{(NSTRUMENTE ZUR FORDERUNG DER AGRARVERMARKTUNG

Zdem die Methodik zur Analyse der Vermarktungssituation und zur
tung von MaBnahmen aus den Problemen und Zielen dargestellt
. werden in diesem Kapitel Instrumente zur Férderung der Agrar-—
arktung Im einzelnen wvorgestellt. Die Darstellung orientiert sich
der Unterteilung der am VermarktungsprozeB beteiligten Interessen-

en {— Kap. I, 3.2) in

‘dwirtschaftliche Erzeuger
dndeltreibende
sndelunterstitzende und

ridellenkende.

lir die jeweilige Interessengruppe relevanten [nstrumente werden
¢ils dem entsprechenden Bereich des Vermarktungs-Mix (- Kap. I,

geordnet, das sich unterteilt in:

hysische Distribution
ontrahierung
smmunikation sowie

rodukt- und Sortimentsgestaltung.

g.e allgemeine Anmerkungen, die fir alle Abschnitte des Kapitels
gelten, seilen noch vorweggeschickt, Der Einsatz der [Instrumente zur
ér‘ung der Agrarvermarktung mufB situationskonform erfolgen, Wei-
hin ist, da auch der Markt Bestandteil eines Systems ist, ein be-
deres Augenmerk auf (markt-)systemkonforme instrumente zu rich-
bever dirigistische MaBnahmen in Betracht gezogen werden. Regle-
tierende Eingriffe in die Marktparameter, insbesondere in die Para-
r Preis und Menge, fiUhren in der Regel zu Brichen Im System,
i Folgen schwer absehbar sind und daher hdufig neue Eingriffe

ecforderlich machen.
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Fragt man, wo MaBnahmen konkret angesetzt werden kdnnen, um' &ig Landwirtschaftliche Erzeuger

Absatzkanal fir Agrarprodukte aufzubauen, zu unterstltzen wung

verbessern, so bieten sich grundsitziich zwel Strategien an. Die Pij kieink8uerlichen Produzenten sind die wesentli‘che Zielgruppe der

Strateaie versucht, am "Eingang" des Absatrzkanals beginnend, Uber: wicklungsférderung im Agrarsektor. Wenn MaBnahmen im Bereich

le Stufen ein bestimmtes Produkt bis zum Endverbraucher durchzudg el Kleinbauern geplant werden, so sollte man sich dardber im kla-

"ken. Die Pull-Strategie setzt dagegen am Ausgang des Absatzkan sein, daf deren Durchflhrung in eipem in vieler Hinsicht "leeren

m" stattfinden wird:

an, in der Annahme, dafl sich auf den vorgelagerten Stufen alles’y

setber regelt, wenn der Endverbrauchermarkt nur richtig funktionieapi die Aufnabmefdhigkeit der &rilichen Mé&rkte flir ein ausgedehntes

der erweitertes Angebot, also fir Innovationen, ist hegrenzt. Dies

Zur Verdeutlichung sei foigendes Beispiel gegeben. Ein Projekt wid
° 9 P 9ed ! d gilt insbesondere bei neu eingefliihrten Produktien

sich der Einfiihrung der Kartoffel als alternativem Grundnahrun
9 asm ie Infrastruktur der Transport- und Kommunikationswege ist unge-
gend ausgebaut, mégliche Reaktionen auf verédnderte Marktsitua-

tel. Im Rahmen der Push-Sirategie wlrde zundchst Kartoffelsaatgut &
jonen laufen daher mit Verzdgerung ab

zeugt und vermehrt. Dieses wird auf den Markt gebracht und die Py

‘die wirtschaftliche Infrastruktur ist ebenfalls sehr schwach. Kredite
“werden nicht angeboten, interessante Anlagemiglichkeiten fiir Geld
‘'sind nicht vorhanden, das Angebot an Investitionsgilitern, Betriebs-
‘mitteln und Konsumwaren ist begrenzt

duktion veon Speisekartoffeln propagiert und geférdert. In einem nic
sten Schritt wird der Einzelhandel fir die Kartoffel gewonnen i

schlieflich auch der Verbraucher Uberzeugt. Blickt man zuriick in.

“die Entscheidungssiruktur der Kleinbauern ist sowohl durch man-
i“gelnde Ausbildung und Kenntnisse Uber die Marktvorginge als auch
“durch die kaum vorhandenen M8glichkeliten zur sinnvollen Verwen-
‘dung der (Mehr-)Erlése geprigi.

Geschichte, so #hnelt diese Strategie derjenigen, wie die Kartoffel:
Deutschiand eingefllhrt wurde, wenn auch die eingesetzten Mittel (da
mals staatlicher Druck und polizeiliche Uberwachung, bei diesem B

spiel Preisgestaltung und Werbung) unterschiedlich sind. Eine Pu

Strategie wiirde dagegen beim Verbraucher ansetzen und beispielsweiée 'g léndliche Struktur ist also meist zu schwach entwickelt, um star-

zundchst Kartoffeln importieren, subventionieren und billig anbieten gegenseitige Einfiuinahmen zu verkraften oder daraus gar neue

bis sich eine bestimmte Nachfrage verfestigt hat, die Erzeuger sich agféhige Strukturen zu bilden. Wie die Beobachtung des Wirtschafts-

interessieren beginnen und der Absatzkanal sich langsam in die erit achstums der sogenannten Schwellenldnder zeigt, erfordert die tdndii-

gegengesetzte Richtung, d.h. in Richtung der Produzenten (—s Schau e Entwicklung nicht nur Produktionssteigerungen bei den Bauern und

bild 5) ausbaut, “sicheren Absatz flr Thre Produkte, sondern auch Méglichkeiten, die ge-

wonnene Kaufkraft an anderer Stelle nachfragewirksam einsetzen zu

Es ltassen sich kelne generell glltigen Aussagen zu Risiken und Ko Kgnnen.

sten dieser beiden Strategien machen, zumal die Erfahrungen mit ih

nen in Entwicklungslindern recht begremzt sind. Tendenziell kann ma Die erste Entscheidung zur Durchflhrung von Projektaktivitdten beruht

jedoch sagen, daB das Entscheidungsfeid fiir Pull-Strategien ibersicht auf Basis der vorbereitenden, umfassenden Situationsanalyse - auf

licher und ihre Umsetzung zu Beginn einfacher ist, wihrend Pusk '_'en Méglichkeiten der Vermarktungsfiorderung, die von zwei Extremen

Strategien gleich zu Anfang umfangreichere MaBnahmen im Erzeugerbe= begrenzt wird:

reich erfordern. Vorhandene Elemente und Strukturen weitgehend selbstidndig agieren

zu lassen und nuer punktuell zu unterstlitzen, so daB die Zielgrup-
pe Uber Sekunddreffekte erreicht wird
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2. Aufbau eines Absatzsystems flUr die Zielgruppe, die somit alle Physische Distribution

wendigen MaBnahmen der Vermarktung in eigener Regie durch
ren kann.
Transport ist wohl eines der gré&fiten Probleme im ldndlichen Ver-

. R . . ungswesen. Drei Aspekte sind hier von Bedeutung:
Wesentliche Kriterien zur Auswahl des Fdrderungsprogrammes sgo marktung P ¢

dessen "Konformitdt" und das AusmaB der zu erwartenden Konfrontsti Transportweg

sein. Konformitdt wird gemessen am Grad der Ubereinstimmung des F Transportmenge und

derungsprogrammes mit der Wirtschaftspolitik, die wiederum vonigs Transportmittel.

Staatsideologie und dem Regierungsstil abhingt. Das Ziel der Fip wischen dem Transport vom Feid oder Betrieb zur Sammelstelle oder

run der Klei i i A ;
g r einbauvern als einer der sozial schwichsten Gruppen tm Marki urd dem Streckentransport vom Markt zum Verbraucherzen-

woh . . , . . .
ohl nie ohne Konfrontation zu erreichen, wobei der Widerstand srum bestehen charakteristische Unterschiede. In den diinn besiedelten

den unterschiedlichsten Richtungen und Gruppen kommen kann. Je Y dlichen Gebieten ist der Transportweg zum Erzeuger zu beschwerlich

fassender und "i i " oej o} i i
n innovativer" ein Fédrderungsprogramm ist, desto wich hd dessen Angebotsmenge zu gering, als daff der Handler unter Be-

ger sind Wahil, Aufbau und Organisation der Trdgerinstitution, . 4 cksichtigung des Risikos sein Fahrzeug auf einer Sammeitour sinn-

sicherung der Programme bei- formalen Autoritdten sowle Abstimmun 5“ auslasten kann. Andererseits kdnnen fur den Erzeuger Angebots-

Diskussion und Werbung bei Inhabern informeller Marktpositionen, menge und Transperiweg wiederum zu gre sein, um sie mit eigener

grperkraft zu bewdltigen. Als individuelles, problemloses und relativ

Die jeweilige Wahl des konkreten Instrumentariums sollte sich am P illiges Transportmittel fiir Personen und Lasten scheint das Fahrrad

stulat der AngepaBtheit orientieren. im wesentlichen ist davon ¢ u wenig beachtet. Beim ausschliefilichen Transport einer Person ver-

Technologiestufe der einzusetzenden Hilfsmitte!l betroffen, etwa beim doppelt sich die Geschwindigkeit bzw. die Reichwelie in einer gegebe-

Transport, der Kommunikation und der Verarbeitung. AngepaBtheit mj nen Zeit. Beim Lastentransport verdeppelt bis verdreifacht sich die

aber auch ein Entscheidungskriterium fir die Wahl der Organisatiog apazitdt pro Person bei gleichbleibender Zeit.

der Vermarktungsabldufe, fur die Bestimmung und Gestaltung der Str:

tegien sein: die MaBinahmen missen fir die Kleinbauern durchschauba :Am folgenden Rechenbeispiel |dRt sich dies noch weiter verdeutlichen,

sein und nach einer gewissen Ubergangsphase auch von ihnen selbst Mimmt man eine Stunde Wegezeit, so hat ein FuBlgdnger einen Radius

getragen werden kdnnen. von etwa 6 km, ein Radfahrer von vorsichtig geschitzt 12 km. Zu ei-

em zentralen Punki (z.B. einem l&ndlichen Markt) kénnen in dieser

ie Arbeitsunterlage — E1 umfaft in Form einer Prifliste moglec_ eit FuBgidnger aus einem Umkreis von rund 110 km® kommen, Radfahrer

MaBrnahmen im Erzeugerbereich, die allerdings keinen Anspruch a agegen aus bis zu 450 - km®, bei gleicher Bevbdlkerungsdichte alsc

Vollstandi i ; 3 : s )
olistdndigkeit haben, sondern nur eine Orientierungshilfe geben solZ theoretisch  viermal so viel Personen. Die Stundentransportkapazitét

len.
eines FuBgingers kann mit 15 —~ 20 kg angenommen werden, mit dem
Fahrrad erhtht sie sich auf einen Zentner. Rein rechnerisch besteht
somit die Moglichkeit, das Marktangebot duirch den gréferen Einzugs-

bereich und die hdhere Kapazitdt um das Zehnfaché zu steigern.

168 169




Bei den gegebenen Entfernungen, der zur Verfligung stehenden Zeit 6 Gerade organisatorische Hilfen bel der Durchleuchtung des Trans—

&n .
und der Anbahnung von Kontakten kdnnen sehr wichtig

ortmarktes
So ist z.B. der Warenstrom aus der Richtung von H&fen oder Ei-

wie den anfallenden Transportmengen der Kleinbauern scheint di
Fahrrad ein ideales Hilfsmittel zu sein, sofern die iandschaftliche“ éin-
Gegebenheiten seine Nutzung ohne groBe Anstrengung zulassen. Hie anbahnknoienpunkten meist gréBer als in umgekehrter Richtung, wo-
bei ist an Lastfahrridder mit zwei REdern hinten oder einem Metallkg, ; 'Qr-ch sich vorhandene Leerkapazitdten billig mieten lassen.
vorn ("Bicker-Fahrrad"} zu denken, die u.U. mit Kredithilfe er'schwih. :
lich sind, die Kommunlkationsmdglichkeiten erhshen und Anstb‘l%ef or dem Kauf eines LKW sind unbedingt die Folgelasten wie laufende
die heimische Industrie und das Brtliche Handwerk geben ksnnen. osten, Reparaturen oder deren Ausflihrung, Beschaffungsmoglichkeiten
.gn Ersatzteilen oder Ausiastung des Fahrzeugs genau zu untersuchen.

Gut an die ldndliche Situation angepafit sind auch Karren mit tier s kann nur betont werden, dafl die Kaufentscheidung zugunsten eines

scher Zugkraft, die von einzelnen Personen oder von einer Gruppe ge.' ‘LKW fur eine Gruppe oder Vereinigung nur mit duBerster Vorsicht ge-

halten werden. Ein Zugtier mit Karren ist als gutes Startkapital ap: 411t werden sollte. Indirekt kann die Transporisituation der Klein-
zusehen, das gezielt eingesetzt werden kann, um einen Lohnunterneh ‘bauern ebenfalls verbessert werden, indem ein Fahrer oder Transpor-
mer im ldndlichen Transportwesen zu schaffen. Ein Projekt kann hisep ' teur bei der Anschaffung oder Erweiterung von Transportkapazitdten
bei auf zweierlei Weise Hilfestellung geben. Zum einen solite ein sol: Unterstiitzt und vertraglich zur vorzugsweisen Bedienung der Zielgrup-
cher Transporieur bei Transportaufgaben, die das Projekt zu bé e verpflichtet wird,
wdltigen hat, berlicksichtigt werden. Zum anderen kann das Projek
Hilfen geben in Form wvon Wirtschaftlichkeitsberechnungen, Tarifberec elche FérderungsmaBnahme am ehesten das Transporiproblem der Klein-
nungen und schiieBlich auch bei der Kreditbeschaffung elngreifen ‘pavern |ost, hidngt in jedem Fall auch von der Wirtschaftiichkeit des
Wichtig ist, daB bei der Anschaffung eines solchen Gespanns die Fol :.eingesetzten Transportmittels ab. Der Berlicksichtigung der Transferko-
gelasten ausgelotet werden: beispielsweise Gewbhnung und Ausbildung: sten kommt daher beim Einsatz neuer Transportmethoden besondere Be-
der Bauern im Umgang mit Tieren, Krankheitsrisiko oder Futter‘versor: ‘deutung zu. Der Vergleich eines Pick-up mit einem GroBraumlastwagen
gung. Spezielle Hinweise zur Frage angepaBter Transportmittel kann ‘zelgt, daB mit zunehmender Grife des Fahrzeuges sowohl die Fixkosten
die Abteilung GATE der GTZ geben. ‘als auch die variablen Kosten pro km stelgen. In Relation zur wach-
senden .Kapazitdt ist aber ein Sinken der Transferkosten zu ver—
Zum Transport Uber groBere Entfernungen ist ein Lastwagen unumging zeichnen (— Schaubild 8). Mit anderen Worten, ein Grofiraumlastwagen
lich. Allerdings ist dieser nur lohnend, wenn sich mehrere Klejino: ist wirtschaftiich fiir den Transport zwischen einigen Landesteilen,
bauern zusammenschliefen, um eine entsprechende Transportmenge zu’ aber nicht fiur den "Stop and Go-Verkehr", wie er z.B. charakteri-
erhalten. Wenn landwirtschaftliche Erzeugnisse wvon Erzeugergruppen stisch fiir Sammelstrecken ist. Ein ausflhriiches Beispiel fir die Kal-
in eigener Regie an weit entfernte Abnehmer verkauft werden soilen,-.. “ulation von Transferkosten wird in Arbeitsunterlage — E2 behandelt.
stellt sich die Entscheidung Uber Kauf oder Mietung eines LKW. Bej der
Mietung kann ein Projekt fiir die Gruppen Kontakte zum Tr*anspor‘teur':
anbahnen, um glinstige Tarife auszuhandeln. Es kann weiterhin Muster—:

kontrakte ausarbeiten oder den Transport mehrerer Gruppen koordinie=
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Schaubild B: at. Mit Hilfe einer angemessenen bzw. verbesserten Lagerung kdnnen

nysische Verluste wverringert und die Erlgse durch Ausnutzung héhe-

Transferkosten unterschiedlicher Transportmittel fer Preise auBerhalb der Saison gesteigert werden,

rundsétziich ergibt sich bei der Wahl der Instrumente die gleiche

'Problematik wie beim Transport: die Lagerung muB technolegisch und

Pick-up

irtschaftiich den kleinbdueriichen Bedingungen angepalt sein. Hier
erscheint eine dezentrale, erzeugernahe Lagerung in Einfachtechnologie
GroBraum!astwagen

‘als geeignetste itdsung, wobei die Wahl der Lagertechnik preduktspezi-

fisch unter Berlcksichtigung der jeweiligen Klimate erfolgen muR.

