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eine ganze Reihe neuer Gesetze er-
lassen worden, darunter das Joint
Venture-Gesetz vom 18. Juli 1979
und die Bestimmungen iiber die
Durchfiihrung des  Gesetzes der
Volksrepublik liber Joint Ventures
vom 20.9.1983. Zum anderen sind
von den chinesischen Behorden in-
terne Richtlinien erlassen worden.
Als drittes sind Modellvertrdge im
Umlauf, die als Ausgangsbasis fir
Verhandlungen gelten. Neben den
formalen Gesetzen werden auch die
internen Richtlinien und die Mo-
dellvertrédge von den chinesischen
Behorden als rechtswirksam angese-
hen. Fiur den Auslander ist dies
miBlich, da er sich in diesem Re-
gelungsdschungel nicht auskennen
kann. Festzuhalten bleibt an die-
ser Stelle, daB der tatsachliche
rechtliche Rahmen fiir Joint Ven-
ture-Verhandlungen enger ist, als
es die formalen Gesetze aussagen.

In den meisten der bislang bekannt
gewordenen Joint Ventures betrug
das auslandische Beteiligungsver-
haltnis ca. 50%. Ob nun vom Aus-
lander 49%, 50% oder 51% Kapital-
beteiligung realisiert werden
kann, ist eher ein Problem seiner
Verhandlungsstdrke und nicht pri-
mdr eine Frage der eingebrachten
Vermogenswerte. Die Position des
Auslénders ist dann relativ stark,
wenn es sich bei den involvierten
Leistungen des Joint Ventures um
solche handelt, die in der Volks-
republik dringend benttigt werden.

Was die Bewertung der eingebrach-
ten westlichen Technologie angeht,
so sind bislang 1im wesentlichen
zwei Wege beschritten worden. Zum
einen wird Know-how oder indu-
strielles Eigentum kapitalisiert,
d.h., es wird den einzubringenden
Maschinen oder Anlagen als Anteil
hinzugefiigt. Zum anderen wird die
Technologie durch einen Lizenzver-
trag iibertragen. Die Frage der Ka-
pitalisierung von Know-how war
bislang eine der schwierigsten,
die bei Joint Venture-Verhandlun-
gen entstand. Die Chinesen sahen
namlich noch bis vor kurzem tech-
nisches Wissen, iberhaupt geisti-
ges Eigentum, als frei zugangliche
und verfiigbhare Giiter an. Diese
Einstellung &ndert sich erst lang-
sam. Immerhin  tritt aber am
1.April 1985 das neue Patentgesetz
der Volksrepublik in Kraft.

Joint Ventures haben im chinesi-
schen Planungssystem eine priori-
tdre Stellung, d.h., sie werden im
allgemeinen bevorzugt mit Roh- und
Halbmaterialien beliefert. Auf
diesem Gebiet gibt es eine ganze
Menge von Regelungen; fiir einige
Rohmaterialien sind beispielsweise
internationale Preise zu bezahlen,
bei anderen Giitern sind die Preise
niedriger als auf dem Weltmarkt.
Das chinesische Plansystem wirkt
sich dann fiir die Joint Ventures
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vorteilhaft aus, wenn es darum
geht, festgeschriebene Gewinnmar-
gen zu erreichen. Das geschieht
haufig von der Kostenseite her,
indem die Preise der Input-Giiter
eben entsprechend niedrig festge-

legt werden.

Die chinesischen Behorden hatten
anfangs den Grundsatz aufgestellt,
daB die Mehrheit der von den Joint
Ventures  hergestellten Produkte
auf Auslandsmarkten abgesetzt wer-
den soilte. Inzwischen ist bekannt

geworden, daB Joint Ventures auch
den inlandischen chinesischen
Markt beliefern, und zwar immer
dann, wenn es sich um EngpaBpro-
dukte handelt. Falls auf diese
Weise die beispielsweise fiir den

Gewinntransfer bendtigten Devisen
nicht erwirtschaftet werden, so
werden sie von zentralen Stellen
zur Verfiigung gestellt.

4.4.2. Unternehmen im alleinigen
Besitz von AusTandern

Noch in der ersten Halfte des Jah-
res 1985 soll das Gesetz tiber Un-
ternehmen in  Ghina. die  aus-
schlieBlich mit auslandischem Ka-
pital betrieben werden, verab-
schiedet werden. Schon jetzt ist
bekannt geworden, daB diese Unter-
nehmen bei der Betriebsfiihrung
mehr Entscheidungsbefugnisse als
Gemeinschaftsunternehmen hatten.
Die chinesische Regierung wirde
sich nicht einmischen, solange die
Unternehmen nicht gegen chinesi-
sche Gesetze verstoBen und nicht
den genehmigten Geschéaftsbereich
uberschreiten. Den auslandischen
Investoren soll auch garantiert
werden, daB sie Einnahmen in chi-
nesischer Wahrung in Devisen kon-
vertieren und ins Ausland transfe-
rieren konnen.

