels und der Inlandinvestitionen die Dienste auslandischer
Banken in Anspruch nehmen miissen. Hier haben die Schweizer
Banken wiederum den Vorteil, dass die Chinesen eher geneigt
zu sein scheinen, Kredite von Banken eines kleinen, neutra-
len Landes in Anspruch zu nehmen, dessen Macht sie nicht zu
filrchten brauchen. Die Frage wird dann vielleicht eher sein,
ob unsere Banken in der Lage sein werden, die ndtigen Kre-
dite einrsumen zu konnen. Besuche der Banken aus der Schweiz
sollten auf dem Niveau der Generaldirektion erfolgen und
nicht von Vertretern aus Hongkong; die letzteren sind als
Begleiter willkommen. Wichtig ist auch hier, dass man sich
nicht nur einmal zeigt, und dann nicht mehr erscheint, nur
weil man das erste Mal keinen Auftrag erhdlt, sondern wieder-
holte Besuche lchnen sich, denn die Chinesen werden sich an
diejenigen erinnern, die sich die Milhe genommen hatten, bei
ihnen aus Hoflichkeit vorbeizukommen. Grundsé@tzlich ist zu
sagen, dass Besuche von Einzelpersonen in China nicht er-

winscht sind. Man zieht Gruppenbesuche vor.

Allgemeine Orientierung iiber die Schweiz erwiinscht

Wichtig scheint noch der Hinweis, dass man jeden Kontakt mit
den Chinesen auch dazu beniitzt, sie liber die Institutionen
unseres Landes zu informieren, die ihnen v0llig unbekannt
gsind. Sie wissen von der Schweiz nur, dass sie ein neutra-
les Land ist, das China als eines der ersten Nationen aner-
kannt hat und dass wir Uber eine hoch industrialisierte Wirt-
schaft verfiigen und die besten Uhren der Welt fabrizieren.
Dass wir aber unseren Konig und Kaiser schon 1291 aus dem
Land gejagt, und dass bei uns die genossenschaftliche Idee
die Grundlage fiir die Entwicklung der Eidgenossenschaft war
und mit der Idee ihrer Kommunen viel gemeinsam hat, wissen

sie nicht. Sie hdren gerne Parallelen aus unserer Geschichte
und Situation, vor allem zum Beispiel, dass wir von Natur aus ein

armes Land sind, dass wir durch die Not der Umstidnde gezwungen
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waren, erfinderisch zu werden, und durch harte Arbeit reich
geworden sind und auch wir uns selber geholfen haben. Beson-
ders gefiel ihnen der Spruch, den wir ihnen mehrmals zitier-
ten: "As you, we pulled ourselves up by our own bootstraps
and we are therefore in a position to gpreciate particularly

your great achievements within the last 25 years."

Weitere wirtschaftliche Entwicklung Chinas

Wir versuchten, etwas liber den neuen 5-Jahres-Plan in Erfah-
rung zu bringen, insbesondere bezliglich der industriellen Pro-
duktion. Man sagte uns offen, dass dieser zwar aufgestellt,
aber in den hdchsten Parteigremien noch streng vertraulich be-
handelt werde. Wir empfahlen den Chinesen auch, der Entwicklung
des Tourismus Beachtung zu schenken, da Investitionen auf dem
touristischen Gebiet sich rasch bezahlt machen und die auslin-
dischen Devisen einen wohltuenden Beitrag an die Zahlungsbi-
lanz darstellen wlirden. Dieses Thema haben sie an sich ge-
schatzt, aber es scheint, dass der Vorsitzende Mao die Ent-
wicklung des Tourismus als weniger vordringlich erachtet. Man
hat es deshalb zum Beispiel bei der Freilegung eines der sieb-
zehn Ming-Gréaber belassen, weil weitere Ausgrabungen finanziell
heute nicht tragbar erscheinen.

Besuch in Hongkong

Herr Sutter und der Unterzeichnete beniitzten die Riickreise,
um in Hongkong die Frage der Drucksachen in chinesischer
Sprache zu ventilieren und uns mit den fithrenden Personlich-
keiten der schweizerischen Unternehmungen zu unterhalten.

An einem Lunch der Swiss Association hatten wir Gelegenheit,
die Pl&ne filr unsere Ausstellung und unsere Eindriicke darzu-
legen. Unsere Beurteilung der Lage wurde als realistisch be-
zeichnet. Die Aussfellung findet die volle Unterstiittzung der

Vertreter der fiihrenden Schweizer Firmen.
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11, Zum Schluss mchte der Unterzeichnete bestidtigen, dass sich

China in einem spektakuldren wirtschaftlichen Aufstieg be-
findet. Es ist zu hoffen, dass die Entwicklung nicht zu
rasch vor sich geht und konsolidiert werden kann. Solange
Mao Tse-tung und Tschou En-lai gesund bleiben und die Ziigel
in der Hand behalten, scheint die gegenwdrtige Aufstiegs-
phase unter Kontrolle zu sein. Wir haben alles Interesse
daran, dass Mao und Tschou zur Zeit unserer Ausstellung
noch fest im Sattel sitzen werden.-Trotz allem Nachteiligen
und den Schwidchen, die wir in China feststellen konnten,
kommen wir nicht darum herum, die Leistungen dieses Volkes

zu bewundern.

sig. H.J. Halbheer

Zirich, 10. November 1972

Geht an:

- Vorstand OSEC

- Handelsabteilung EVD, Herrn Dr. L. Roches

~ Schweizerische Botschaft in der VR China, Peking

- Schweizerisches Generalkonsulat, Hongkong

- Konsultative Arbeitsgruppe fiir Auslandmessen

- Comptoir Suisse, Monsieur M.-A. Muret, Directeur général
- OSEC Lausanne (6 expl.)

Ein Auszug wird zu gegebener Zeit den Ausstellern zugestellt.
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