Daneben entscheidet lber die EinfUhrung einer Lagerungsmethode na-

A ‘turlich deren Wirtschaftlichkeit. Nur wenn sich flr den Bauern die
Lagerhaltung auch lohnt, d.h. die Erlése die Kosten Ubersteigen, wird
o Entfernung zum Markt er sich Uberzeugen lassen, die neue Lagertechnik einzufihren. Am Bei-

spiel der Lagerhaltung von Kartoffeln in Kenia zeigt die Arbeitsunter—
lage — E3, welche Methode unter Erlés- und Kostengesichtspunkten
am vorteilhaftesten ist. Motwendige Anfangsinvestitionen in verbesserte
Lagerungstechnologlen sollten ebenso wie Liguiditdtsliicken durch den
Noch ein Wort zum zumeist schlechten Zustand des ldndlichen Strafieds verzbgerten Verkauf der Ware mit RHilfe enisprechender Kreditmiéglich-
urnd Wegenetzes, Selten wird bei Uberlegungen zur Behebung diesed keiten finanziert werden.
Problems die Empfehlung ausgelassen, Selbsthilfegruppen sollten in ge:
meinsamer Arbelt die Pisten und Wege ausbessern und Enstandhaiteﬁ Neben den technischen und wirtschaftlichen Aspekten steht bei der La-
oder kleine Briicken bauen, um den Zugang ins Hinterland zu erleichs gerhaltung immer auch die Frage nach der Kontrolle iber das Eigen-
tern. Sicherlich ist dieses Zie! erstrebenswert, aber mit den geringen tum im Hintergrund. So scllte bei der gemeinsamen Einrichtung von
technischen, finanziellen und personellen Mitteln, Uber die die Selbst—f "off-farm-Lagern" durch Selbsthiifegruppen zumindest in der Anfangs—
hilfegruppen verfigen, lassen sich keine groBen MaBnahmen durchfiihc rhase die individuelle Lagerhaltung der einzelnen kleinbiuerlichen

ren. Bewdhrt haben sich Arbeitsgruppen zur StraBieninstandhaltung Gruppierungen, die sie selber wverwalten k#nnen, den Vorzug gegen-
dort, wo regelmdfig die grdfieren Arbeiten wvon entsprechend ausgeriiz Uber einer zusammengefaBiten und nicht mehr trennbaren Lagerung des
steten  Straflenbautrupps erledigt und dann kleinere Ausbesserungen - gesamten Angebotes erhalten. Auch ein gréBeres Lager muB daher

durch &rtliche Gruppen Ubernommen werden. “nicht unbedingt bedeuten, daB die Waren der einzeinen Gruppen nicht

i von einander getrennt aufhewahrt und von den EigentlUmern direkt po-
Neben der Transportfrage ist es die Lagerung wvon Agrarprodukten, die tentiellen Kidufern angeboter_l werden kdnnen. -

entscheldenden EinfluB auf die Vermarktungsmdglichkeiten der Erzeuger
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Die Grindung und Férderung |&andlicher Marktzentren ist eine weite Interesse der Abnehmer wird sich auf sclche Produkte konzentrieren,

Modglichkeit zur Verbesserung der physischen Distribution. Landmirkis ie besonderen Qualitdtsanforderungen genligen missen und/oder aus

dienen sowohl dem Direktverkauf vom Erzeuger zum Verbraucher a er Sicht der Produktionssteigerung problematisch sind. Daraus ieitet

auch als Sammelpunkt fiir den weiteren intra- und interregionalen ich direkt die potentielle Rolle eines Projekttrigers ab, der intensive

Handel., Unter einem l&ndlichen Marktzentrum ist nicht unbedingt eifn ufgaben der Koordinierung und Beratung zu erfiillen hitte.

unter groflem Mittelaufwand zu errichtende Institution zu verstehe

vielmehr steht der funktionale Aspekt im Vordergrund, ndmlich Ange: Diese Funktionen treten bei Vertridgen von Selbsthilfegruppen und de-

bot und Nachfrage zusammenzubringen. Die Ausstattung spielt zundchs ren Vereinigungen mit einem Abnehmer noch stdrker in den Vorder—

eine geringere Rolle. Falls nur kleinere BaumaBnahmen vorzunehmep rund. Der Verhandlungspartner wird allerdings gréeren Mengen ge—

sind, kann hierzu auf &rtliche Kr3fte und Materialen zuriickgegriffen enliber hihere Préferenzen haben als einem zerstiickelten Angebot.

werden. Haufig wird es genllgen, bei der Materialbeschaffung behil _'Um etwaigen Streitigkeiten aus dem Weg zu gehen, dle daraus entstehen

lich zu sein und die AusfUhrung der Eigeninitiative der Bauern zi kénnen, daR beim Abnehmer Beanstandungen auftreten und die schiimm-

liberlassen. stenfalls dazu flhren kénnen, einen potentiellen Absatzkanal zuzu-

‘schiliten, kdnnen FUr die Ubergangszeit im Rahmen eines Projekies un=

Marktzentren soliten nicht nur im engen Rabhmen des Austausches vor lerstitzende Aktivitdien durchgefiihet werden, bis sich Produktions—

Giitern und Geld gesehen werden. Sie eignen sich auch fiir Kreditei technik und QOrganisation eingespielt haben.

richtungen, Beratungsveranstaltungen, der Marktinformation oder dem

Austausch von ldeen. Die Bedeutung eines Marktzentrums und selne Ind [n jedem Falle sollte, entweder iber eine Diversifizierung der Produk—

tegration in die ldndliche Struktur. wird dann gesteigert, wenn -al ioh oder die Belieferung mehrerer Vertragspartner, eine zu enge Bin—

diese Aspekte bei der Planung eines Marktzentrums bericksichtigt we dung an einen Abnehmer vermieden werden. Das Problem der Vertrige

den (— Kap. IV, 3.1). L&ndliche Mirkte sind somit wesentiiches EI iiegt darin, daB flr den Kleinbauern oder seine Vereinigung der Kon-

ment der Absatzsicherung sowie des Zugangs zu Ressourcen und Diens traktpartner der michtigere bleiben wird. Durch seine Spezialisierung

lelstungen fir klelnbiuerfiche -Produzenten. wird der Kleinbauer noch anfi!liger gegen mégliche Pressionen. Lang-

“zeitvertrage, die aus dem Gesichtspunkt der Absatzsicherung heraus
wiinschenswert erscheinen, sind Marktinderungen gegenilber relativ

1.2 Kontrahierungs-Mix unflexibel und erfordern glinstigenfalls einvernehmliche Anderungen,

widrigenfalls gerichtliche Auseinandersetzungen. Kurzfristige Vertrige

Dieser Bereich umfaBt die Bedingungen, zu denen die Erzeuger [hre erhdhen das Druckpotential gegeniiber dem Erzeuger. Gute Erfahrungen

Produkte auf den Markt bringen. Den Bauern bieten Preis- und Abna sind mit Schlichtungsgremien gemacht warden, die allerdings ein hohes

megarantien fir ihre Erzeugnisse eine sichere Grundlage fur Produk _MaB an Integritdt voraussetzen.

tionsentscheidungen, Wihrend preispolitische Maflnahmen auf der ha

delienkenden Ebene vorgenommen werden, bilden hier Absatzvertrige Die Fallbeispiele in Arbeitsunterlage — E4 zeigen, daB fiir den Erfoly

zwischen Bauern und Handei bzw. Industrie eine M8glichkeit flr den. ‘von Absatzvertridgen zwischen Erzeugern und Abnehmern eine Reihe von

landwirtschaftlichen Erzeuger, sichere Konditionen zu erreichen. Dasi Voraussetzungen auf beiden Seiten gegeben sein missen. Der Absatz
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auf Kontraktbasis schliug dort fehl, wo Produktionshedingungen nie

Ein neuer bzw. zusdtzlicher H&ndler wird nur bereit sein zu kommen,

richtig eingeschétzt, Verhattensweisen der Kleinbauern nicht beacht wenn er das Angebot hinsichtlich Menge, Preisvorstellung und Qualit#t

und Preise gezahlt wurden, die im Vergleich zu Marktpreisen zu nig kennt. Eine weitere Voraussetzung ist, daB seine Transportkapazitdten

rig lagen. konomisch genutzt werden, d.h. dort, wec die Waren mehrerer Grup-
pen, die eine sinnvolle Erfassungstour ergeben, koordiniert und zu-
sammen angeboten werden. Bei den Verkaufsverhandlungen sollte zwar
1.3  Kommunikation ein Sprecher verantwortlich sein, die Gruppen oder Bauern kénnen

aber "Beobachter™ entsenden.

Hierbei geht es um Informations- und BeeinflussungsmaBnahmen, dj

durchgefiihrt werden, um die Vermarktungsmdglichkeiten des Erzeugép

zu erleichtern bzw. auszudehnen. Diese Mafnahmen kinnen sich nag 1.4 Produki- und Sortimentsgestaltung

innen richten und sind dann als interne Absatzvorbereitung zu be

zeichnen: Dieser Bereich beinhaltet die Fragen nach der Art, Form und Qualit&t

— die Formierung der Kleinbauern durch Abbau von Ressentiments der angebotenen landwirtschaftiichen Erzeugnisse und damit nach T&-
und Verdeutlichung der 5Stdrkung des einzelnen und der Grup

pe

- die Aufkldrung Uber rechtliche Fragen, Markivorgénge usw.

tigkeiten wie sortieren, verpacken und verarbeiten, Obwchl die Ver-

Jarbeitung auf kleinbiduerlicher Ebene wohi nicht Uber elne erste Verar-
: © beitungsstufe hinausgehen wird, bleibt noch ein weites Betdtigungs-

- die Ausbildung der Betelligten im Gebrauch von MaBen, Gewichién "

sowie Standards, in Verarbeitungs- und Verpackungsprozeduren, i

der Abrechnung und Verwaltung, also im Management von Vermark:

tungsvorgédngen.

i feld, das sich erschlieflen [&3t, z.B. die Gewinnung ven Zucker aus
- Palmsafi, die Aufbereitung von Gewlrzpflanzen, einfache Milchverar-

beitung oder das Beizen von Tabak.

Nach auflen zielt die Informationspoiitik auf die Anbahnung von Kon.-_

: In jedem Fall fihrt Weiterverarbeitung zu einer hdheren Qualitdtsstu—
takten zu neuen Héndlern und Abnehmern und eventuellen Absatzhei:

. fe, die vom Kaufer in der Regel honeriert wird. In aller Regel senkt
fern wie Kommissiondren, Transporteuren oder Lagerhdusern, um zu

die Weiterverarbeitung auch das Risike der Veriuste durch Lagern und
sdtzliche Nachfrage an das Angebot heranzufihren. Einmal angekniipfte

Aufbewahren und verringert den Verhandlungsdruck, wenn sie zu einer
Kontakte und Beziehungen sollten unterhalten und aufgefrischt werden

besseren Lagerungsfdhigkeit der Produkte fihrt. Ein groBer Vorteil
Es erscheint unabdingbar, auch im Rahmen der Informationspolitik a#

: ist weiterhin darin zu sehen, daf Verarbeitung auflerlandwirtschaftli-
angepafte Technologie zu denken und nicht technische Hilfsmittel ein

che Beschéaftigung und Einkommen schafft, die die tendenzielle Unter-
zusetzen, die spéter von den Gruppen nicht oder nur unter erhebliz

. besch&ftigung im l&ndlichen Raum saiscnal ausgleicht bzw. fir lLand-
chem Aufwand unterhalten werden konnen, wie Telex oder Sprechfun

lose Arbelts— und Einkommensmiglichkeiten bedeutet.
Vielmehr sind Kommunikationsstrukiuren aufzubauen, die tragféhig ’

bleiben, wie die Nachrichtenvermittlung durch Busch-Taxis oder Hin%

3 Ahnliche Effekte kann die Verbesserung der Verpackung haben: sie
weise an den StraBen oder Pisten. Diese Art der Kemmunikation sollté

E schafft Arbeit und Einkommen, wenn sie mit verflgbaren Mitteln wvor
ais wesentliche Voraussetzung angesehen werden, die Konkurrenz de_r*-

Ort erstelit wird, Dariiber hinaus erh8ht sie die Qualitdt der Ware
am Ort auftretenden H&ndler zu erhdhen und wenig rationelle Zwischen
stufen auszuschalten. :
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beim Empfinger, erleichtert den Transport und senkt das Verlusiris

ko.

Die Bereitschaft der Abnehmer einen h&heren Preis zu zahlen ist immer:

dann gegeben, wenn sie sich der Qualitdt der Ware sicher sind. Das

Sortieren der Waren z.B. nach GriBe, Form, Reifegrad, Aroma oder’

Faserbeschaffenheit férdert somit die Einkommensmdglichkeiten der Pr'o_;.

duzenten.

Fiur den einzelnen Kleinbauern mit seinem geringen Angebot sind diese

Tatigkeiten jedoch nur begrenzt lochnend, bezieht man den Arbeitsauf:

wand in die Uberlegungen ein. Veoriellhaft sieht es dagegen aus, wenn

sich mehrere Erzeuger zusammenschlielen und gemeinsam ihr Angebo

gestalten. Bei der Ernte und beim Dreschen sind Gruppenaktivitidten:

bereits z.T. sehr differenziert entwickelt. Diese Zusammenarbeit |4R
sich auf das Sortieren und andere Bereiche ausdehnen. Durch einfache

technische Hilfsmittel kann man die Kooperation erleichtern und verti

fen und damit zu einem stdrkeren Gruppenzusammenhalt beitragen, der

auch die Marktstellung verbessert. Belm Einsatz héher‘entwickelte:
Techniken, wie maschinelles Dreschen, Mahlen oder Trocknen, sind
auch die Mdglichkeiten zu berlcksichtigen, ob und zu welchen Bedin
gungen die Aggregate auflerhaib der Gruppe gegen entsprechendes En
gelt, z.B. durch Lohndrusch oder Maschinenvermigtung eingesetzt wer:

den kdnnren. Bei der Anschaffung von Ausrlstungsgegenstidnden ist var:

ab innerhalb der Gruppe zu regeln, wem diese gehiiren, wer sie ver:

antwortlich bedient und wartet und wer sie benutzen darf,

1.5 Erzeugervereinigungen

Die Bedeutung von Erzeugerzusammenschllissen ist schon im Rahmen der

einzelnen Instrumente angeklungen. [hre Notwendigkeit erkl&rt sic
aber auch aus einem strategischen Grund, so daB in Abweichung vor
der Unterteilung des Vermarktungs-Mix Erzeugervereinigungen hie

noch in einem gesonderien Abschnitt behandelt werden.
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Die groBen Warenstrome landwirtschaftlicher Produktion veriaufen van
den ldndlichen Erzeugergebieten zu den stadtischen Verbrauchszentren.
Der landliche Austausch und Warenverkehr hat bisher zu wenig Beach-
tung und Bemilhungen auf sich gezogen, obwohl er aber die Marki—
orientierung der Bauern fordern und die ldndlichen Markte st&rken
wlirde. Sicherlich sind die Schwierigkeiten gréflier, !ldndiiches Angebot
und ladndliche Nachfrage zu integrieren als landliches Angebot und
stddtische Nachfrage. Wenn aber die Zielsetzung elne gréBere Markt—
orientierung der Kleinbauern ist, dann missen hierzu auch AnstSBe
gegeben werden, die zu mehr Arbeitstellung, Spezialisierung und
Markttffnung fihren. Solche AnstdBe lassen sich zwischen den Selhst-
hilfegruppen eher umsetzen als auf der individuellen Ebene der Klejn-

bauern.

Der Kieinbauer kann keine eigene Vermarktungserganisation einrich-
ten. Das heifit aber nicht, daB er nicht Priferenzen der Nachfrager
auf sich ziehen kann, die ihm dann vergleichsweise glinstigere Kondi-
tionen zugestehen. Dariliber hinaus zeigen einige, wenn auch seltene
Beisplele {— Arbeitsunterlage ES5), daB auch der ecinzelne Kleinbauer
durchaus erfolgreich auf dem Markt aktiv werden kann. Als exogene
Voraussetzungen lassen sich hierzu anfiihren:
- der Betrieb liegt in einem Gebiet, das die Marktbelieferung zu 'ver-
ninftigen" Transportkesten eriaubt .