4.4.3. Sonstige Formen

Weitere__?ﬁ?ﬁgﬁ_aé?_WTrtschaftsko-
operation sind oben bereits ge-
nannt worden. In der groBten Wirt-
schaftssonderzone  Shenzhen sind
neben Joint Ventures auch Projekte
der Gemeinschaftsproduktion oder
der Lohnveredelung gang und gebe.
Japanische Firmen haben bislang
mit chinesischen Partnern nur we-
nige Joint Ventures gegriindet, sie
ziehen andere Formen der Koopera-
tion vor. Der Grund dafiir ist die
Sorge, daB die Joint Ventures den
japanischen Unternehmen besonders
auf den siidostasiatischen Markten

Konkurrenz machen konnten. Hinzu
kommt die Politik der Japaner,
beim Technologietransfer weitaus

zuriickhaltender zu sein als etwa
amerikanische oder westeuropdische
Unternehmen.

4.5. Finanzwirtschaftliche Aspekte
der AuBenwirtschaft

Die Bonitat der Volksrepublik wird

als hervorragend eingeschatzt. Die

Auslandsschulden

betragen
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schen 7 und 8 Mrd.US$, denen Devi-
senreserven in = Hohe s =vont tca,

16 Mrd.US$  gegeniiberstehen. Die
Schuldendienstrate betragt zwi-
schen 8% und 9%. Die chinesische

Fiihrung hat die Absicht, die Mo-
dernisierung des Landes starker
mit Auslandskrediten zu finanzie-
ren. Vorgesehen ist fir die nach-
sten zehn Jahre eine zusatzliche
Kreditaufnahme von ca. 50 Mrd.US$.
Chinesische Okconomen halten eine
Schuldendienstrate von ca. 25% fir
durchaus handhabbar. Die sich hier
anschlieBende Frage bezieht sich
auf die Wirkungen, die ein starke-
res Vordringen der Chinesen auf
den Weltmarkten haben wiirde. Zum
einen sind andere Entwicklungslan-
der, wie z.B. Indien, durch das
starkere  chinesische Engagement
bereits jetzt betroffen, zum ande-
ren sind - wie im Falle der ameri-
kanischen  Textilindustrie schon
geschehen - AbwehrmaBnahmen der
Industrielander, z.B. Quotenrege-
lungen  oder Abwehrzolle, nicht
ausgeschlossen.

*
*

5. GESCHAFTSANBAHNUNG MIT DER
VOLKSREPUBLIK CHINA

*
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5.1. Allgemeine Bemerkungen

An dieser Stelle ist es ange-
bracht, eine 1im Grunde genommen
triviale Formulierung aufzunehmen,
die 1in vielen chinesischen Publi-
kationen, vor allem in Zeitungs-
und Zeitschriftenartikeln, immer
wieder auftaucht, namlich daB Chi-

na ein groBes Land ist, daB es
sich liiber eine groBe Fldche er-
streckt und daB es mehr als eine

Milliarde Einwohner hat. Hier sol-
len diese Aussagen nur darauf hin-

weisen, daB die Verhaltnisse in
China sehr unterschiedlich sein
konnen. Je nachdem, ob er sich in

dem industriell hochentwickelten,
kosmopolitischen Shanghai oder in
einer sog. Inlandsprovinz, wie
z.B. Qinghai, befindet, wird sich
der auslandische Geschaftsmann un-
terschiedlichen Bedingungen und
Anforderungen gegeniibersehen. Die
Bedingungen wandeln sich auch in
Abhangigkeit davon, ob jemand ex-
portieren oder importieren will,
ob ein Joint Venture errichtet
werden soll oder ob eine andere
Form der Wirtschaftskooperation in
Betracht gezogen wird. Die Situa-
tion des Auslanders wird des wei-
teren davon abhdngen, ob die von
ihm angebotenen Giiter oder Dienst-
leistungen in China dringend beno-
tigt werden oder ob es sich jemand
in den Kopf gesetzt hat, Lagerge-
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stelle fiir Camembert zu verkaufen.

pie folgenden Ausfiihrungen stellen
deshalb nur gewissermaBen Aussagen
dar, die sich auf den Durchschnitt
der Verhdltnisse beziehen, die al-
so das Typische aus den bislang
vorliegenden Erfahrungen im China-
Geschdaft darstellen. DaB etwas
ganz anderes laufen kann, soll
hier ausdriicklich angemerkt wer-
den. In einem so groBen Land wie
China gibt es so viele Abweichun-
gen von der Norm und so viele
Merkwiirdigkeiten, daB die klassi-
sche Bemerkung "In the South, of
course, it's different" durchaus
zu vertreten ist. AuBerdem sind
die Dinge gerade 1im Bereich der
AuBenwirtschaft einem schnellen
Wandel unterworfen, weshalb denn
auch Aussagen iiber das Geflecht
der chinesischen AuBenwirtschafts-
organisationen und deren Kompeten-
zen hier nur sehr sporadisch ge-
macht werden.

5.2. Marktiibersicht

Es ist schwierig, einen verlaBli-
chen Uberblick iber den chinesi-
schen Markt, genauer liber die ver-
schiedenen spezialen Markte, zu
gewinnen. Das Kommunikationswesen
ist noch nicht weit genug entwik-
kelt worden. Im ilibrigen wirken je-
ne Strukturen nach, die durch eine
zentralisierte Planwirtschaft in
mehr als drei Jahrzehnten geschaf-
fen worden sind. Die Informations-
strome liefen im wesentlichen ver-
tikal von oben nach unten und von
unten nach oben; ein horizontaler
InformationsfluB war aus vielen
Grinden, vor allem wegen des aus-
geprdgten Provinzegoismus, nicht
sehr ausgepragt. Hinweise auf die
Prioritdten 1in den verschiedenen
Bereichen geben nach wie vor die
Pldne der verschiedenen Ebenen. Da
sind neben den Fiinfjahresplanen
die Jahresplane auf der zentralen
Ebene. Die Provinzen stellen eben-
falls Pldne auf. Es gibt Import-
und Exportplane sowie Plane fiir
die Finanzstrome. Manchmal kennen
sogar die chinesischen AuBenhan-
delsorganisationen nicht die De-
tails des Importplans. So mag bei-
spielsweise der jahrliche Import-
plan einige hundert Millionen US-
Dollar zum Kauf von Krankenhaus-
einrichtungen fiir das Gesundheits-
ministerium ausweisen. Bevor nicht
das Gesundheitsministerium detail-
1jerte Kaufanforderungen heraus-
gibt, tappen die betreffenden chi-
nesischen Handelsorganisationen im
Dunkeln.
Marktiibersichten sind durch das
Studium der offiziellen chinesi-
schen  AuBenhandelszeitschriften,
die seit etwa 1979 gegriindet wor-
den sind, zu gewinnen. Anhalts-
punkte iiber die Bedarfsstrukturen
geben auch jene Projektlisten, die
von den einzelnen chinesischen Mi-
nisterien oder chinesischen Pro-
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vinzen herausgegeben werden. Wei-
ter sind die traditionellen Aus-
kunftsorganisationen ZU nennen,
wie z.B. die in der AuBenwirt-
schaft tatigen Banken, branchenbe-
zogene Forschungsinstitute, Han-
delskammern, Wirtschaftsverbande,
staatliche und private Datenbanken
usw.
5.3. Kontaktanbahnung auf
schriftlichem Wege

543,71 iDas, sogs ‘propesal®

Der erste Schritt auf dem langen
Wege in den chinesischen Markt be-
steht darin, ein '"proposal" zu
versenden. Dabei handelt es sich
um die Vorstellung des Unterneh-
mens, seiner Geschichte, seiner
gegenwdrtigen Aktivitdten und die
kiinftigen Plane. Alle wichtigen
Daten sollten in diesem Schreiben
enthalten sein sowie die Zielvor-
stellungen des Unternehmens im
Hinblick auf den chinesischen
Markt, also z.B. welche Art der
Kooperation gewiinscht wird. In dem
proposal sollte auf die beigefiig-
ten detaillierten Beschreibungen
des Produktions-und Leistungspro-
gramms des Unternehmens hingewie-
sen werden. Diese Beschreibungen
sollten so viele allgemeine und
technische Daten wie nur eben mog-
lich enthalten. Proposal und die
beigefligten  Beschreibungen {iber
Produktionsprogramm und Produk-
tionsverfahren sollten neben Eng-
lisch auch in gutem Chinesisch
verfaBt sein. Wird nur eine engli-
sche Version geliefert, so geraten
die Informationen in den EngpaBbe-
reich der Ubersetzer und mogli-
cherweise gar nicht in die Hande
potentieller chinesischer Interes-
senten.