- sein Angebotsumfang ist grof genug, um wirtschaftliche Transport-
partien zusammenzustellen

- sein Produktionssysiem |46t geniigend Zeit fur die Vermarktungsakti—

vitdten,

Die endogenen Voraussetzungen sind in vielen Fillen aber noch wichti~

‘ger als die exogenen, denn die erforderlichen Betriebsleiterfdhigkeiten

‘wle Innovationsfreude, Risikobereitschaft, BDynamik, WVerhandlungsge-

schick und Ausbildungsstand fehlen h#ufig bzw. sind nur unzurei-

‘chend entwickelt.
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Wenn Kleinbauern sich in Zusammenschilissen formieren, so ireffen f(j Nachdem die Genossenschaften zur Formierung der Bauern nicht immer

diese grundsdtzlich auch Problembeschreibungen und L3sungsansitzg die in sie gesetzten Erwartungen erfilllten, ricken die Selbsthilfegrup-

zu, die fiur die einzelnen Kleinbauern gelten. Nach Meinung manchep pen in das tnteresse von Entwicklungsprojekten. Unter einer Selbsthil-

Experten ist allerdings der Einflufl unterschiedlicher GrdBenordnunge fegruppe sind Zusammenschllisse wvon Kleinbauern zu verstehen, die

auf die Wirtschaft!ichkeit ("economies of scale™) im Bereich der Vep

meist auf &rtlicher Ebene - chne grdBere formale Strukturen weitge—
marktung stdrker als im Bereich Produktion. Fiir den oder die Anbia hend durch gewachsene soziale Beziehungen fTunktionieren. In diesem
ter HuBert sich eine Formierung in Gruppen in einer Verbesserung: sinne sind sie grundsé&dtzlich in allen Gesellschaftssystemen der Erde
der Marktstellung, fir den oder die Handeltreibenden Iin einer Sen angelegt. lhre konkrete Ausprdgung kann sehr unterschiedliche Formen
kung der Vermarktungskosten, annehmen, hier seien nur Arbeits-, Spar-, Kredit-, Vermarktungs- und
Risikoversicherungsgruppen erwdhnt,

{Imfang und Rechtsform wvon Zusammenschliissen sind ein h#ufig di
kutiertes Thema. Die bisherigen Erfabrungen mit Genossenschaftern: Wenn Selbsthilfegruppen bisher nicht in dem ihnen gebiihrenden Aus-
stimmen weniger glicklich als der Enthusiasmus, mit dem sie immer: maB in Projektansdtzen bericksichtigt werden, so liegt es wohl daran,
wieder aufgebaut werden. Abgesehen von den oft Uberzogenen Erwar daf die Vorgehensweise "won unten nach oben'" sich erst langsam in
tungen gibt es im wesentlichen zwei Griinde, daB sie im Vergleich zum. entwicklungspraogrammatischen Uberlegungen durchsetzt. Ein weiterer
Handel meist weniger effizient sind. Bleibt eine Genossenschaft klein: :Grund ist sicherlich auch die mangelnde Einsicht in und fehlendes
und Ubersichtlich, so sind "Gerechtigkeit und PDemokratie" im groBen Wissen Uber die jeweiligen Sczialstrukturen. Bereits bestehende Grup-
und ganzen gewahrt, doch es fehlt h&dufig an Mitteln, Fachwissen und: pierungen werden sich in den meisten F&llen auch flr neue oder er-
Dynamik. Wdchst eine Genossenschaft, so geht der Einfluf der einzel= weiterte Aufgabengebiete nutzen lassen - allerdings miissen sie hierzu
nen Mitglieder verloren. Das Management entwickelt eigene Ziele und identifiziert werden (— Handbuch '"Landwirtschaftliche Beratung"). Die
nutzt seine Filhrungsposition flr eigene Interessen aus oder [HBL Jeg<: Arbeitsunterlage - E6 liefert zundchst eine Prifliste zur ldentifizie-
liche Initiativen vermissen. H#ufig werden Genossenschaften dann auch: rung verhandener Organisationsfermen, Das anschliefende Beispiel
von Superstrukturen (Haupt- oder Zentralgenossenschaft, Genossen-= zeigt, dafl sich bei entsprechender Berlcksichtigung traditioneller For-
schaftsverband usw.) aufgesogen., Wo Effizienz und Konkurrenz des mierungen durchaus tragfdhige Seibsthilfegruppen entwickeln lassen.
Handels nicht direkt oder indirekt durch MaBnahmen zu steigern sind,"-
bleiben trotz dieser Probleme gemeinschaftliche Vermarktungsorgane der Wo nicht von wvornherein Gruppen existieren, bedarf es einer Grin-
Erzeuger ein unumgingliches Mittel zur Fidrderung der Kleinbauern,: dungsinitiative, die zur Entsiehung gemeinschaftiicher Organisationen
Allerdings scheint beim Aufbau erfolgreicher Genossenschaften mehr das Interesse zumindest eines Teiles der Kleinbauern voraussetzt., Dis-
Pragmatismus oder Reallismus angebracht., Die sozio-Skonomische und kussion wund Verdeutlichung der Problemstellungen und "Werbung' fir
sozio-kulturelle Homogenitdt eventueller Mitgiieder ist zu beriicksichti- das Projektziel kann dieses Interesse anregen und stidrken. In den
gen. Das Management mufl angemessen ausgebildet sein und erst Erfah- selteneren Fidllen werden sich FlAchendeckende Gruppierungen bilden
rungen sammeln, bevor es allein Verantworiung libernimmt. SchlieRlich : lassen, da selbst nach auBen homogen erscheinende Dorfer oder Sied-
ist es zundchst einfacher, gemeinsame Lagerung von Getreide zu be- lungseinheiten wvon sozialen, ethnischen, religitsen und familidren
treiben- und Transportkapazitdten besser zu nutzen als genossenschaft- Strukturen Uberfagert sind, deren Kontroversen einem spontanen Zu-
lichen Handel mit leicht verderblichen Produkten wie Obst und Gemiise

zZUu organisieren,
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sammenschluf im Wege stehen. Heterogene Betriebsstrukturen (Viehziig dort ansetzt, wo der Schuh driickt, n#mlich bei der durch Liquidi=-

ter - Pflanzenbauer) und unterschiedliche Rolien im Wir‘tSChaftslebén tétsprobleme hervorgerufenen Dauerverschuldung vieler Kleinbauern

{Grundbesitzer - PHchter oder Hindler — Bauer) begriinden &hnlick in allen Einzelaktivitdten wie Bau oder Verwaltung von den Betei-
R . ligten weitgehend selbst durchgefiibrt werden kann

Diskrepanzen. Die Interessen der nicht beteiligten oder kontr&ren Gru X

niedrigen Aufwand erfordert, etwa die Lieferung von Meflinstrumen-

pen kdnnen sich in Aktivitdten wie Einschichierung und Korruptj ten, z.B. einer Waage oder Kredit in Form von Geld oder Getreide und

manifestieren, vor denen die Zielgruppe geschiitzt werden muf. Eine den Zusammenhalt der Gruppe fir weitere Atkivitdten begriinden

vorbeugende Werbung auch diesen Gruppen gegeniiber sollte die Sic['; kann.

flir sie aus dem Projekl ergebenden positiven Folgerungen verdeutl

chen. bas zeitliche Vorgehen bei der Formierung wvon Bauern in Selbsthilfe-

igruppen und deren Kooperation konnte schrittweise zundchsi wie in

Fiir den Erzeuger ist die Lagerung des Epntegutes eine wichtige Aktii den Ziffern eins bis neun der — Ubersicht 13 erfclgen. Wenn nach

vitdt, um Verluste zu mindern und bessere Preise realisieren zu képo Formierung mehrerer Selbsthilfegruppen diese zur Zusammenarbeit in

nen. Die Einrichtung gréfierer Depots und Lager ist jedoch erst ange. “\ereinigungen veranlaBt werden sollen, kann dieser Vorgehensplan um

bracht, wenn sich die Beziehungen der Selbsthilfegruppen am Markt _'die Punkte zehn bis sechzehn erweitert werden.

verfestigt haben. Recht gut eignet sich zur Formierung einer Gruppe

die Einrichtung einer gemeinsamen MNahrungsmittelbank, Diese wird :Die Erfolgschancen der Kleingruppen, in der Vermarktung zu einer

einer Grife geplant, die von der Gruppe u.li. mit geringen Hiifelei " starken Gruppe zu werden, hidngen hauptsdchlich von folgenden Fakto-

stungen von auBen selbst gebaut und verwaltet werden kann. Die Mite ren ab:

glieder der Gruppe zahlen in MNaturalleistung in Thre Bank ein und eps Fihrerschaft
halten ein Entgelt zum Ublichen Marktpreis fir ihre abgelieferte Ern Homogenit&t
te. Spéter kbnnen sie bei der Bank Naturalkredite aufnehmen, die sia; Planung von unten und

nach der n&chsten Ernte ebenfalls in Naturalien wieder zuriickzahlen.: Unterstiitzung von auBen.

Dies widre ein erster Schritt fir den Bauern, um sich gegebenenfalls Eirne starke Flhrerschaft ist Voraussetzung fiir die Vertretung der

aus einer engen Bindung an den HEndler zu l8sen, bei dem er sons i Gruppe nach auBen. Die FUhrungsperson sollte

mit dem Ernteentgelt seine AuBenstidnde begleichen und sich bald nach . . \
von den Gruppenmitgliedern ernannt und von ihrem Vertrauen getra-

der Ernte wieder neu verschulden miRte. Cie Abwicklung so!lte zu=~ gen werden

ndchst auf der Ebhene von Naturalien geschehen, bis die Einkommens- Entschlessenheit zeigen, Probleme anzupacken und sie zu Uberwinden

erhdhung durch die Vermeidung von Zinsen an den Handler und msg- bereit sein, persénliche Opfer an Zeit und Anstrengung fir die

licherweise (iber die Zusammenfassung des Angebotes durch bessere: Gruppe zu bringen

fiir Probleme der Gruppenmitglieder Verstdndnis haben und mit per—

Preise zu einer echten Erhdhung der Kassenbestdnde beim Bauern ge-
sonlichem Engagement die Schwierigkeiten Uberwinden helfen

fuhrt hat. Danach solite Geld als Verrechnungsfaktor eingeseizt wer'—. . R . . . R " . .
ein zuverl&ssiges und integriertes Mitglied der d&rflichen Gemein-

den, weil dies die Marktintegration der Bauern erleichtert. Die Ein- schaft sein.

richtung einer Nahrungsmittelbank erscheint als angepafite Strategie,.

da sie
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Ubersicht 13:

Yorgehensweise bei der Formierung von Selbsthilfegruppen

L¥d.,
Nr.

MaBnahmen

10.
1.

12.
13.

4.
5.
16,

Griindung einer Nahrungsmittelbank und Errichtung eines gemeinsamen
Lagers

Bestimmung einer Zielabsatrmenge, die gemeinschaftlich verkauft
werden soll, der Rest bleibt zur individuellen Verfigung. Aus dem
Vergleich der erzielten Przise sowie aus Varlusten usw. wird sich
der Kleinbauer seiber ein Bild iiber die relative Vorzilglichkeit
des einen oder des anderen Absatzweges machen und seinen Anteil
entsprechend erhéhen oder nicht. Wihrend gemeinsamer

Sitzungen
sollten Erfahrungen zur Vermarktung ausgetauscht werden

Verkauf der gemeinschaftlichen Absatzmenge direkt an Verarbeiter
oder GroBhdndler und Arrangieren des Transports durch Mitglieder
der Gruppe und das Projekt

Bei den Abnehmern sollte schnelle Zahlung durchgesetzt werden und
der Erlis ganz oder zum Teil in den Gemeinschaftsfonds flieBen.
Eventuelle Auszahlungen an die Mitglieder sellten ebenfalls
schnellstmiglich vorgenommen werden

Anbahnung und Aufbau von Beziehungen zu Einzelhandelsliden in gra—
Beren Stddten, Vergleich von Kosten, Preisen und Gewinnspannen flr
die Selbsthilfegruppe bei verschiedenen Absatzkanilen

Wenn auf dem Markt offizielle Stellen intervenieren,
Selbsthilfegruppen eine bevorzugte Behandlung erfahren, Dies wird
sich nicht von allein einstellen, sondern muB den Behbrden verdeut—
licht und bei den Entscheidungstrigern durchgesetzt werden

Wenn ein Verarbeitungsbetrich Produktionsvertrige anbietet, was
Projektaktivititen zu Marktforschung und Werbung voraussetzen kann,
sollte die Gruppe als Ganzes und nicht der einzelne Kileinbauer auf-
treten. Auf diese Weise sind bassere Konditionen auszuhandeln, und

der Zusammenhalt verstirkt sich

Bei jeglichen &ffeatlichen und nicht—8ffentlichen Markteinrichtun—
gen (z.B. Lager, Kiihleinrichtungen) ist daflir zu sergen, dal die
Produkte der Gruppe zumindest die glaiche Behandlung erfahren wie
die der Hdndier oder GroBbauera

Bereits bestehende liberbetriebliche Vermarktungseinrichtungen soll-
ten mit den Selbsthilfegruppen besondere Arrangements ausmachean

Griindung eines gemeinsamen Komitses Fiir Vermarktung

Verhandlungen und Vertrige der Vereinigung mit GroBabnehmern z.B,
Fabriken, Exporteure

Gemeinsame Nutzung von LKW fiir Absatz und Beschaffung

Einrichtung gemeinsamer zentraler iLager und deren Ausrlistung z.B.
durch Kihleinrichtungen

Aufbau gemeinsamer Be-~ und Verarbeitungsanlagen
Verpacken und Markieren der Produkte der Vereinigung

Er&ffnung eigener Stdnde und Liden in den Vefbraucherzentran

sollten die|.

184

fern die Person die genannten Anforderungen erfillt, sind spezielles
échnisches Wissen oder Bildung nicht entscheidend, Es liegt in der
den Repri-

rantwertung ~ des landwirischaftiichen Beratungsdienstes,

antanten der Gruppe mit den erfordertichen Fach- und Management-

nntnissen zu versorgen. H&ufig muB der Beratungsdienst allerdings

Ibst erst auf diese Aufgaben vorbereitet werden,

lomogenitdt innerhatb der Gruppe ist erforderlich sowohl hinsichtlich

es sozialen Status, der sich in Wohistands- bzw. Armutsgrad, Bii-

Zugehdrigkeit zu ethnischen Gruppen oder Kasten aus-

im Hinblick

-dungsgrad,

rickt, als auch auf ein gemeinsames Ziel. In Gebieten

ein Mangel an
mul der FUh-
die

“und Dorfern, in denen groBie Statusunterschiede und

Uber Ziele und MaBnahmen hestehen,

"lUbereinstimmung

rungsperson die Moglichkeit gegeben werden, notfalls Bewerbern,

‘die Harmonie sidren kénnten, den Zutritt zur Gruppe zu verwehren.

Die Gruppe solite sich miglichen Partnern von vornherein als solche
beinhaltet, daf
im AbschluB

su  erkennen geben und geschlossen auftreten. Dies

die Verantwortlichkeit im Fihren von Verhandlungen und

von Vertrigen eindeutig geregelt Ist, was eine vorherige Absprache

untereinander und Offenheit und Kontrolle nicht ausschliefft. Flr eine
sich selbst und ihre

einzelne Selbsthilfegruppe wird es schwer sein,

Produkte

Marke oder einer Zhnlichen Markierung erst fur einen ZusammenschluB

nach aufen zu kennzeichnen. So diirfte der Aufbau einer

einer Reihe von Selbsthilfegruppen moglich sein.

Wie Transaktionsverhandlungen der Gruppen ablaufen sollten, kann

angesichts der Vielfalt von Marktformen, Absatzkandlen und Vermark-
tungsvorgidngen nicht im einzelnen gesagt werden. Ter‘mdenzieil werden

Selbsthilfegruppen und deren Zusammenschlisse iiefer in den Kanal

vordringen als Einze!bauern, also Handelsstufen tiberspringen. Damit
tritt beispielsweise dem GroBhidndler oder der Verarbeitungsindusirie
eine neue Art ven Verhandlungspartner gegenilber. Um auch diesen ge-

genilber ausreichend starke Verhandlungspesiticnen zu besitzen, soll-
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ten sich Selbsthilfegruppen zusammenschliefBen. Nach Meinung der FAQ ‘chen Gruppen ist, desto besser werden sie die konkrete Situation ein-

haben Vereinigungen, die zwischen 10 und 20 Gruppen umfassen, dj ischdtzen und begleitende MaflBnahmen von oben durchfilhren kdnnen.
ideale Grofe. Gemeinsame Marktaktivitdten von Gruppen und deren Vepr ‘Die staatliche Unterstitzung kann sich Beispielsweise neben allgemei-
einigungen kdnnen im Ubrigen nicht nur beim Verkauf, sondern auc ;nen MaBnahmen der Gesetzgebung und der Fiskalpolitik auf den Aus-
belm Einkauf durch Mengenrabatie bessere Konditionen erreichen a[:. ‘pau der Verkehrsinfrastrukiur, die Schaffung von Marktpldtzen in ab-
die einzelnen Bauern, und bei einer Abstimmung des An- und Ablie_ ‘gqelegenen Gebieten oder die Bereitstellung von Krediten und Marktin-
ferungstermins lassen sich gleichzeitig Transportkosten senken. :fopmationen fiir Bauerngruppen richten, Die Projekte der Technischen
: Zusammenarbeit kidnnen die béduerlichen Gruppen in Fragen der Pla-
Gruppenaktivitdten werden wvon Bauern nur dann aufgenommen, wenn nung und Durchfihrung von Einzefaktivitdten im Sinne einer "unter-

sie in einem ZusammenschiuB oder in einer Zusammenarbelt einen wirt nehmerischen" Leitung unterstitzen., Die Unterstiitzung muf sclange ge-

schaftlichen Vorteil erkennen, Die gemeinsame Entscheidung der Grup: ‘wihrt werden, bis sich die Gruppen selbst itragen kbtnnen.
penmitglieder, neue Einkommensmdglichkeiten zu erschliefien, hilft je ._
dem einzeinen, die Furcht vor dem Risike zu. iberwinden, Entscheidend ‘Der beste Weg, Kleinbauern zu motivieren, besteht darin, ihnen an
ist, dad das BedUrfnis zu gemeinsamen Aktionen aus der Gruppe selbst Beispielen zu demonstrieren, dafl andere Kleinbauern wie sie durch
kommt und nicht von einem Berater von auflen aufgedringt wird. Eing ‘Gruppenarbeit erfolgreich geworden sind. Ganz coffensichtlich gibt es
Planung wvon unten tridgt wesentlich zur Entstehung des Gefiihis bel, ‘erhebliche Unterschiede zwischen den herkmmlichen Ansidtzen der
sich auf die eigenen Krifte verlassen zu kénnen und wird damit zi :Bauer*nffjr'der'ung im Vermarktungsbereich und neueren- Ansdtzen. Der
einer wichtigen Voraussetzung flr eine selbsttragende Entwicklung. ‘wesentliche Unterschied besteht wohl darin, dad die Bauern bisher,
unabhdngig wvon ihrem Aprmutsgrad und ihren Nutzungsmdglichkeiten
Unterstiitzung von auBen ist notwendig, um den Gruppen ihren Hand= ‘mit technischen Vermarktungseinrichtungen wie Marktplidtze und Lager-
lungsspielraum vor Augen zu fihren; die Entscheidungen selbst abep .halien und Institutionen wie etwa Genossenschaften oder Dorfkomitees

milssen die Bauern aufgrund ihrer eigenen Bediirfnisse und Prioritdten. ‘versorgt wurden, ohne dafi ihnen geholfen wurde, diese zu nutzen.