5.3.2. Chinesische Ansprechpartner

Die ersten Ansprechpartner sind
zum einen der Chinese Council for
the Promotion of International
Trade in Beijing (Liaison Depart-
ment, 4 Taiping Qiao Street) und
die chinesische Botschaft in der
Bundesrepublik (Kurfiirstenallee
12, 5300 Bonn 2), hier die Abtei-
lung fiir Handel. In den Briefen an
die genannten Stellen soll der
Wunsch ausgedriickt werden, das In-
formationsmaterial an die entspre-
chende AuBenhandelsgesellschaft
oder das zustandige Industriemini-
sterium weiterzuleiten. Gleichzei-
tig konnen die Informationen na-
tiirlich auch an die chinesischen
Endnutzer, sofern man sie identi-
fiziert hat, verschickt werden.
Das Informationsmaterial sollte in
ausreichend vielen Exemplaren ver-
schickt werden, denn da Verviel-
faltigungsgerate in der Volksrepu-
blik knapp sind, ist nicht gewahr-
leistet, daB die chinesischen
Stellen von sich aus das Material
weiterleiten. Auf der zentralen
Ebene sollten mindestens so viele
Exemplare geliefert werden, daB
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alle Provinzen, Autonome Regionen
und regierungsunmittelbare Stadte
(29) bedacht werden konnen. Auch
der Kreis der potentiellen chine-
sischen Endnutzer sollte eher gro-
Ber als kleiner gezogen werden. Es
ist moglich, daB aus dem Kreis der
chinesischen Endnutzer noch nach
Jahren Anfragen kommen. Im allge-
meinen 1ist damit zu rechnen, daB
das Informationsmaterial bei den
Endnutzern auf Jjeden Fall archi-
viert wird.

In manchen Fdllen empfiehlt es
sich, auch andere chinesische
Stellen in den InformationsprozeB
einzubeziehen. Fiir groBere Inve-
stitionsprojekte aus dem Ausland
ist z.B. die China International
Trust and Investment Corp. (2
Qianmen Dong Dajie, Beijing) in
Beijing zustandig. Diese Institu-
tion hat 1in den Tletzten Jahren
eine immer groBere Bedeutung er-
halten, insbesondere auch deswe-
gen, weil sie einen qualifizierten
Personalstab aufgebaut hat, und
des weiteren, weil sie iber viel-
fdltige Verbindungen zu anderen
machtigen Organisationen in der
Volksrepublik verfiigt.

5.3.3. Vermittler

Bei der Geschaftsanbahnung in der
Volksrepublik empfiehlt es sich
unter Umstanden auch, Vermittler
einzuschalten. Da sind einmal die
Agenten der chinesischen AuBenhan-
delsorganisationen 1in Hongkong zu
nennen. Diese Agenten, meist schon
lange fiir die AuBenhandelsorgani-
sationen tdatig, verfiigen in der
Regel iiber eine gute Marktkenntnis
und sind in der Lage, aufgrund ih-
rer guten Ausstattung mit Kommuni-
kationsmitteln schneller als die
entsprechenden Organisationen in
der Volksrepublik auf Anfragen zu
reagieren und Auskiinfte zu geben.
Des weiteren gibt es eine ganze
Reihe von Vertretungsagenturen in
Hongkong, die nicht fest mit ent-
sprechenden volksrepublikanischen
Institutionen verbunden sind. Hier
muB jedoch gut ausgewahlt werden,
denn nicht wenige dieser Vermitt-
lerfirmen vertreten mehrere hun-
dert auslandische Unternehmen, so
daB nicht automatisch gewdhrlei-
stet ist, daB man entsprechend be-
riicksichtigt wird.

In Hamburg und Bremen, aber auch
an anderen Orten, gibt es die gro-
Ben China-Handelshduser, von denen
mehrere schon iber hundert Jahre
im China-Geschaft tatig sind. Die-
se Handelshduser verfiigen im all-
gemeinen liber ausgezeichnete
Kenntnisse des chinesischen Mark-
tes und haben weitverzweigte Kon-
takte; viele werden von den Chine-
sen als "alte Freunde" angesehen.

Sogar groBe, angesehene deutsche
Firmen bedienten sich zu Anfang
ihres China-Engagements der Han-

delshauser. Mittelstandische oder
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kleinere Unternehmen konnen sich
durch Einschaltung der Handelshdu-
ser die miihsame Informationsgewin-
nung sparen, was sich natiirlich in
den  Marktzugangskosten nieder-
schldgt.

Gewarnt sei Jjedoch vor dubiosen
Vermittlungsagenturen, die sich in
letzter Zeit hdufiger sogar dann
einschalteten, wenn bereits stan-
dige Kontakte zu chinesischen
Stellen etabliert waren. Die Dien-
ste, die die meisten dieser Agen-
turen anbieten konnen, sind weit
weniger wert als die Provisionen,
die sie zu kassieren wiinschen.

5.4. Messen und Ausstellungen

5.4.1. Die Messen in Guangzhou
{Kanton)

Im Frihjahr  (15.4.-15.5.) und
Herbst (15.10.-15.11.) eines jeden
Jahres findet die traditionelle
Messe von Guangzhou statt. Auf der
chinesischen Exportwarenmesse, wie
die Kanton-Messe offiziell heiBt,

wird ca. ein Drittel der gesamten
Exporte der Volksrepublik abge-
schlossen. Die Messe bietet eine

gute Gelegenheit, sich zum ersten-
mal als China-Handler in der
Volksrepublik  einzufiihren. Die
dort angebotenen Exportgiiter der
Volksrepublik sind u.a. Nahrungs-
mittel aus Getreide, Speisedl, an-
dere Lebensmittel, tierische Ne-
benprodukte, Textilien, leichtin-
dustrielle Giliter, Chemikalien, Me-
talle, Mineralien, kleinere Ma-
schinen und Artikel des Kunsthand-
werks. Die wichtigsten Importgiiter
auf der Messe sind Chemikalien,
synthetische Fasern, Papier und
Stahl. Im Durchschnitt sind auf
jeder Messe etwa 25.000 Geschifts-
leute aus aller Welt anwesend, die
Besucherzahl erreicht 50.000.

5.4.2. Spezialmessen

Die Messe von Guangzhou hat in ge-
wisser Weise 1in Tetzter Zeit da-
durch an Bedeutung verloren, daB
in ganz China wahrend des ganzen
Jahres zahlreiche, meist kleinere
Spezialmessen wund -ausstellungen
stattfinden. Diese kleinen Aus-
stellungen haben den Vorteil, daB
sich dort im allgemeinen das in-
teressierte  Fachpublikum infor-
miert. Beachtet werden sollte, daB
Prospektmaterial in geniligender An-
zahl vorhanden ist, denn die Chi-
nesen sind traditionellerweise
eifrige Dokumentaristen.

5.5. Firmensymposien

Aufgrund eines proposals oder
eines manchmal weit zuriickliegen-
den Kontaktes werden immer hiufi-
ger auslandische Firmen zu sog.
Symposien  in die Volksrepublik
eingeladen. Das eingeladene Unter-
nehmen hat dann die Moglichkeit,
vor einem ausgesuchten Fachpubli-
kum aus der Volksrepublik sein Un-
ternehmen vorzustellen und seine

_
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Produkte und Verfahrenstechnologie
zu erldutern. Diese Art der Wer-
bung ist im normalerweise bedeu-
tend kostengiinstiger als die Re-
prasentanz auf Messen und Ausstel-
lungen. Im allgemeinen geniigt eine
Darstellung der Unternehmenslei-
stungen mittels Fiimen, Dias oder
Overhead-Projektoren. Aber auch
hier sollte Informationsmaterial
in schriftlicher Form geliefert

werden, das moglichst detailliert
gestaltet ist. Diese Symposien
bieten gute Gelegenheiten, die

Endnutzer naher ken-
ihren spezifi-

chinesischen
nenzulernen, von

schen Problemen zu erfahren und
erste personliche Kontakte zu
schiieBen.

5.6. Anzeigenwerbung

In neuerer Zeit wird haufig von
der Moglichkeit Gebrauch gemacht,
Inserate in chinesischen Zeitungen
und Zeitschriften zu schalten. Die
Gebiihren dafiir sind vergleichswei-
se hoch. Wegen des auf diese Weise
erreichten breiten Streueffektes
kann ‘die Nutzen-Aufwand-Relation
jedoch positiv sein.

5.7. Kontakte durch Gruppenreisen
und Delegationen

Empfehlenswert 1ist es auch, sich
an den Gruppenreisen, die von man-
chen Industriesparten organisiert
werden, zu beteiligen oder zu ver-
suchen, an offiziellen Delegatio-
nen von Regierungsstellen auf Bun-
des- oder Landesebene teilzuneh-
men. Bei Industriebranchen-Reisen
ist im allgemeinen gewdhrleistet,
daB Kontakte mit den relevanten
offiziellen Entscheidungstragern
geschlossen werden konnen.