treffen. Projekie und Beratungsdienste brauchen bei diesem Ansatz
nicht zu befirchten, daB ihnen wichtige Aufgaben und Entscheidungsz Der nheue Ansatz dagegen Ist darauf gerichtet, Selbsthilfekrifte der
befugnisse entzogen werden., Fiir sie bleiben genligend Aufgaben auf :Zielgr-uppe der Kleinbauern zu formieren und zu stidrken. 5taat und
dem Gebiet der Motivation der Gruppen, der Organisation staatlicher Prcjekte treten nur da in Aktion, wo Bedarf seitens der Kleinbauern
Unterstiitzung, der Wissensvermittlung sowie der Erfolgsbewertung, ‘entsteht. Die entwicklungspolitischen Fdrderungsmalnahmen unterstiit-
denn hier sind die b&uerlichen Gruppen auf die Mitarbeit von Bera= zen lediglich. ldee und Durchflhrung von Vermarkiungsaktionen sind
tern angewiesen, Sache der b3uerlichern Gruppe selbst. Beratungsdienste sollten also
keine fertigen L&sungen in der Vermarktung anbieten, sondern Hilfe-
Eine wirkungsvolle Unterstitzung durch Regierungsstellen auf regionas- ‘stellung geben bei Aktionen, die die Bauern selbst fir richtig halten
ler und nationaler Ebene muB von den realen Verh#itnissen auf Dorfs und durchfihren. Kleinbauern, die bisher gar keinen oder nur sinen
ebene und nicht von einem modellhaften Entwicklungsansatz ausgehen: sehr eingeschrénkten Marktzugang hatten, bediirfen einer Sensibitisie-
Je geringer die Distanz der staatlichen Verwaltungen zu den dérfli= “rung und Wissensvermitilung und zunichst wohl auch einer stidrkeren

Beratung und Anleitung als solche, die die Markt bereits kennen,
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Ein Projekt, das sich der Férderung von Kleinbauern und Selhsthiifes

gruppen widmet, ist also nicht nur wegen der Grife der Zielgruppsa

aufwendig, womit nicht in erster Linie der finanzielle Bedarf gemeint:

ist. Vielmehr sind es die beschriebenen Probleme im Umfeld eines Prox
jektes mit AgrarmarktférderungsmaBnahmen, die notwendigerweise nach
einer sehr breit angelegten Vorgehensweise bei Planung und Durchfilhs
rung verlangen. Diese Situation erfordert integrierte Ansdtze und ein
umsichtiges und behutsames Vorgehen, das nicht schlagartig spektaku:

Idre Erfolge erzielen will.

2 Handeltreibende Gruppe

Wenn in diesem Zusammenhang von der Gruppe der Handeltreibenden®

gesprochen wird, so ist vor ailem der private Handel gemeint., Staal-

liche Ldden, Firmen oder Organisationen, die auch Handelsfunktionen :

ausiiben, werden in erster Linie unter handelunterstiiizenden bzw.

handellenkenden Aspekten betrachtet. Es gilt aber festzuhalten, daf in:'
vielen L&ndern und Bereichen die Tendenz hesteht, den Staat immer i

mehr Funkticnen des Handels (lbernehmen zu lassen bzw. den Handel :

durch den S5taat zu reglementieren. Die Erfahrungen, die bisher bei

erzwungener oder vertraglich geregelter Zusammenarbeit zwischen Staat

und Erfassungs- oder Verteilungseinzelhandel gesammelt werden konn- |

ten, sind zu wenig systematisiert und analysiert, um daraus Modelle
ableiten zu kénnen, die sich auf andere Situationen iibertragen las-
sen.

2.1 Ansatzpunkie fur ForderungsmaBnahmen

Flir die Fdrderung der Agrarvermarktung im Handelshereich kommt im

Prinzip das gesamte Distributionssystem l!andwirtschaftlicher Produkte

in Betracht. Untersucht man jedoch die Verh&ltnisse und Beziehungen

in einem Absatzkanal, dann =zeigt sich, daf im Hinblick auf die Ziel—

'_gruppe der Kleinbauern Férderungsaktivitédten tendenziell auf den Han-

delsstufen ansetzen sollten, die nahe an dem Produktionsbereich liegen,

;- die Steuerung der Effekte durch gezielte MaRnahmen ist hier einfa-

cher und

- der Wirkungsgrad fir den Kleinbauern haher.

S Damit soll auf keinen Fall das Problem des Lebensmittelhandels, ins—
:besonder‘e des Lebensmitteleinzeihandels in den Stddten heruntergespielt
- werden, im Gegenteil, hier gibt es eine ganze Reihe von Ansatzstel-
“len fiir Verbesserungen. Alierdings sind Strategien, die auf der stid-
i tischen Einzelhandelsebene ansetzen, zwangsl&ufig sehr breit und um-
: fassend und der "Schwund" der Wirkungen wvon Aktivitidten im Kanal

‘bzw. in den sich iberkreuzenden und auseinanderlaufenden Kandlen

ist zu groB, um Effekte auf kleinbiueriiche Zielgruppen lenken zu

“kénnen. Im Einklang mit den weiter oben angestellten Uberlegungen zu

Strategien der Agrarvermarktung lieBe sich als allgemeine Anweisung

.f'dr- Férderungsstrategien der Agrarvermarktung Uber den Hande! sa-
:gen, sie sollten in der Nihe des Bauern mit einer Pull-Strategie an-

:setzen, etwa durch Fdrderung des Erfassungshandels und von dort aus

mit einer Push-Strategie die anderen Kanalteilnehmer ansprechen, z.B.

durch Zusammenfassung des Angebotes oder gezielte Werbung bei stid-

- tischen GroBhindlern, In Fdllen, wo die Integration eines Kanals vom

Erzeuger bis zum Verbraucher schon recht hoch ist und in einem aus-

gewogenen Verh&ltnis allen zugute kommt, mégen sich auch andere An-

satzpunkte finden lassen. Allerdings durften solche Fé&lle die Ausnah-

tme sein.

Eine formale Unterteilung des Handelsbereiches in GroB- und Einzel-
handel analog zu den westlichen Industrielindern vorzunehmen, faiit
in Entwicklungsldndern nicht immer lelcht. Insbesondere in den am
wenigsten entwickelten Lindern fallen beide Funktionen hidufig zusam-
men. Uber den Austausch von Ware und Geld hinaus ist der Handler
sowoh! auf der Erzeuger- -als auch auf der Verbraucherseite haufig

gleichzeitig Kreditgeber. Neben finanzstarken Héndlern, dle diese Posi-
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tion sehr zum eigenen Vorteil ausnutzen konnen, sind auch die wip
lich kleinen Hindler zu finden, die Kredite aus sozialen \ler*pflié
tungen heraus vergeben oder um gegeniiber anderen konkur‘renzf'ﬁh
bleiben zu kénnen und sich dabei hdufig selbst verschulden. Nei:
der Bindung an finanzstdrkere Abnehmer oder Lieferanten kanné
weiterer Cffekt dieser Situation sein, daB flr eine Ausdehnung de
Sortiments oder Erweiterungs- bzw. RationalisierungsmaBnahmen kg

Kapital zur Verflgung steht.

Bei den auf der Erfassungs— und Einzelhandelsseite haufig ger"lng'_
Umsdtzen wund praktisch nicht vorhandenen Zugangsbeschrinkunge
kann es nicht verwundern, daf die Uberginge zwischen dem 'etablie
ten! Handel - der weniger an Umsatz und Ausstattung als daran
messen ist, mit weicher Regelméfigkeit er betrieben wird, bzw. in wel
chem MaBe er die Arbeitskapazitdt beansprucht und zum Einkommen be_
trdgt - und mehr oder weniger vom Zufall bestimmten Formen flieﬁeh._d'
sind. Die letztgenannten kinnen unter dem Begriff informel ler Handel

zusammengefaft und in den marginalen und spontanen Handel unter

schieden werden. Marginaler Handel ist die Quelle eines minimalén

Einkommens fir Arbeitslose und nehenberuflich T&tige, wie z.8, Haus
frauen und Schulkinder. Der spontane Handel wird von Personen wahe
genommen, die zufd!lig oder durch Suchen auf eine gewinnbringendj

Marktllicke stoen. Beide Fermen bendtigen i,d.R. nur eine gering

Kapitalausstattung und stiitzen sich auf spezifische Kenntnisse eines

Marktlkanals und geschéftlichen Splrsinn.
Analeg zum Erzeugerbereich zeigt die Arbeitsunterlage — E7 eine Prif-

liste moglicher FérderungsmaBnahmen fir die Gruppe der Handeltrei

benden, die als Ausgangspunkt flr weilere {berlegungen dienen kann,:
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;3,2 MaBinahmen Im Bereich des Vermarktungs-Mix

_A-nsatzpunkte flr Fdrderungsmafinahmen finden sich in allen Bereichen
des Vermarktungs-Mix, wobei aufgrund ihrer begrenzten finanzielien
und organisatorischen Mbéglichkeiten insbesondere die kleineren Hand-
ler Unterstltzung benitigen., Bei der physischen Distribution und bei
der Produkt- und Sortimentsgestaltung kommen in erster Linie Instru-
mente wie Ausbildung und Beratung der Hidndler sowie Institutionsfor-

derungsprogramme in Betracht.

pie Planung optimaler Sammeltransporte, die Nutzung angemessener La-—
gerungstechniken, die Einflihrung neuer Produkte erfordern Kenntnis-

se, die gerade kleinere H&ndler oftmals nicht besitzen. Die Ausbildung

[l

und Beratung des marginalen Handels isi jedoch aufgrund der grofien
Anzah! dieser Handeltreibenden nur im begrenzten Rahmen mdglich.
Hinzu kommt die Zeltbegrenzung: gréflere Handler mit Angestellten
kb‘nnen sich wvertreten lassen oder Jemanden delegieren, im kleinen

Ein-Mann-Betrieb ist der Hindler jedoch selten abkidmmlich.

Die Ausbildung und Beratungsprogramme miissen sich, wenn sie erfolg-
reich sein sollen, immer den Winschen und Anspriichen der Teilnehmer
anpassen und dirfen nicht allein auf den Vorstellungen einiger Ver-
marktungsspezialisten beruhen. Ais geeignete Mafinahmen, insbesondere
fiir kleinere Handler, erscheinen:

- "trafning on the job", da es sich an den Gegebenheiten der verfiig-

baren Zeit und des Bildungsstandes orientieren kann; alierdings
ist die- Zah! der bendtigten Berater relativ hoch

- Kurzberatungen, die turnusmé&flig in Pionier- oder Modellbeirieben
durchgefihrt werden konnen; sie erscheinen ebenfalls fiir fallweise
Beratungen, z.B. bel der Einfiihrung einer Neuerung, gut geeignet

- Praktika in guten Handeisbetrieben, gegebenenfalls auch -im benach-
barten Ausland, flUr Familienangehdrige, die mitarbeiten und/oder
spdter das Geschdft {bernehmen.

. Zur langfristigen Absicherung der Programme sollte die Ausbildung

-und Beratung an eine bestehende Institution angebunden sein, vorzugs-

191




weise eine solche, In der die Héndler auch direkt vertreten sind, S géngigen S5prachgebrauch folgend wird die Fihrungsposition eines

z.B. eine Handelskammer. Da auf lange Sicht ebenfatls daran zu de Kanals mit "channel captain' bezeichnet, dem die Aufgabe zufallt, die

ken ist, private Ausbilder und Berater einzusetzen, sollten fir ¢ vermarktung Uber mehrere Stufen zu planen. Mit zunehmendem Grad an

MaBnahmen Geblihren erhoben werden. Diese haben in der Anfangspj Formalisierung lassen sich flir die Zusammenarbeit in vertikaler Rich-

se zwar mehr symbolischen Wert, sie wirken 1.d.R. aber auch in tung folgende Beispiele nennen:

zieherischer Hinsicht, indem sie das Engagement der Teilnehmer erh B . N .
fallweise Keordination wvon Aktivitdten, z.B. Abstimmung der Anliefe—
rungszeiten einer Erntekampagne sowie Konzentration und Nutzung
freler Transportkapazit8ten flUr Lieferungen aufs Land

hen,

veriragliche Bindungen, die die Koordination innerhalb eines Kanals

Neben der Vermittiung technischer und organisatorischer F&higkeit h
erleichtern

{wie Warenkunde, kaufminnisches Rechnen, Lagerhaltung oder Trans . L . .
Griindung freiwilliger Ketten, bei denen die Beteiligten ihre wiri-
schaftliche Selbstdndigkeit bewahren, aber weiterreichende Verpflich-
tungen eingehen

por‘tmanagement) wird es hdufig auch ein wichtiges Ziel der Ber‘atun'g'

inhalte sein, eine engere Zusammenarbelit der Handler anzustrebe

bernahme wvon Beteiligungen oder Anteilen an vor— oder nachgela-

Da dies besonders fiir die kleineren unter ihnen gilt, bieibt in di .
- gerten Firmen
sen Fédllen die Gefahr eines MiBbrauches der Verhaltensabstimmu . .
: Zusammenschliisse von Firmen.

zundchst gering, Wo bereits unausgewogene Verhdltnisse der Marki

macht Voriiegen, erhidlt die Formierung von Gruppen einer "counte 3 . A . : . . o
. . Moglichkeiten horizontaler Zusammenarbeit sind beispielsweise:
vailing power" besondere Bedeutung. Die Bildung von Zusammenschli ;

sen kann dabei sowohl in vertikaler als auch in horizontaler Richtu Koordination im logistischer Bereich (wie Transport oder Lagerung)

geschehen. In beiden Fiilen wird die Frage der Fithrerschaft inner zentraler Einkauf bis hin zur Grindung von Einkaufsgemeinschaften
und

halb einer solchen Fermation aufgeworfen, wobei sich unterscheidep . .
; Zusammenschiul in einer Genossenschaft.
1468t zwischen:

— informeller FlUhrerschaft, die nicht verbrieft, statutarisch festgelegt

nvestitionsféorderungsprogramme kénnen gerade die Eniwicklung des
oder sonstwie proklamiert wird, sondern einfach anerkannt ist u
traditionellen Handels entscheidend beschleunigen. Msglichkelten hierzu
- formaler FUhrerschaft, die sich beispielsweise aus Wahlen, Besitz :

oder Rechtsverhalitnissen ergibt. bestehen in

der Erleichterung des Zugangs zu institutionellem Kredit

Der Charakter der Fihrerschaft, informell oder feormal, sagt noc der Risikcabsicherung fir Bankkredite

richts Uber deren Wirksamkeit bzw. die Anerkennung durch die Grup die Bereitste!llung von Krediten zu ginstigen Konditionen und

penangehdrigen aus. Formale FUhrerschaft begrindet zwar einklagbare der Gewdhrung wvon Subwventionen in besonderen F&llen, z.B. von

Transportsubventionen, um entlegene Gebiete an den Markt anzu-

Entscheidungsbefugnisse, kann aber allein mit rechtiichen Mittein ode
schliefien.