5.8. Das Konsortialgeschaft

Speziell fir mittlere und kleine
Unternehmen gibt es die Moglich-
keit, sich als Zulieferer oder
Komponentenlieferanten an groBeren
Projekten 1im Rahmen eines Konsor-
tialgeschafts zu beteiligen. Die
Planung und Federfiihrung eines
solchen Geschafts liegt iblicher-
weise bei einem GroBunternehmen,
das auf diesem Gebiet bereits lan-
gere Erfahrung hat. Fiir die einbe-
zogenen mittleren und kleineren
Unternehmen ergibt sich aber die
Gelegenheit, die chinesische Men-
talitat und Arbeitsweise kennenzu-
lernen, mitunter sogar niitzliche
Kontakte zu Endnutzern zu schlie-
Ben. Eine Beteiligung an einem
Konsortialprojekt hat einigen

mittleren und kleineren Unterneh-
men dazu verholfen, spdter Ge-
schafte unter eigener Regie abzu-

schlieBen.

5.9. Zum chinesischen
Verhandlungsstil

Die Verhandlungspraxis mit den

Chinesen wird von vielen wegen der

Zahflussigkeit und der zu inve-

stierenden Zeit als Argernis emp-

funden. Manchmal wird den Chinesen

T nur” - darauf
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sogar btser Wille unterstellt, der
abziele, fiir sich
selbst die besten Konditionen her-
auszuhandeln. Natiirlich haben dje
chinesischen Unterhandler - wie
selbstverstandlich natiirlich auch
die ausldandischen Geschaftspartner
- das Ziel, ein fiir sich moglichst
ginstiges .Ergebnis auszuhandeln,
Die von den Auslandern so empfun-
denen langwierigen Prozeduren sind
aber - mit wenigen Ausnahmen -
nicht Ausdruck einer Zermiirbungs-
taktik, sondern konnen durch die
besonderen chinesischen Verhilt-
nisse erklart werden.

Als Grundregeln kann man auslandi-
schen Geschdftsleuten empfehlen:
Geduld haben, immer freundlich
sein, niemals die Kontenance ver-
lieren und versuchen zu erkennen,
wo die wirklichen Interessen der
Chinesen liegen. Die Verhandlungen
werden oft dadurch kompliziert,
daB zwei v611lig unterschiedliche
Denk- und Argumentationsstile auf-
einandertreffen. Wihrend die west-
lichen Ausldnder im allgemeinen
nach einem analytischen Verfahren
vorgehen, ist den Chinesen ein
stdrker zirkuldres Vorgehen eigen.
Es kann vorkommen, daB die chine-
sischen Verhandlungspartner immer
wieder - freilich von einem ande-
ren Ansatzpunkt her - auf ein Ein-
zelproblem zu sprechen kommen, das
der westliche Gesprdchspartner be-
reits abgehakt wahnte.

Die Verhandlungsdelegation des
ausldndischen Unternehmens sollte
nicht zu klein sein. Sie sollte
moglichst aus einem hochrangigen
Fiihrungsmitglied des Unternehmens,
einem Techniker und einem Fachmann
fiir Finanz- und Abwicklungsfragen
bestehen. In der ersten Phase der
Verhandlung kommt es im allgemei-
nen zu einer Grundsatzentscheidung
tiber die Durchfiihrung des Pro-
jekts. Auf der chinesischen Seite
fiilhrt dann das hochstrangige Mit-
glied der Verhandlungsdelegation
das Wort. Der auslandische Partner

sollte seinerseits durch das
hochstrangige Mitglied der Ver-
handlungsdelegation vertreten

sein. Danach folgen die Detailver-
handlungen, die weitgehend von den
jeweiligen Fachleuten bestritten
werden. Die Chinesen unterscheiden
zwischen  technischen und wirt-
schaftlichen Verhandlungen. Zu-
nachst werden die technischen Fra-
gen - gewshnlich in aller Breite -
abgehandelt. Danach folgen die
wirtschaftlichen Detailverhandlun-
gen, die gewdhnlich mit der Fest-
setzung der Preise enden. Zum Ab-
schluB der Gesamtverhandlungen
treten wieder die hochrangigen De-

legationsmitglieder auf den Plan;
sie unterzeichnen den Vertrag.
Meistens schlieBt sich daran ein

festliches Essen an.

Es ist wichtig, alle Mitglieder in
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der chinesischen Gruppe mit glei-
cher Aufmerksamkeit zu behandeln.
Nicht immer ist klar, welchen Ein-
fluB einzelne Mitglieder der Dele-

gation haben. Die Verhandlungen
werden des ofteren auch fir ganze
Tage unterbrochen; die Auslander

dann eingeladen, Besichti-
gungstouren zu machen. Die Chine-
sen nutzen diese Zeit, um unter
sich Entscheidungen herbeizufiihren
oder hohere Ebenen zu konsultie-
ren.

werden

Auch dem China-Laien ist mittler-
weile das Konzept des "Gesichts"
vertraut. Man darf andere nicht
das Gesicht verlieren lassen, man
muB selbst Gesicht bewahren. Ab-
lehnungen werden von chinesischer
Seite selten direkt ausgesprochen;
man erwartet vom Auslander, daB er
eine indirekt ausgesprochene Ab-
lehnung versteht und seinerseits
nicht mehr darauf zuriickkommt. Die
spateren wirtschaftlichen Bezie-
hungen werden nicht unerheblich
bereits wahrend der Verhandlungen
vorgeformt. Entwickelt sich eine
freundliche Atmosphare, so kann
man davon ausgehen, daB eventuell
spater auftretende Schwierigkeiten
in der gleichen freundlichen Atmo-
sphdre besprochen und schlieBlich
bereinigt werden.

. ERZIEHUNG UND WISSENSCHAFT
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Der Erfolg der Modernisierungspo-
Titik in China ist in hohem MaBe
davon abhangig, wie weit das chi-
nesische Bildungssystem in der La-
ge ist, das allgemeine Bildungsni-
veau der Bevdlkerung zu heben und
die erforderlichen Fachkrafte al-
ler Ebenen bereitzustellen. Dies
hat die chinesische Fiihrung er-
kannt, und sie miBt daher der Re-
form des Erziehungswesens vorran-
gige Bedeutung bei. Leistung, Qua-
1itdt und Fachwissen werden wieder
betont, und der Zugang zu htheren
Schultypen ist nur aufgrund stren-
ger  Aufnahmepriifungen mdglich.

Trotzdem kann das Erziehungswesen,.

nsgesamt gesehen, gegenwdrtig we-
der in bezug auf Quantitat noch in
bezug auf Qualitit den Modernisie-
rungsanspriichen geniigen. Bevor auf
die wichtigsten Probleme der ein-
zelnen Schultypen eingegangen
wird, soll ein kurzer Blick auf
die Verwaltungsstruktur im Bil-
dungswesen geworfen werden.
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6.1. Verwaltungsstruktur im
Erziehungswesen
Das Erziehungsministerium ist das
zentrale Planungs-, Koordinie-
rungs- und Kontrollorgan fiir das

Bildungswesen. Es erlaBt die bil-
dungspolitischen und padagogischen
Grundsdtze und Richtlinien und
koordiniert bildungspolitische
Fragen mit anderen Fachministerien
sowie mit den Erziehungsbehtrden
auf Provinzebene. Zudem fungiert
das Ministerium als Trédger zahl-
reicher Hochschuleinrichtungen und
Schwerpunktschulen.

Die Erziehungsbehorden auf Pro-
vinz-ebene sind fiir die Durchfiih-
rung der von der Zentrale ausgege-
benen bildungspolitischen Richtli-
nien und Bestimmungen sowie fiir
die Planung und Finanzierung der
regionalen Bildungspolitik verant-
wortlich. AuBerdem sind sie fiir
die  Hochschuleinrichtungen der
Provinz und fiir die Organisation
der Erwachsenenbildung wie auch

der Funk- und Fernsehhochschule
der Provinz zustandig. AuBer den
Hochschulen gibt es auch auf Pri-
mar- und Sekundarstufe Schulen,

die den Provinzen direkt unter-
stellt sind, namentlich Schwer-
punktschulen und Fachmittelschu-
len. Einige Aufgaben kann die Pro-
vinzbehorde an die Erziehungsbe-
horden auf Bezirksebene (qu) dele-
gieren, insbesondere im Bereich
der Fachhoch- und Fachmittelschu-
len.