Dreohungen keine reibungslose Zusammenarbeit garantieren, Andererseif

bedarf ein allgemein anerkannter Fihrer keiner formalen Titel und In '

In den Bereichen Kontrahierung und Kommunikation haben Projekte der
signien, um integrierend auf eine Gruppe zu wirken, Basisdemokrat]
Technischen Zusammenarbeit weniger Mégiichkeiten, auf den privaten
sche Prinzipien, die Uber jede Entscheidung eine allgemeine Abstim : A
: Handel direkt einzuwirken. Zwar konnen Im Rahmen veon Ausbhildungs—
mung herbeifOhren wollen, haben sich in der Privatwirtschaft selte

durchsetzen kdnnen.
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und Beratungsveranstaliungen beispielsweise Vorziige von Preisabsp Allerdings resultiert aus der hekannten Voreingenommenheit gegeniber

chen oder Rabatten erkldrt und auch in Zusammenschlissen kleina dem Handel in vielen Féllen eine negative Haltung wvon Regierungen

Hindler praktiziert werden, das Schwergewicht wird jedoch auf Mig und Behdrden, die selbst Kieinhédndler von den M&gtichkeiten und Ver-

nahmen liegen, von denen der Handel nur indirekt profitiert. giinstigungen der Genossenschaft ausschiieBen wollen. Wo staatliche

Kredit- oder Investitionsforderungsprogramme existieren, begUnstigen

Da das wirtschaftspolitische Klima eines Landes wohl fir kaum eifga diese zwar auch Handwerk und Kleinindustrie, nicht aber den kleinen

anderen Bereich als wie flir den Handel einen so sensiblen Faktor - di Handel, der sie ebenso ben&tigt.

stellt, scheint die Beratung der Regierungen Uber Rolle, Stellenwég{

Moglichkeiten und Grenzen des Handels eine sehr wesentliche MaBnahm Einige kurze Ausflhrungen sollen an dieser Stelle noch zu den Kon-

zu seiner Forderung. Neben der Beratung der Reglerungen in kohkreté sumgenossenschaften gemacht werden. Die bisherigen Erfahrungen mit

Fragen wie Handelsgesetzgebung oder Besteuerung des Handels hedeuis diesem Instrument, das theoretisch durch eine Verringerung der Han-

dies tats8chlich, in gewissem Sinne flr den Handel zu werben, ohie deisspannen sowohl dem stddtischen Verbraucher als auch dem landii-

dabei natlirlich mbgliche Gefahren und Auswlichse zu beschénigen. An chen Erzeuger Vorteile bringen kann, sind wenig ermutigend. Als ein

sprechpartner hierzu seoilten nicht nur direkt betroffene Behérden w wesentlicher Grund kinnen Managementprobleme angesehern werden, da

Innen—, Wirtschafts— und Justizministerium sein, sondern auch Soiéﬁe es den Verantwortlichen entweder zumeist an entsprechenden Fdhigkei-

im weiteren Umfeld wie Verkehrsministerium oder Stadtplanungsimter ten fehlt oder ihre Kontrolle unzureichend ist, Offensichtlich mangelt

{beispielsweise fiir die Errichtung verbrauchernaher Mirkte). Eine ay es im Umfeld der Verbraucher an einer iragfdhigen sozio-tkonomischen

politischer Sicht lanufristig stabile Einsteltung gegeniber dem Handsl und sozio-kulturellen Basis, auf der Organisation und Management

und die Berlcksichtigung seiner berechtigten Interessen kdnnen jedenz einer Konsumgenossenschaft gegriindet werden konnte. Wo sich Ansatz-—

falls seine Bereitschaft zu Investitionen férdern und damit zu eineém punkie Tinden, moigen die Aussichien flr Konsumgenossenschaften bes-

besseren Funktionieren des Vermarktungssystems beitragen. ser sein, Probleme wie Finanzbedarf, Managementfihigkeit, gerin-

ge Verkaufsmengen pro Mitglied oder Distributionsaufwand stel-

Gerade anrhand wvon Zusammenschiilssen zeigt sich, wie wichtig auch - len aber noch immer hohe Anspriiche an solche Zusammenschliis—

die Beratung von Regierungsstellen ist, da hiermit Bereiche angespr

chen sind, die hiufig noch durch Uberalterte Gesetze und Verordnunz

gen geregelt sind. Die Genossenschaften genleBen zwar in vielen L3n Zum AbschluB sei noch einmai kurz auf den Bereich Groffhandel und

dern einen Sonderstatus, der diese Rechtsform auch fir Kleinhindler . Verarbeitungsindustrie eingegangen. FérderungsmaBnahmen der Techni-

interessant erscheinen [4B3t, denn schen Zusammenarbeit erscheinen hier weniger ratsam. Zwar werden

N . . . L ) . auch dort die Rahmenbedingungen der Tatigkeit durch handelunterstiit-
~ sie bewahren ihre betriebliche Seibstdndigkeit
i zende und handellenkende Gruppen bestimmt, EntwicklungsmaBnahmen
- gewinnen zusammen an Marktstellung
. . . s . . fiir diesen Teil des Privathandels missen jedoch zuallererst veon ihm
- kdnnen glinstige Konditionen und Rationalisierungseffekte erzielen

und selbst ausgehen. Das Potential, EntwicklungsmaBnahmen zu finanzieren

- genieflen in vielen Fillen gewisse Sonderstellungen, z.B. bei Steuern und durchzufiihren, ist in -der Privatwirtschaft in der Regel auch

oder Kreditprogrammen. vorhanden
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1  Handelunterstiitzende lnstanzen 3.1.1  MaBrahmen zur Verbesserung der Rahmenbedingungen

Die handelunterstiitzenden Instanzen umfassen den Bereich der admis per Ausbau des Transportwesens in den Entwicklungsgebieten ist von

strativen Einbettung der Vermarktung, z.B. die Verwaltungen von Gro entscheidender Bedeutung flr die Verbesserung des Absatzes, vor al-

markthallen, regionale Behtrden, die léndliche Mirkte beaufsichiig lem, was den Anschlul des Produzenten an den nichsten Markt be-

oder Preisinformaticnsstellen. Die Gruppe der Handellenkenden sind da: trifft. Die Regierungen stehen vor der Aufgabe, den besten Gebrauch |

gegen die "policy-makers", z.B. entsprechende Ministerien, staatlichs von den vorhandenen Transportmiglichkeiten zu machen. Bie Ausnut-—

und haibstaatliche Vermarktungsorganisaticnen. Da Organisatione zung vorhandener Transporteinrichtungen wird sehr stark von der Ta-

pifpolitik der Regierung bzw. dem Verkehrstrdger bestimmt. Die wach-

die gleiche oder dhnliche Namen tragen, einmal unterstitzend und eins

mal lenkend tdtig sein kdnnen und Abteilungen in Ministerien und B ‘sende Konkurrenz zwischen Schiene und Strafie ist in der Tarifpolitik

hirden hiufig fhre Kompetenzen auf beide Bersiche erstrecken, ist zw der Eisenbahnen hisher nur unzureichend bericksichtigt worden. Infol-

schen handelunterstitzenden und handellenkenden MaBnahmen nicht imi ‘ge der hohen fixen Kosten, die die Eisenbahn hat, sollte man eine

mer eindeutig zu trennen. optimale Aushutzung fihrer Anlagen anstreben. Das erfordert eine
flexible Giltertarifpolitik, da die Nachfrage nach Transportleistungen

Obwohl alse die Uberginge flielend sein kdnnen, werden Im Sinne eit grtlich und regional wegen der unterschiedlichen Bedlrfnisse der Er-

ner besseren Darstellungweise beide Gruppen in getrennten Abschnitteh_ ‘zeuger und Verbraucher sowie der unterschiedlichen Konkurrenzbedin-

behandelt. In jedem Falle gilt aber, daB handelunterstiitzende un'.d ‘gungen zwischen Schiene und Strafe sehr verschieden ist.

~lenkende Mafinahmen nur wvon qualifizierten Marktfachleuten zu planen

und durchzufithren sind. Ohne Uber entsprechend ausgebildetes Per‘so: Da landwirtschaftliche Erzeuanisse in den Entwickiungsldndern zu den

nal zu verfiigen, sollte ein Projekt - mit Ausnahme der Forderung ort Haupttransportglitern zdhlen, sollten bei der Festsetzung der Tarife

licher Mirkie - hier nicht eingreifen. auch die Miglichkeiten zur Angebotssteigerung landwirtschaftlicher Gi-
‘ter in bestimmten Gebieten mit berilicksichiigt werden, um eine maxima-
le Ausnutzung der Elsenbahn zu erzielen. Das heifit, es ist im einzel-
3.1 Physische Distribution “nen zu prifen, wie weit durch eine Senkung der Transporttarife eine

Steigerung des gesamten Marktangebotes in einem bestimmten Gebiet

‘zu erreichen ist, was durch hbheres Transportvolumen zu hherem Um-

Die MaBnahmen in diesem Bereich lassen sich allgemein unterglieder‘ﬁ
In : satz der Bahn flhren kann.
- RahmenmaBnahmen, die durch Vorschriften und Empfehlungen sow'ie_

physische Verbesserungen den Austausch der Waren erleichiern sol=
ler und

Der Straflentransport hat i.d.R. zur Anbindung ortlicher Markte so

viele Vorteile, da ihm in der Entwicklungsplanung zumeist ein Vor-

~ spezielle MaBnahmen zur Fiérderung der Mérkte als Ort und Institu

t ' rang gegeniiber der Eisenbahn elngerdumt wird. Bei der Planung des
tion des Warenaustausches,

| Straflenbaus gibt es die Alternative, entweder die bestehenden Haupt-
und NebensiraBen weiter auszubauen oder neue NebenstraBen anzule-

gen. Die Asphaltierung bereits vorhandener Schotterstrafen kann zu
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oy . .. r Praxis kann man wegen mangelnder Daten die notwendigen Neu-
betrdchtlichen Kostensenkungen und Zeiteinsparungen fihren. Der' B In de 9 g . .
H - nvestitionen nie genau einschitzen, Daher ist es, um Uberkapazitdten
von neuen 5Schotterwegen erschlieBt dagegen neue Erzeugungsgeb,e o

: L zu vermeiden, anfidnglich besser, den Lagerraum nach dem derzeitigen
und kann auch zu einer besseren Ausnutzung bestehender Hauptve i
: ‘Bedarf zu bemessen, dabei jedoch Vorkehrungen fiUr eine spdtere Aus—
kehrsstrafien beitragen.

‘dehnung zu treffen.

Die Fdrderung und Einrichtung eines angemessenen Lagerungssystems | N oft di

. ) ; i er Vermarktung ieicht verderblicher Produkte erhebt sich oft die

dient ebenfalls der Erleichterung des Warenaustausches. Am Bejs oel d 9 ) . :
. .. . . ’ d Einsatzes von Kilhlketten. Auch sie 3Bt sich nur durch ei-

neuer Getreidelagerhduser wird gezeigt, weliche Punkte bei der Planung Frage des '

o ‘g : ne genaue Wirtschaftlichkeitsberechnung kldren. In vielen Industrie-

zu beriicksichtigen sind:

|indern wird der Transport von Fleisch anstelie von Schlachtvieh emp-

- die Marktanlieferung in den einzelnen Gebieten des L.andes, dja
sich als Differenz zwischen Erzeugung und Eigenverbrauch in da
Landwirtschaft errechnen |38t K

fohlen, well er wegen niedrigerer Befdrderungskosten und geringerer
Verluste wirtschaftlicher sein kann, Genauere Untersuchungen in den

- der Bedarf in den ZuschuBgebieten Entwicklungsldndern haben jedoch gezeigi, da# das Kosten-Nutzen-Ver-

~ die verfigbare Lagerkapazitdt und deren Brauchbarkeit (dieser Fa hiéttnis beim Fleischversand hidufig unglnstig ist. Den wesentlich nie-

tor ist h&ufig Ubersehen worden und hat zum Teil zu Uberkapaziti
ten an Lagerraum gefilhrt); es ist nicht nur die Lagerkapazitit
den Verbrauchsgebieten, sondern vor aflem in den Erzeugergebiet
zu ermitteln :

drigeren Fleischpreisen in Afrika stehen hhere Kiihlkosten gegeniiber.
Diese Relation macht es in bestimmten afrikanischen Gebieten wirt-

schaftlich unméglich, Fleisch anstelle von Lebendvieh zu transportie-

- der [m- und Export ren. In Madagaskar wurden beispielsweise doppelt so hohe Kosten fiir

- der noiwendige Mindestvorrat an Getreide, der von den Ernteschwa
kungen und der Méglichkeit des Ausgleichs der Ernteschwankunge
durch Ein- und Ausfuhr abhingt

Fleisch- als fiir Lebendviehtransporte ermittelt,

- die Umschlagh8ufigkeit in zentralen Lagerstitten, denn die Kapaz Ahnliche Fragen ergeben sich flUr die Benutzung von Kiihltransporten

tdt von zentralen Lagerstitten hidngt davon ab, wie oft das Getre
de im Lager umgeschlagen wird, was h3uflg zwei oder mehrmals pro
Jahr geschieht

bei der Vermarktung von Obst und Gemise. Bel der Belieferung
Kuwaits mit Obst und Gemise hat sich gezeigt, da88 auf einen

- die Transportkeosten; da Transportmitte! in Entwicklungsldndern zur Kihltransport verzichtet werden kann, wenn man nur den richtigen

Zeit der Ernte i,d.R. nur begrenzt verfiighbar sind, sind geniigend
kleinere Lagerhduser in den Erzeugungsgebieten zu erstellen, um
den Landwirten einen reibungslosen Absatz zu gewidhrleisten

Erntetermin  einhdlt, die Sortierung und Verpackung verbessert und
den Transport auf die Nacht verlegt, also die niedrigsten Temperatu-

- der Typ des Lagerhauses, der sehr stark von den Preisen des &rt- ren im vierundzwanzigstiindigen Tagesrhythmus ausnutzt.

lichen Baumaterials, der L3&nge der Lagerzeit und den klimatischen

Verhdltnissen abhdngt. In den semiariden Gebieten Afrikas kann Ge- i o i ..
treide sehr billig in Erdléchern oder Uberirdisch unter freiem Him= In die Entscheidung Uber die Einrichtung einer Kihlkette sollten ne-
mel gelagert werden. In den regenreichen, tropischen Gebieten sind ben lUberlegungen zu Wirtschaftlichkeit und Folgekosten wie Risiken

stablilere Lager nttig. Bei kleineren Lagermengen ist ein lLagerschup
pen wegen seiner vielfachen Verwendungsméglichkeit den Zement-
oder Stahlsilos meist vorzuziehen

bel Energieausfall oder Ersatzteilbeschaffung auch die Kesten und

Nutzen wvon anderen Konservierungsverfahren wle Trocknen, Salzen

- die Aufstellung eines optimalen Lagerplanes, der die verschiedenen
Gruppen von Lagerhaltern ({private, genossenschaftliche oder staat-
liche Pfandlagerhduser), die Kosten der Lagerhaltung, die saiscnale.
Preisentwicklung und die Transportkosten bericksichtigt.

und Eindosen sowie die Midglichkeit der Anpassung der landwirtschaft-

lichen Pr‘odukt.ion an den- jahreszeitlichen Bedarf mit Hilfe von Bewds-
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serung bei Gemise, durch Einflbrung friher oder sp&ter Sorten Un:
durch Futterkonservierung bel tierischen Produkten untersucht werde

Die Erfahrung hat gezeigt, daB die zuletzt genannten L8sungen bil

ger sein kdnnen als die relativ teure und technisch anspruchsve e

Kiihlhauslagerung.

3.1.2 MaBlnahmen zur Funktionssteigerung der Mirkie

Wenn Koordination und Integration der Erzeuger in die gesamte Nah
rungswirtschaft ein angestrebtes Ziel ist, dann bestimmt die Organisa

tion jedes einzelnen Marktes die Effizienz des Absatzkanals: sie

Katalysator oder Hemmnisfaktor der Anbindung der Landwirtschaft

an die Ubrigen Bereiche und daher wichtigstes Element eines au

den Markt gerichteten Mafinabmenblndels. Jegliche Aktionen, di.e:.

das Funktionieren eines Marktes verbessern und damit den Kanaldupch=
flul erhthen, dienen den gesamtiwirtschaftlichen Zielsetzungen dep
Erhdhung des Angebotes an Nahrungsmitteln, der Steigerung des Selbst:—.
versorgungsgrades und miglicherweise der Bereitstellung eines Expor‘t..

liberschusses.

Aus den im folgenden dargestellten speziellen FérderungsmaBnahmen
wird in der Regel ein besseres Angebot beim [(stddtischen) Verl:
braucher und eine Verbesserung der Devisenbilanz resultieren, beides:
GriBen, die, wenn schon nicht Zieie eines Projektes integrierter |&nd-
licher Entwicklung, so doch wichtige Globalziele der ldndlichen Ent-

wicklung sind,

Tendenziell wird ein hiherer Kanaldurchfluf auch zu einer grifieren

Nachfrage auf Erzeugerebene flhren, was als Voraussetzung flr einen :

Preisanstieg gelten kann. Ob sich dieser dann einsteilt, hdngt von
den speziellen Gegebenheiten des Marktes ab. Ortliche Monopole oder
Kartelle kdnnen den Produktivitdtszuwachs im Kanal auffangen, chne

etwas vom zusdtzlichen Spannengewinn an den Produzenten weiterzuge—
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ben. |n Situationen, wo eine mehrfache Bindung des Bauern an den
Handler besteht, etwa durch Verpachtung, Kreditvergabe und Verkdufe
von Betriebsmitieln an den Bauern, wird miglicherweise ein weiter-
gegebener Preisvorteil in verdeckter Form wieder zurickgencmmen. So

sahlt der Handler wvielleicht mehr fiir das Erntegut und erhdht aber

“gleichzeitig die Preise flr Pacht, Kreditzinsen und Saatgut,

MaBnahmen zur Funktionssteigerung der Miarkte schlagen somit nur
dort wvoll durch, wo aus organisatorischer und technischer Hin-

sicht der Marktzugang vorhanden ist. Ob unter diesen Vorausset-

: zungen der Verkauf der wvom Kleinbauern angebotenen Produkte

tiber den Handel oder eine eigene Vermarktungsorganisation der

: Bauern gewiahlt wird, ist eine weitere Entscheidung =zur Planung

der MaBnahmen, die an anderer Sielle behandelt wurde {— Kap.
v, 1.5).

pDer Marktzugang hat einen technischen Aspekt, der sich aus Vorhan-
densein und Zustand der StraBen, Pisten und Wege, den Transportka-
pazitdten und Lagerungsmdglichkeiten bestimmi. Die Aktivitdten in die-

sem Zusammenhang wurden im vorigen Abschnitt erwdhnt.