Die Erziehungsbehtrden auf Kreis-
ebene (xian) verwalten die reguli-
ren Grund-und Mittelschulen, die
Padagogischen Mittelschulen, die
dem Kreis unterstellten Schwer-
punktschulen und Einrichtungen der
Erwachsenenbildung. Auf der unter-
sten Verwaltungsebene der Kommunen
(xiang) sind die Erziehungsbiiros
fiir die ortlich betriebenen Grund-
schulen, fir Tlandwirtschaftliche
und teilweise auch fiir berufliche
Schulen sowie fiir ortliche Alpha-
betisierungsprogramme fiir Erwach-
sene zustandig.

6.2. Das Schulsystem

Grundschule:

Die Grundschuldauer betrdgt norma-
lerweise 6 Jahre, vielfach aber
nur 5 Jahre oder weniger. Nach of-
fiziellen Angaben besuchen gegen-
wartig im nationalen Durchschnitt
94 Prozent aller Kinder im Schul-

alter die Schule. Diese hohe Rate
bedeutet jedoch nicht, daB die
allgemeine Schulpflicht verwirk-

licht ware. Auf dem Lande schicken
viele Eltern ihre Kinder nur spo-
radisch zur Schule, weil sie es
aus wirtschaftlichen Griinden fiir
sinnvoller erachten, wenn die Kin-
der 1in der Landwirtschaft helfen.
Weitere Griinde fiir die Schwierig-
keiten bei der Einfilihrung der
Schulpflicht sind der Lehrermangel
und die unzureichende finanzielle
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Ausstattung zahlloser Tlandlicher
Gemeinden, zumal in unterentwik-
kelten Gebieten. Durch eine ent-

sprechende Gesetzgebung will der
Staat die allgemeine Schulpflicht
landesweit bis 1990 durchsetzen.

Sekundarschulen:

Die Sekundarschulen gliedern sich
in allgemeinbildende Mittelschu-
len, die in eine je drei-, manch-
mal auch nur zweijdhrige Unter-
und Oberstufe unterteilt sind,
Fachmittelschulen, zu denen tech-
nische und padagogische Mittel-
schulen zdhlen, sowie die an-
spruchsloseren  beruflichen und
landwirtschaftlichen Mittelschu-
len. Der liberwiegende Teil aller
Sekundarschiiler besucht eine all-
gemeinbildende Mittelschule: 1983
besuchten von knapp 47 Mio. Sekun-
darschiilern nur etwa 2,9 Mio. eine
berufsqualifizierende oder -vorbe-
reitende Schule. Hinzu kommt, daB
nur eine kleine Minderzahl von Ab-
solventen der oberen Mittelschule
die Zulassung zum Hochschulstudium
erlangt. Daraus ergibt sich, daB
jahrlich  Millionen von Mittel-
schul-abgangern ohne berufliche
Vorbildung auf den Arbeitsmarkt
drangen. Aus diesem Grunde ist
seit 1979 eine Reform der Sekun-
darschule eingeleitet worden, in
deren Rahmen allgemeinbildende Se-
kundarschulen ganz oder teilweise
in berufsbildende Schulen umgewan-
delt werden. AuBerdem sollen die
Fachmittelschulen und die Berufs-
schulen ausgebaut werden, um den
dringenden Bedarf der Wirtschaft
an Fachkrdften der mittleren Ebene
decken zu helfen.

Hochschulen:

Tn China studierten 1984 1,2 Mio.
Studenten an iiber 800 Hochschulen
und Universitdaten. (Zum Vergleich:
Die Bundesrepublik Deutschland mit
nur rd. 60 Mio. Einwohnern hatte
1984/85 die gleiche Zahl an Stu-
denten zu verzeichnen.) Die Zahl
der Neuzulassungen zu den Hoch-
schulen betrug 1984 430.000. Im
Jahre 1977 wurden die in der Kul-
turrevolution abgeschafften Hoch-
schuleingangspriifungen wieder ein-
gefiihrt. Zugelassen werden prak-
tisch nur noch Absolventen regula-
rer Mittelschulen. Die Priifungen
werden national einheitlich jedes
Jahr im Juli durchgefiihrt. Seit
1978 konnen sich besonders erfolg-
reiche Studenten nach AbschluB ih-
res Grundstudiums fiir ein Postgra-
duiertenstudium bewerben, das ih-
nen die Moglichkeit bietet, den
Magister oder Doktorgrad zu erwer-
ben. Um den im Rahmen der Moderni-
sierungspolitik standig steigenden
Bedarf an qualifizierten Fachleu-
ten befriedigen zu konnen, wird
der Hochschulsektor verstarkt aus-

gebaut. Daneben wird dem Ausbau
von Fachhochschulen sowie von
Rundfunk-, Fernseh-, Fern- und
Abendhochschulen  besondere Auf-