Der Marktzugang hat ebenfalls einen -organisatorischen Aspekt, inso-
fern er nur die Teilnahme bestimmter Hindlergruppen erlaubt {z.B.
Grofihandelsmarkt} oder von der Zahlung einer Geblhr abhingig
macht. Wie gut ein Markt organisiert ist, macht sich fur die Teilneh-
mer auch in der HBhe des Umsatzes bemerkbar, der an einem Markttag
zu erzielen ist. DBie Hdhe hiangt ab von der Anzahi der auftretenden
Kontrahenten und deren Kapazitdten, also von der Hthe der Nachfra-
ge und der Angebotsmenge. Die Dauer der einzelnen Verkaufsverhand-
fungen wird von anderen organisatorischen Gegebenheiten beeinfluft:
Normierung der MaB8e und Gewichte sowie Einfilhrung von Qualitdts-
standards (Kontrahierung), Vorhandensein von Waagen und Verpak-
kungsmaterial, sowie Hilfsmitteln wie Karren oder Hubwerkzeugen.
Werbung wund gezielte {Vorab-)Informationen (Kommunikation) k&nnen

ehenfalls die Attraktivitdt eines Marktes erhthen.
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Die ¢t i i i i Pa
echnische, funktionale und organisatorische Effizienz, die si jeichtert werden kann. Die Planung eines GroBmarktes setzt genaue

im KanaldurchfluB &duBert, zeigt sich an den Ubergingen wvon ei.n_' Untersuchungen iiber die Warenstréme, Uber den besten Standort und
Handelsstufe auf die andere und wird durch MaBnahmen zur Ver'ti.k. die Markteinrichtungen voraus, die netwendig sind, um den Bedirfnis-
len Integration und Koordination gesteigert. |nwieweit ein bestehd; sen des Grofhandels .gerecht zu werden. Dabei muf auch die Frage
des Potential im Interesse der Erzeuger genutzt wird, bestimmt si¢ ge,_-,r-uft werden, ob und inwieweit einzelne Arbeitsgédnge, z.B. die
auch aus den MaBnahmen auf den einzelnen Stufen. marktgerechte Sortierung, Verpackung und Lagerung, besser in Erzeu-
gergebieten oder am GroBmarkt durchzufithren sind. Den Landwirten
Die Einrichtung und ordentliche Uberwachung von Erzeuger-, Gr-g' ‘sollte am GroBmarkt die Moglichkeit gegeben werden, ihre Ware im
und. Verbrauchermirkten ist eine wesentliche Voraussetzung zur Vej Wettbewerb mit dem GroRhandet wund den Einzelhdndlern anbieten zu
besserung der Vermarkiung landwirtschaftlicher Erzeugnisse. Bej d.' kénnen. Entsprechende Teile des Grofimarktes sind daher TUr Erzeuger
Errichtung von neuen Erzeugermirkien kdnnen die [nvestitionen rel zU reservieren.
tiv niedrig gehalten werden, da es hiufig genilgt, den Platz ab
grenzen, den Boden zu befestigen, einen Schutz gegen Regen und Sor . Chrne an dieser Stelle das Thema zu vertiefen, sei darauf hingewiesen,

ne . zu schaff ' i
chaffen und Waagen bereitzustellen. daB neben dem Engagement von 6ffentlicher Seite bei der Fdrderung

] : vorn GroBmarkten durchaus auch Investitionen von privater 5Seite zu er-
Es.,‘ verdient noch einmal hervorgehoben zu werden, daf die Erzeuge_ warten sind, wenn hierfilr entsprechend geworben und den interessen-
mérkte nicht ausschlieflich unter Absatzaspekten zu sehen sind, son ten ein Mitspracherecht bei der Planung und Leitung eingerdumt wird.
dern daB sie ein eng miteinander verwobenes Geflecht wirtschaftlicher Die Beteiligung des Handels und der verarbeitenden Industrie am

sozialer und i f o . .
nd kultureller Beziehungen bilden. Berlcksichtig man weite Management eines GroBhandelsmarktes wird normalerweise dessen Dy-

hin, daf der ldndliche Markt fir den Kleinbauern oft der erste Kon. namik unterstiitzen.

takt zum Absatzkanal und wichtige Verbindung zum Verbraucher ist
¥

50 sollten sich & o ; o
sich MaBnabmen zur Férderung der léndiichen Mérkte nicht Verbrauchermirkte sind in den Entwicklungsldndern sehr populdr und

auf rein ma'rktte(:hhische Verbesserungen beschrénken, sondern musser sollten durch gute Uberwachung funktionsfdhig gebalten werden, da
dem Markt in seiner Gesamtbedeutung gerecht werden. Die Ausbildung der Preiswettbewerb auf diesen Mirkten meist grofler ist als zwischen
entsprechendfan Personals genieBt hier einen hohen Stellenwert. Die Ep: Einzelhandelsgeschiften. Leider kommen die Stadtverwaltungen bei der
fahrungen eines Entwicklungsprogrammes fiir Erzeugermérkte in Bras Errichtung neuer Einzelhandeismérkte dem Bedarf oft nur schleppend

liern werden in Arbei
rbeitsunterlage — £8 dargestellt. nach oder planen die Einrichtungen nicht nach den BedUrfnissen der

M " Verbraucher, so daB sie nur wenig genutzt werden. Vielfach werden
it dem Wachsen d Sta i i ; ' . "

er Stadte ergibt sich die Notwendigkeit, GroSmarkte auch iiberhShte hygienische Anforderungen gestellt, die der Kiaufer
einzurichten. Bei i o . . . e
e [= .en eij mlttler‘er? Stddten ist die Funktion des Grofmarktes’ micht verlangt und die finanziell nicht tragbar sind.
hdufig mit der eines Verbrauchermarktes kombiniert. Mit gréBeren Um-

sdtzen bildet si i ialisi
sich dann ein spezialisierter Gr_"ol?»handel heraus, dessen Auf den Mirkten gibt es zwei verschiedene Verkaufsarten, entweder
Arbeit durch die A i g ;
ie Anlage funktionsgerechter GroBmirkte wesentlich er— das individuelle Aushandeln oder das organisierte Auktionssysiem [Kap.

141, 1.4.2), Auf vielen Mirkten herrscht die erstere vor. In asiati-
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schen und afrikanischen L#ndern sind jedoch auch Auktionen Ub'g pie Einflhrung einheitticher MaBe und Gewichte verlangt eine umfas-

Lagerfdhige Produkte werden in Nahostldndern und lndien haufig: nde Aufklarungsarbeit und |83t sich nur Uber einen grdferen Zeit-

steigert. In Tansania wird Schlachtvieh meist auf Auktionsmirkten:y paum durchsetzen. Nicht zu Ubersehen ist auch der erhebliche Einsatz

kauft, die wvon der Reglerung in den Erzeugergebieten erstel |t gy von Kapital auf Seiten des S5taates und der privaten Wirtschaft bei-

Uberwacht werden. Die Einfiihrung wvon Auktionen bringt dem Erzeu”g . cpielsweise zur Beschaffung der notwendigen Ger&te oder zur Durchflih-

mehrere Vorteile: tung der Kontrecllen. Eine Ubergangsregelung ist die Bereitste!lung

- der Verkdufer ist ziemlich sicher, daB er den derzeitigen Marktppq von &ffentlichen Waagen auf Markten, die gegen geringe Gebiihr be-

erhdlt putzt werden kdnnen.

- der Verkidufer spart Zeit

- der Verk&dufer hat keine finanzieiien Risiken zu tragen, da dije Aﬁk
tionsorganisation die Einziehung des Geldes vom K&ufer vornimm
und aufgrund ihrer starken Stellung scharfe Mafnahmen gegen Be
trug ergreifen kann

pie EinfUhrung wvon Qualitdtsstandards ist eine weitere MaBnahme zur
Verbesserung der Vermarktung. Diese sind zwar nicht unbedingt not-
“wendig, wo der Erzeuger direkt an den Verbraucher absetzt, miissen

- die Auktionsleitung kann den Verkauf nach Handelsklassen erzZwin

a ) jedoch eingeflihrt werden, wenn Waren Uber griéfiere Entfernungen ab-
gen, was auf den gewthnlichen M&rkten hdufig schwierig ist

: . i i gesetzt werden sollen.
- die offene Auktion tr8gt wesentlich zu einer Verbesserung dep ?

Markttransparenz bei, P
Oie Einhaltung minimaler sanitirer Verkaufsbedingungen ist zur Sicher-
Als weitergehende MaBnahme ist noch die Einrichtung von Handelsb heit des Verbrauchers unumgénglich. Ubertriebene hygienische Anforde-

sen zu erwdhnen. Sie erdffnen die Miglichkeit eirner recht kostengﬁn; rungen, die zu hohen Kosten fiihren, soilten allerdings vermieden wer-

stigen Vermarktungsart, da die Ware nicht an den Markt gebracht =i - den. Indes kidnnen einfache Regelungen zur Sauberhaltung der Ware

werden braucht., Die Errichtung von Handelshdrsen setzt jedoch groéRe und des Marktplatzes durchaus eingefUhrt werden,

re Umsdtze gut klassifizierter, lagerfihiger Erzeugnisse voraus, wie

sle in vielen Entwicklungsldndern nach fehlen. Das Handelsrisiko kann wesentlich reduziert und der Wetthewerb erhsht

werden, wenn sich der Absatz auf der Grundlage von standardisierten
Handelskontrakten wvollzieht, in denen samtliche Verkaufsbedingungen

3.2 Kontrahierungs-Mix wie Liefertermin, Preis, Qualitdt und Zahlungstermin festgelegt sind.

Eine Foérderung dieser Kontrakte in Entwicklungsldndern kann sehr

Eine MaBnahme, die im Kontrahierungs-Mix der Beteiligten wirkt, lsi. viel dazu beitragen, die Effizienz des Handels zu erhthen.
)

die Einfihrung von einheitlichen MafBlen und Gewichten. ln vielen L&n-=

dern herrscht noch eine Vieizahi unterschied!icher MaBe und Gewichte . Es ist bei dem Mangel an staatlicher Autoritdt oft nicht leicht, Ver-—

auf dem Binnenmarkt, die den Ablauf der Vermarktung stark hemmen. ordnungen In der Praxis durchzusetzen. Der Handel kann zur Anwen-—

Die kleinen H&ndler besitzen etwa Konservendosen und andere Hohl— dung der erlassenen Maflmahmen gezwungen werden, indem man thn ei-

mafe, die nicht geeicht sind. ner regelmiBigen Inspektion unterwirft und seine T&tigkeilt von einer

staatlichen Lizenz abh&ngig macht.
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Weiterhin bringt die Schaffung geeigneter Kreditvergabeelnrichturg .'Mar-ktfor-schungsinstitute kénnen private, staailiche oder gencssen—

fur den Erzeuger wie fiUr den kleinen Handler Erteichterungen im v :schaftliche Markiunternehmen in ihren Absatzfragen beraten., Die Kom-

marktungsprozel. Es hat sich gezeigt, daB Erzeugervereinigungen eig i pination wvon angewandter Forschung und Beratung ist erfelgreich in

gewisse Sicherheit fUr die Rickzahlung von Krediten Ubernehmen Kk ‘den von den Vereinten Nationen gefirderten landwirtschaftlichen Markt-

nen, da sie Druck auf ihre kreditnehmenden Mitglieder ausiiben kg {forschungsinstituten in  Kolumbien und Jordanien entwickelt worden.

nen. Bei der Vergabe von Erntekrediten haben sich in Ostasien bffen _Als flankierende Mafinahme zum Durchsetzen von Entscheidungen 'von

lich anerkannte Pfandiagerhduser ("bonded warehouses") sehr bewihp innen  heraus" kann es sinnvoll sein, 5tandesvertretungen etwa des

Erzeuger und Hindler kénnen hier ihr Getreide nach der Ernte hinter "Handels oder der Kleinbauern aufzubauen bzw. deren Funktion und

legen und erhalten eine Empfangsbescheinigung, die kreditfdhig is . Organisation zu verbessern,

Derartige Pfandlagerh&@user mégen sich auch fiir andere Regionen ef

nen und sollten daher bei FérderungsmaBnahmen in ErwHgung gezoget Eine Marktberatung sollte zielgruppencrientiert erfolgen, indem Klein-

werden, bauern und kléine Hindler in der marktgerechten Ausrichtung der Er-

zeugung, wie z,B. tber Sortierungs-, Verpackungs- oder Lagerungsfra-
gen beraten werden. Es ist darauf zu achten, daB nach Gewicht und

3.3 Keommunikation Quatitdt gehandelt wird und daf unlautere Gesch&ftsmethoden Strafen

nach sich ziehen. Aufgabe der Marktberater ist es ferner, durch Or-

Der Kommunikationshereich der handelunterstiitzenden Gruppe |48t sic ganisation von Schulungskursen den Wissensstand Uber Marktanforde-

untergliedern in: rungen und Vermarktungsmethoden zu verbessern. Sie kdnnen- auch die

B Mar‘ktfor‘schung' Initiative bei der Versendung von Proben an potentielle Abnehmer zur

_ Marktberatung und ErschlieBung neuer Absatzmirkte und Erprebung neuer Absatzmethoden
N . ergreifen. In Kenia und Indien sind in den letzten Jahren sehr gute
— Marktinformation.

Ergebnisse mit Marktberatern gemacht worden, die die Erzeuger Uber

. o Preise und Qualitdt auf den landwirtschaftiichen Sammeimirkten auf-
Mangelnde Kenntnisse iiber Vermarktungszusammenhinge sind vielerorts
. R kidren, Die Beratung hat hier auch bei den Bawern zu einem besseren
Ursache falscher Entwicklungen und Entscheidungen. So ist hidufig das
N . . Verstindnis der Marktzusammenhdnge geflhrt.
Wissen {ber Handelsspannen und Kosten, Prelsbewegungen oder die An

gebots- und Nachfragebestimmung bei den an der Vermarktung beteilig—.

. : Marktforschung und Beratung kénnen auch von Absatzférderungsédmiern
ten Gruppe nur schwach ausgebildet.
: durchgefiihrt werden. Beispiele flUr solche Institutionen sind das "Rho-

R \ i . desian Tobacco Council®, das "Indian Coffee Board" und das "Ceylon
Der Aufbau einer Institution, die angewandte Marktforschung betreibt, N
. . . i : Tea Propaganda Board". All diese Amter tragen durch ihre Tdtigkei-
kann wesentlich dazu beitragen, eine erfolgreiche Markt- und Preis-

i . . ) ten in der Ferschung und Beratung Uber die Einflihrung neuer Saaten,
politik der Regierung zu entwickeln. Die Analyse der Marktzusammen- :
" . : N Verpackungsmethoden und Qualitédtsstandards sehr viel zur Fdrderung
hiinge und die Voraussch&tzung von Angebot und Nachfrage sind wichtige

B . der betreffenden Produkte bei, ohnhe daB sie sich selbst in der physi-

Voraussetzungen,. um der Landwirtschaft in der Anpassung an die Nach-: : .

frage zu helfen und die nationale Versorgung mit Nahrungsmitteln si-
cherzustellen.
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schen Distribution engagieren. Sie kdnnen durch Umlage einer Gebi

auf die vermarkteten Erzeugnisse auch relativ leicht finaziert werde

Die Marktinformation auf den Agrarmérkten in Entwicklungsidndern i
generell unzureichend und gleichzeitig unausgeglichen. Schwierigkeite
fir die Informationsbeschaffung sind:
- fehlende Standardisierung von Gewichten, Verpackung, Qualitst

und Konditionen

. oft extreme Zersplitterung des Angebotes in unsortierte, kleing
diskentinuierlich und rdumlich weit getrennt anfallende Partien

— fehlende oder ungeniigende infrastrukturelle Voraussetzungen (Ve
kehrswege, M3rkte, Nachrichtenlbermittiung) i

— intransparente Handelspraktiken, wie z.B. verdecktes Bieten (”coV
red bidding"),

Insbesondere den Kleinbauern bieten sich unter diesen Bedingungen
nur unzureichende Informationsmbgiichkeiten. 5ie sind weitgehend a".
Auskiinfte anderer Bauern sowie der Aufkdufer angewiesen. Deren An:
gaben sind jedoch wvon deren Interessenlagen bestimmt und kaum liber

prifbar.

Demgegeniiber haben groBe Handler, die Uber weitreichende Kontakt:

sowie Teilefon wverfligen, einen erheblichen Informationsversprung, Oft:

betreiben diese H&ndler eigene Informationsdienste, die ihnen Informa
tionsmonopole und damit entscheidende Wettbewerbsvertelle sichern. In

den meisten Gebieten fehlt Jedoch eine objektive, regelm&Rfige und ge

naue Berichterstattung, die der Regierung, den Erzeugern und deni

Aufkaufhandel zugidnglich isi. Die Preiserhebungen statistischer ;K\mter‘,

die fur die Berechnung wvon Lebenshaltungskosten-Indizes vorgencmmen:

werden, sind fir Erzeuger und Handler unzureichend.
Zur Verbesserung der Marktinformation ist der Aufbau einer objektiven

und unabhingigen Markt- und Preisberichierstattung in der Regel un-

erladtich, die
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. das Informationsniveau aller Marktteilnehmer im Hinblick auf die
wichtigsten Entscheidungsparameter anhebt und

sicherstellt, dal zum Abbau des bestehenden |Informationsgefédlies
inskesondere der Informationsbedarf der schwicheren Marktteilnehmer
pefriedigt wird.

‘Marktinformationsdienste sind Dienstleistungsbetriebe, die die Aufgabe
haben, Marktdaten systematisch und kentinuierlich zu sammein, auf-
.zuber'el'ten und den Marktteilnehmern in Form entscheidungsrelevanter
Informationen zur Verfiigung zu stelien. Die Kriterien fir die Beurtei-
lung der Effektivitdt und Effizienz von Marktinformationsdiensten lei-
ten sich aus dem |nformationsbedarf der Markiteilnehmer ab. Um Ent-
scheidungshilfe zu bieten, mufl Marktinformation

~ relevant, d.h. inhaltlich auf den Informationsbedarf der Zielgrup-

pen abgestimmt

- aussagefdhig, d.h. hinsichtlich Ort, Zeit und anderen Merkmalen
prazise abgegrenzt und verstdndlich formuliert

~ zuveridssig, d.h. sorgfédltig und regelm&flig ermittelt und Ubermit-
telt

. - schnell verfligbar, d.h. innerhalb weniger Stunden nach Erhebung

verdffentlicht und

- leicht zugdnglich

sein.

Untersuchungen bestehender Marktinformationsdienste in Entwicklungs-
idndern zeigen, daB diese Kriterien nur in ganz wenigen Fillen er-
fallt werden, Die wichtigsté Ursache fir mange!nde‘Leistungsféihigkeit
scheint in vielen F#ilen konzepticneller Art zu sein, Die Dienste sind
Bestandteil wvon Landwirtschafisministerien oder &hnlichen Behidrden,
die sich eher als Kontroll- und Verwaltungsadministrationen wverstehen
und weniger als Gienstleistungsbetriebe. Sie sehen den Sinn von Infor—
mationssammlung, -aufbereitung und -verteilung in der Bereitstellung
von Daten fiir administrative und statistische Zwecke, wie z.B. die

Berechnung von |ndizes und die Erstellung von Jahresberichten,
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Bauern und Hindler sind nicht oder nur in zweiter Linie ihre 2z e bisherigen Erfahrungen zeigen, daf der Aufbau oder die Verbes—

gruppen. Viele dieser Dienste Mverdffentlichen® ihre Infor‘matmneg} rung von Agrarmarktinformaticnsdiensten in Entwicklungslandern die

Bulietins, die der Offentlichkeit nur schwer zugidnglich sind. Zy erd atschiedene und nachhaltige Unterstltzung der Entwicklungsadmini-

sind die Daten dieser Dienste, wenn sfe verdffentlicht werden, mej stration voraussetzt, mit einem erheblichen Aufwand an Zeit und

schon so veraltet und so wenig auf die Informationsbedirfnisse Ressourcen verbunden ist und ein sehr systematisches Vorgehen erfor-

Marktteilnehmer zugeschnitten, dafi sie flr Bauern und Héndler ohn ert. Die nachhaltige Unterstlitzung durch die Entwicklungsadministra—

hin nicht interessant sind. tion bezieht sich auf die Schaffung einer tragfdhigen institutionellen

Basis, die Absicherung der Zusammenarbeit mit anderen Institutionen

Selbst bei konzeptioneller Ausrichtung auf die Zielgruppe Bauern u_ﬁ {Beratungsdienst, Medien) und die kontinuierliche Bereitstellung wvon

Hind!er haben staatliche Informationsdienste in Entwicklungsl‘dndén Persenal und Budgets

mit einer Reihe Institutioneller Schwierigkeiten zu kdmpfen, die ihre

Leistungsfihigkeit beeintrdchtigen. Eine an normale Burozeiten in diesem Zusammenhang muB aus folgenden Griinden davon abgeraten

P N B iy 3 o . . X . . .
umstéindliche Blrokratie gewthnte Verwaitung |48t sich nur schwer den werden, Marktinformationsdienste als eine Komponente regional begrenz-

Erfordernissen des Marktrhythmus anpassen. Bei den Datenerhebepn "ter* Entwicklungsprojekte zu konzipieren:

besteht die Tendenz, sich nicht t&aglich der MuUhe der Datenerhebui

o der Aufbau leistungsfdhiger Marktinformationssysteme erfordert in
der Regel hiheren Aufwand, als er fir Einzelkomponenten von Pro-
jekten zur Verfiigung steht

auf den oft Uberfillten und h&dufig unhygienischen Mirkten oder bé
verstreut wohnenden Erzeugern auszusetzen. Niedrige Bezahlung, Trarn

der Nutzen von Marktinformationssystemen ergibt sich grofienteils
durch den interregionalen Informationsaustausch, den ein regional
negrenztes Projekt nicht leisten kann

portprobleme, MiBtrauen der Auskunftspersonen gegenlber den Daten:
erhebern und mangelnde ldentifikation letzterer mit ihrer Aufgabe wip
k . h . . . . - X . . . . . . v
en sich negativ auf die Motivation aus. Hinzu kommen Management ein regional begrenzter Dienst ist institutionell schwer in die Gast-
tandstrukturen integrierbar und daher auf mittlere und l&ngere

probleme: die Erheber sind oft nicht geschult, sie wissen nicht, wozi
: Sicht kaum lebensfdhig.

ihre Arbeit dient, und sie werden kaum kontroiliert. Es bestehen we

der Druck- noch Anreizmechanismen fir gute Arbeit, und die Ergebnis

. i i M
se sind entsprechend. Eine nachhaltige Verbesserung von arkttransparenz kann dahe_:r* nur

durch den Aufbau bzw. die Aktivierung eines nationalen Dienstes ge-

i . . - N . ) . . . E "
Agrarmarktinformationsdienste stehen in der Regel nicht am Anfang leistet werden In der Regel wird es zundchst um die r‘hohung_ des

der wirtschaftlichen Entwicklung. Zum einen setzt ihr Aufbau eiﬁen_ Informationsstandes veon Erzeugern und Handlern im Hinblick auf die

gewissen Entwicklungsstand von Infrastruktur, Biidungsniveau und akiuelle Entwicklung von Erzeuger- und GroBhandelspreisen in den

Verwaltung voraus. Zum anderen tritt ein unabweisbarer Bedarf nach Hauptanbaugebieten und im wichtigsten Verbrauchszentrum der ausse-
den Leistungen eines Informationsdienstes erst mit wachsendem Antel wihlten Produkte gehen, Auf der Basis der gewonnenen Erfahrungen
der Verkaufsproduktion und sinkender Bedeutung der Subéistenzpr-oduk—. kann anschliefiend der weitere, stufenweise horizontale (zus#tzliche Re-
tion im Zuge zunehmender wirtschaftlicher Entwicklung auf. So wurden” gionen und Produkte) und vertikale (zus&tzliche Informationsarten)

L . . Ei . A o
zum Beispiel besondere Bemiihungen um den Aufbau bzw. die Verbesse. Auspau des Dienstes geplant werden in systematlscher‘ nsatz fUr

. . . . i tionsdiensten wird in
rung der Informationsdienste in L&ndern wie Taiwan und Sldkorea Planung und Management von Agrarmarktinforma satenste

schon vor einigen Jahren unterncmmen und sind in Lindern wie Malay— der Arbeltsunterlage — E9 dargestellt.

sia und Indonesien zur Zeit zu beobachten.
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Zum AbschluB dieses Abschnittes sei darauf hingewiesen, daff MaBnay,
men im Bereich Produki-~ und Sortimentsgestaltung nicht bei den haﬂ
delunterstiitzenden Instanzen, sondern direkt beim Erzeuger oder Héﬁ
deltreibenden anzusetzen sind. {ber die Handelunterstlitzenden ka'ﬁ'-
in diesem Bereich durch angewandte Forschung, Beratung und Inform
tion nur indirekt EinfluB genommen werden, z.B. durch standardisigp

te Handelsklassen, Verpackungsmaterial und t.agerungstechnologie.

4 Handellenkende Instanzen

Alle Entscheidungen zu MaBinahmen, die im Bereich staatlicher Behgr
den angesiedelt sind, sind im doppeiten Sinne politisch sehr delikat
sie missen zwangsldufig auf politische Entscheidungstriger abzielerﬁ:
und es gibt immer Uberschneidungen zu Programmen der Wirtschafispo
litik oder denen einzelner Minisierien oder Ressorts. Fachkrafte, di
in diesem Bereich tédtig sind, sallten daher nicht nur gute Wirtschafts

fachleute sein, sondern ebenso die palitischen Gegebenheiten bei [hrepr:

Arbeit berlicksichtigen,

Wenn beispielsweise die Zielgruppe politischer Programme die gesamte
Gruppe der Armen und Armsten ist und diese sowochl auf dem Land als :
auch in der Stadt zu finden sind, wird bei der Auswahl von MaBnah-
men dennoch hdufig das stidtische Proletariat von den Politikern fa-
vorisiert, obwohl dies nicht den Intentionen einer [dnd!ichen Entwick—
lung entsprechen mag. Weiterhin k@nnen auch ganze Maﬁnahmenberei—.
che tabu sein. Allerdings sind die Bandbreiten fir Entscheidungen in-
nerhalb des vorgegebenen Rahmens noch groi genug, und wie dirigi-
stisch oder [iberal entschieden wird, kann sich innerhalb der glei-
chen Systemgrenzen in Abh#ngigkeit vom politischen Stil einer Partei

oder Person in recht kurzer Zeit dndern.

Méglichkeiten fir MaBnahmen im handellenkenden Bereich bestehen in
der Einflulnahme
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auf den Kontrahierungs-Mix durch Erlasse und Gesetze, wobei der
Markt und seine Strukturen inshesondere im Preisbereich mehr oder
weniger streng reglementiert werden

_ auf die physische Distribution, wobei ein Spektrum unterschiedlicher

zentralistisch—dirigistischer Varianten von der Etablierung von
neuen oder zusdtzlichen Kanidlen Uber die Monopolisierung einzelner
Produktmdrkte bis hin zur Verstaatlichung des gesamten Handels-
und Verarbeitungsbereiches zur Verfligung steht.

4.1 Physische Distribution

' Neben den in Forschung und Beratung tdtigen Absatzférderungsédmtern

. werden auch A'mter*, die mehr oder minder physisch auf dem Markt in-

tervenieren, unter dem Begriff '"Marketing Boards" zusammengefafit.
‘Marketing Boards", die den Absatz ordnen und lenken, sind hiufig
bei der Kontrolle von Exporten landwirtschaftlicher Produkte zu fin-
den. Beispiele fUr diese "Export Control Boards'" sind das '"Coffee
Board” in Kenia und das "Coir (Kokosfaser) Board" in Indien. All

diese Amter haben gréfere Vollmachten, wodurch sie Erzeuger und

Hindler zwingen konnen, bestimmte Absatzkanile einzuhalten und be-

stimmte Absatzmethoden anzuwenden. Meistens bendtigen Erzeuger,
Hindler und Verarbeiter eine Lizenz und miissen sich einer laufenden
Inspektion unterwerfen. Sie kdnnen auBerdem nur exportieren, wenn
die Ware den festgesetzten Absatzbestimmungen entspricht. Folgt ein
Marktteilnehmer den Bestimmungen nicht, kann ihm die Lizenz entzo-

gen werden,

Zu den '"Boards" zdhlen auch Getreideeinfuhr- und Vorratsstellen mit
der Aufgabe, Mindest- und Hdchstpreise durch Lenkung der Ein- und
Ausfuhr und durch &ffentliche Vorratshaltung zu garantieren, Das
"Board" kauft z.B, Getreide zur Lagerung auf, falls der Marktpreis
unter den garantierten Mindestpreis fdllt und verkauft es wieder,
falls der Marktpreis Uber den Hochstpreis steigt. Da diese Amter im
Wettbewerb mit dem selbstdndigen Handel stehen, kionnen sie durch Re-

duzierung von Verlusten und bessere Markttransparenz auBerdem Druck
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auf eine schnellere EinfiUhrun b i i
g esserer Vermarktungstechniken (g Voraussetzung fiir die Funktionsfdhigkeit staatlicher Monopole ist die

damit auch auf die Handelsspannen ausiiben.
P it, den Absatz genau zu kontrollieren, Dies setzt wiederum

vyoraus, daB die Ware Uber einen einzigen Absatzweg beispielsweise

Hinter der Griindung von staatlich ¥ i H A
9 ichen Monopolen flir die Binnenverma L durch Kaffeeverarbeitungseinrichtungen, Olmiihlen, Fleischverarbeitungs-

tung stehen zwel Absichten: man will . .
oder Zuckerfabriken geht und daf keine unkontrollierbaren alternati-

- ein einheitliches und stabiles Preisgeflige fUr Erzeuger und Ver.. ven Absatzwege bestehen.

braucher mit Hilfe eines gespaltenen Marktes erzielen und

— bestimmten Vermarktungs- und Verarbeitun . . .
e tauatzUng  Threr Kapazitit gar‘antlerengselnrrchtungen eine Mln per Erfolg dieser "Marketing Boards" hingt sehr stark von der Effi-
zienz ihres Eingreifens und von ihrer Preispolitik ab. Um die admini-

Derartige Monopole bestehen z,B. in Kenya fir Mais ("National Cer‘ea|: : strativen Kosten méglichst niedrig zu halten, solfte sich das "Board"
and Produce Board, NCPB") und fir Fleisch ("Kenya Meat Commission! .bei Fin- und Verkauf sowie Lagerung und Transport weitgehend be-
Wihrend der 8rtliche ldndliche Maishandel frei von Beschrinkunge . etehender privater oder genossenschaftlicher Unternehmen als Aufkauf-
ist, besitzt das NCPB ein Monopol fiir den landesweiten Handel, Héind— oder Transportagenten bedienen. Wo die Marktorganisation und bel-
ler und Produzenten bendtigen eine Erlaubnis, um den Mais in das spielsweise die Bedingungen des Transports oder der Lagerhaltung
Depot des "Boards" bzw. in andere Regionen zu bringen. Aufkauf- und. Mingel aufweisen und wo H&ndler, Geldverleiher und Landbesitzer ge-
Abgabepreise werden unter Beriicksichtigung der Transferkosten, Quali geniiber staatlichen Eingriffen oppositionell einlgestellt sind, kommt
tdtsunterschiede und Provisionen festgesetzt. Im Falle von Fleisch gth dem.Aufbau eig.ener‘ technischer und Or‘ganisatorls?her‘ Vermarktungs-
es darum, Schlachthiuser und Verarbeitungsanlagen ber‘eitzustellen,. einrichiungen eine besondere Bedeutung zu. Soweit es sich um den
die im bestehenden Vermarktungssystem nicht vorhanden sind. Aufbau einer Vorratsstelle handeit, mufi heispielsweise Uber

- das AusmaB der zur Preisstabilisierung notwendigen Vorratshaltung

Handeinde und preisstabilisierende staatliche Ausfuhrmonopoie haben _ die Grife und Lage der Lagerhduser

das alleinige Recht der Ausfuhr von landwirtschaftlichen Erzeugnis- — die Zahl und Lage der Interventionspunkte sowie

sen. Sle organisieren den Aufkauf, den Transport, die Lagerhaitung - die Markt- und Transportorganisation

und den Verkauf nach Ubersee, zum Teil auch durch Kontrakie mit ' entschieden werden.

Privatunternehmen, und sind daher in der Lage, die Aufkaufpreise
weitgehend autonom f

- g estzusetzen. AuBerdem kann das "Board" durch Grundsitzlich soliten Vorridte aus Kostengriinden so klein wie moglich
seine starke Marktstellung die Bezahlung nach Handelskiassen einfiih— . gehalten werden. Der Marktausgleich j&hrlicher Schwankungen tast
ren und dadurch qualitdtsfordernd wirken. Es kann auch glinstigere |

Verkaufspreise und niedrigere Aufkaufs- und Verkaufsspannen sowie ..

sich unter bestimmten Bedingungen leichter mit Hilfe der Ein- und

Ausfuhr als durch ardBere Lagerhaltung erreichen. Der Umfang der

niedrige Transportpreise aushandeln. Beispiele flir diese staatlichen Vorratshaltung hingt weiter wvon den jdhrlichen Ernteschwankungen

HE x t-B n H H 1t B . N .
por oards" sind die "Marketing Boards" in dem englisch-sprachi- und der Funktionsfihigkelt des traditionellen Markisystems ab. Je we-

gen west—- und ostafri i i : . . .
afrikanischen Raum, Uber die fast simtliche tropi- niger das herkémmliche Absatzsystem leistet, d.h., Je geringer der

schen Produkte nach b i
ersee abgesetzt werden., So exportiert z.B. das Wetthbewerb und je schiechter die Transpert- und Lagerverhdltnisse

"Ghana Marketing Board" K
g akao, Palmkerne und Bananenstauden. sind, um so mehr Ankaufstellen und Lager miissen eingerichtet werden.
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Ein kritischer Punkt ist die Festsetzung des  Preisniveaus, Wer.‘d ;
die Preise nicht entsprechend  der Marktlage festgesetzt, entstehar;
leicht "Schwarzmirkte" odep Erzeugnisse werden ins benachbarte Ay
land verschoben. S.ind die Preise nicht regional und saisonal ausre
chend differenziert, entstehen Uberschiisse bzw. Defizite, wund es

kommt zu einer instabilen Versorgungslage der Bevilkerung.

Wenn es gelungen ist, bei den relevanten Entscheidungstrigern dié

Wichtigkeit soicher Amter oder Abteilungen zu verdeutlichen, wiprg

ihre Einrichtung auf zwei Hauptprobleme stoBen: es ist {noch) nich't'

genligend qualifiziertes Personal vorhanden, und fiir die konkrete
Organisation und Ausristung fehlen die Mittel, Selbst wenn fir dié
Anfaufzeit ein gewisses Budget bereitgehalten wird, ist ein beson
deres Augenmerk auf die kiinftige H8he und Absicherung der Mittelz.
im Haushalt zu richten. Gerade eine langfristige budgetm&Bige Ab.
sicherung ist eine Voraussetzung dafir, das Vermarktungsinsti
tutionen Dauereinrichtungen werden kdnren, In  Krisenzeiten wep=
den knappe Mittel- gern dort abgezogen, wo es keine (dinglich)
vorzeigbaren und spektakuliren Erfolge gibt, Aus dieser Sicht
sollte eine Marktabteilung sich, ihre Arbeit und ihre Erfolge lau-

fend nach auBen und gegenliber politischen Entscheidungstrigern
darstellen.

"Marketing Beoards" kénnen finanziell ohne Zuschiisse auskommen,
sofern die Einkaufs—- und Verkaufspreise weit denug  desetzi  wer-
den, so daB sie die vollen Kosten der "Boards" deacken., Weitere
Mittel kénnen wvan aufBien zur Finanzierung herangetragen werden,
etwa in Form von Marktbeltrigen, Abgaben auf Erzeugnisse oder
AbflUhrungen von Verbinden oder Standesorganisationen. Um sich
nicht miglichen Pressionen ausgeselzt zu  sehen, sollte der Anteil

der Beitrige, der aus Interessengruppen kommt, nicht zu hoch

sein.
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‘Handellenkende MaBnahmen stellen immer Eingriffe in den Markt dar,

die die Entwickiung des Handels als eigenstdndige Marktkraft stark
einschr@nken oder ganz verhindern. Ein direktes Eingreifen des Staa-
tes durch Grindung &ffentlicher Vermarktungs- und Handelsunierneh-
men mag dort notwendig sein, wo ansonsten ein mange!nder Wettbewerb
zwischen den Handlern zu bewuBt herbeigefiihrten Verknappungen von
Nabrungsmitteln fdhrt und allein die Ein- und Ausfuhrregulierung so-
wie Bevorratung die Konkurrenz nicht nachhaltig etablieren kann. Zum
Schutz der Verbraucher haben sich in [Indien Einzelhandelskontroll—
tdden bewdhrt, die Grundnahrungsmittel ‘stetig und zu angemessenen
Preisen anbieten. Sie kdnnen zwar nicht die gesamte Nachfrage befrie-—
digen, fdrdern aber das PreisbewuBtsein und die Preisiibersicht bei

Hindlern und Verbrauchern.

Es hat sich gezeigt, daB zum Ausgleich saisonaler Preisschwankungen
und zur Einrichtung von Reserven flir angebotsschwache Zeiten auch
nicht zwingend Monopole notwendig sind. Mit Marktvolumenanteilen von
5 % bis 10 % kdnnen preisregulierende Einflisse erzielt werden, die
Erzeuger und Verbraucher vor allzu starker [bervorteilung schitzen

und gleichzeitig die Hidndler nicht verdringen.

Bedeutsam ist die Griindung &ffentlicher Unternehmen auch dort, wo
aus Kapitalmangel andere Triger (wie Erzeugergenossenschaften, Hand-
ler oder Kapitalgesellschaften) nicht die zur Errichtung wvon Absatz-
einrichtungen wie Lagerhduser, Transporisysteme oder Verarbeitungs—
anlagen notwendigen Investiticnen aufbringen kdnnen. In diesen F&I-
len kénnte der Staat den Hauptanteil der Investitionskosten Uberneh—
men. Ob er dies tun solite, indem er alleiniger Untermnehmer, Hauptan-
teilseigner oder lediglich Finanzier wird, hingt von der Markistruk—
tur, dem zur Verfligung siehenden Personal und der Art der Produkite

ab.

Nach den Kriterien Eigenturﬁ und Leitungsbefugnis kodnnen hier zwei

Unternehmensformen, n&mlich sogenannte gemischt-staatlich-private Un-
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ternehmen und rein staatliche Handelsunternehmen unterschieden we:;-
den. Gemischt-staatlich-private Unternehmen, deren Kapital meistens: j

etwa zur Hilfte von privaten Unternehmern und vom Staat aufgebracht
wird, haben sich in vielen Bereichen bewdhrt, da sie die Kombl’haticun_._
von privater [Initiative und Geschédftsfihrung mit einer begrenzten
staatlichen Kontrolle erméglichen. Gemischt-staatlich-private Beiriebs
waren z.B. erfolgreich beim Aufbau landwirtschaftlicher \!er‘arbeitungs;:
industrien filir Exportprodukte wie Fleischkonserven und Tee, die in

der Regel in den [ndustrieldndern nur unter gut eingefiihrten Handels-

marken erfolgreich zu verkaufen sind. Um private |nvestitionen zy |

firdern, missen hdufig zeitfich und rdumlich begrenzte Marktmonopole
und bel ausld@ndischen Anlegern die Méglichkeit des Transfers von Ge-

winnen in das Heimatland garantiert werden.

Daneben gibt es noch rein staatfiche Handelsunternehmen, die Iedig_-.

lich von der Regierung betrieben werden. Mit staatlichen Handelsstel—

len sind allerdings viele Gefahren verbunden, sobald strenge Kontrol|— -

méglichkeiten nicht gegeben sind oder nicht ausgeiibt werden,

Ein grofles Risiko besteht u.a. darin, daf die Preis- und Marktpelitik
nicht allein vom Unternehmensinteresse, sondern stark von politischen
und sonstigen Interessengruppen beeinfluBt wird. H&ufig fehlt es auch
an geeigneten Fachleuten, um derartige grofe Unternehmen effizient zu
leiten. Die Besetzung ven Posten wird oft nicht auf der Grundlage
fachlicher Qualifikationen, sondern auf der Basis politischer und per-
sénlicher Beziehungen vorgenommen. Weiterhin besteht hdufig kein An-
reiz, die Kosten zu senken, so daB die Verwaltung im Laufe der Zeit
birokratisiert, mit Personal Uberbesetzt wird und ihre Initiative ver—

liert,

Eine weitere Gefahr erwiichst daraus, daB sich die "Boards" durch ih-
re starke Marktstellung oft Funktionen anzueignen pflegen, die besser
von anderen Unternehmen oder Stellen ausgelibt werden sollten. Haufig

fehlt es auch an Kapital, um die Unternehmen erfolgreich zu fiihren.
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Die "Marketing Boards™ mit Monopolstellung kdnnen jedoch mit anderen
Funktionen auch gute Dienste z.B. als Kapitalsammelstellen leisten und
so dazu beitragen, Mittel fir die l&ndliche Entwicklung freizumachen,
was in vielen afrikanischen Lé&ndern erfolgreich durchgefiihrt worden
ist.. Kann die Regierung das Preisniveau festsetzen, wie es bei einem
Marktmonopol der Fall ist, so hat sie die Wahl, entweder den vollen
Erlgs an die Erzeuger welterzugeben und diesen zu Uberlassen, wel-
chen Tell sie fir konsumpiive oder produktive Zwecke verwenden, oder-
einen Teil des Erlgses zurlickzubehalten und diesen fiir produktive

Zwecke, z.B. die Subventionierung von Diingemittelpreisen zu verwenden

Wo schnelle Fortschritte in der Entwicklung angestrebt werden, jedoch
den Erzeugern das notwendige Wissen fehlt, kann es erfolgreicher
sein, einen Teil der Erl®se flr die Verteilung von verbessertem Saat-
oder Pflanzgut, BDilinge- oder Pflanzenschutzmitteln zu verwenden sowie
die Verbreitung wvon Wissen und die Verbesserung der Transportver—
h&ltnisse zu fdrdern, als diesen Betrag direki an den Erzeuger auszu-
zahlen. Dies setzt aber die Zustimmung der Erzeuger und die Skonomi-

sche Verwendung der produktionsférdernden Mittel voraus.

4.2  Kontrahierungs-Mix

Bei den marktreglementierenden Eingriffen sind drei Arten wvon MaB-
nahmen zu -unterscheiden. Erstens geht es dem Staat darum, den Marki-
mechanismus und die Marktteilnehmer gegen etwaige Stdrungen und vor
Gefihrdungen =zu schitzen. Schutzmafinahmen, die getroffen werden,
sind beispielsweise Quarantidnebestimmungen, Gesundheitskontrollen, Ge-
setze zumr\ler*br'aucher'schutz, Regelungen iber Zahlungsmodalitdten und
Vorschriften Uber Handelsvertrdge. Zweitens werden die Mirkte duech
finanzielle Einﬂuf-smaﬁnahmen reguliert, indem der Staat Abgaben, Ge-
bihren wund Steuern erhebt., Das dritte und in seinen Auswirkungen
brisanteste Instrument staatlichen Eingreifens in den Marktmechanismus

ist die Preispolitik, die im wesentlichen an drei Stellen ansetzen kann:
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- bei den Abgabepreisen der Erzeuger
- bei den Einstandspreisen der Haushalte und

— bei den Handelsspannen,

Das Ziel der {&ndlichen Entwicklung, eine Verbesserung der Situation
der kleinbdueriichen Produzenten zu erreichen, erfordert Préifer‘enZeﬁ'
fir die Erzeugerseite, die nur zu Lasten der Handelsspannen oder der:
Verbraucherpreise gehen konnen. Auch Subventionen der Erzeugerpre
se, die "verbraucherpreisneutral" wirken, missern dennoch wvon der
restlichen Bevdlkerung finanziert werden, sei es Uber Steuern odefr
den entgangenen Nutzen, denn die Mittel kinnten eigentlich anderwei-

tig verwendet werden.

Der Handel wird sich nicht ohne Widerstand seine Spannen beschnej—:

den lassen, und da weiterhin ein Zielkonflikt mit den Verbraucher.

interessen besteht, sind einseitige deklaratorische Erzeugerpreisanhe-

bungen oft wenig wirksam: der Kleinbauer ist entweder gar nicht von

ihnen unterrichtet oder mufl einfach zu jedem Preis an den Handef.
verkaufen, schlieRlich sind Kontrollen auf dem Land HuBerst schwie-
rig. Nicht besonders erw&hnt zu werden braucht, daB zwischen "“"zen-

tral" verordneten Preissetzungen und den Ausfiihrungsbestimmungen so-

wie Praktiken der regionalen Behdrden offiziell oder incoffiziell erheb-

liche Unterschiede bestehen kdnnen.

Auf der Erzeugerstufe sind auch die relativen Preise der einzelnen .

Produkte zu beriicksichtigen, Zu starke Preissteigerungen kénnen den -

Anbau auf einzelne Produkte lenken (z.B. Weizen} und dadurch bei

den flUr andere Zwecke oder Bevilkerungsgruppen wichtigen Erzeugnis-

sen {z.B., Hirse) das Angebot verringern und die Preise beeinflussen. .

Verwertung und Verwendung der Produkte gebiihet in diesem Zusammen-—

hang ein besonderes Augenmerk, weil sich ihr Einsatz fiir verschiede—

ne Zwecke Gkonomisch unterschiedlich auswirken kann: pflanzliche Er-
zeugnisse konnen in die tlerische Erzeugung gehen und in Form von

Fleisch, das sich nur Priviligierte leisten k8nnen, hshere Gewinne ab-
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werfen als in Form von Geireide. Es sind Beispiele bekannt, wo der

Brotpreis als politischer Preis sc¢ niedrig angesetzt {und subventio-
niert) wurde, daB die Bauern kein Getreideschrot, sondern Brot im

schweinesta!l verfltterten.

Biswellen werden als L8sungsansatz Mengen bzw. Fldchen fiir bestimm-

‘te Produkte kontingentiert oder flir Plafondsmengen werden gestaffelte

Preise gezahlt bzw. bestimmte Mengen garantiert zum Festpreis aufge-

' kauft. Solche Konstruktionen veriangen aber einen ziemlichen organisa-

torischen und finanziellen Aufwand.

Der Erfclg einer Preispolitik h3dngt entscheidend von der Festsetzung

zines realistischen Preisniveaus ab. Grundsitziich ist festzustellen,

[ daB  in den Entwicklungsl&ndern eine Stltzung landwirtschaftiicher

Preise durch direkte oder indirekte Ubertragung des Einkommens vom
pichtiandwirtschaftlichen auf den landwirtschaftlichen Sektor, wie es
in einigen Industriel@ndern in den letzten Jahren Ublich geworden ist,
nicht miglich ist. Vielmehr sind sogar negative '“terms of trade" fir

die Landwirischaft zu beobachten.

In vielen Entwicklungsldndern wurde gerade nach dem Kriege und
auch 2u Anfang der fiunfziger Jahre die Preispolitik fir landwirt-
schaftliche Produkte zu sehr unter dem Gesichispunkt der Niedrighal-
tung der Lebenshaltungskosten der auflerlandwirtschaftlichen Bevilke-
rung gesehen. Dies hat bei steigendem allgemeinen Preisniveau zu
elner Schadigung der landwirtschaftliichen Erzeugung gefihrt und

sich hemmend auf die landwirtschaftliche Entwicklung ausgewirkt.

Wesentlich bei preispolitischen Strategien ist, dafl ein marktkonformes
Preisniveau angestrebt wird, welches auf l3ngere S5icht Angebot und
Nachfrage in Einklang bringen und die landwirtschaftliche Produktion
damit entsprechend dem nationalen Versorgsbedarf ausrichten kann. Im
elnzelnen sind bei preispolitischen {berlegungen folgende Aspekte zu

berlicksichtigen:
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- EinfluB der allgemeinen Preisentwicklung: Der Grad der allgemeif ‘siaatliche Organisationen, die sich preispolitisch betdtigen, kénnen
Inflation mufl kurz— und langfristig bei den Preisfestsetzungen b
riicksichtigt werden, da die Geldentwertung die Produktionskostap
und die Nachfragestruktur beeinfluBt, Festbieibende Preise wird:
atlenfalls zu einem Uberkonsum und einer Drosselung der Erzeugy
fiihren. Dies ist viele Jahre in den FleischiiberschuBgebieten ‘de
La-Plata-Ldnder der Fali gewesen

‘unter dem Begriff Preisstabilisierungsidmter zusammengefafBt werden.
" Jhre Aufgabe besteht darin, Preisschwankungen, die die landwirti—
schaftliche Erzeugung beeintrdchtigen und die auch zu inflationisti-
‘ gchen Tendenzen fihren, durch Anlage eines Reservefonds oder Erlés-

- Anderung der Nachfrage: Kurz- wie langfristige Anderungen d ipools zu verringern. Solche ''Marketing Boards" greifen nicht direkt
Nachfrage sind bei der Preisfestsetzung zu berlcksichtigen. Sowe|
es sich um lagerfdhige Produkte wie Getreide handelt, kann dss
Angebot durch entsprechende Lagerhaltung der Nachfrage angepafi
werden. Bei verderblichen Produkten wie Obst, Gemise und tieni
schen Veredlungsprodukien ist ein direktes Eingreifen des Staate
in die freie Preisbildung #uBerst schwierig, da die Lagerhaltun
im allgemeinen und in den Entwicklungsldndern im besonderen seh
teuer oder technisch schwierig ist. Bei diesen Produkien kann ein
Reduzierung der Preisschwankungen am ehesten durch eine Anpas
sung der Produktien an die Entwicklung der Nachfrage erreich
werden

i in das Handelsgeschehen ein, sondern wversuchen, durch unterschied!i-
che Abschdpfungen oder Subwventionen und Zuteitungen von Handelsguo-

- ten die Auszahlungspreise an die Erzeuger zu stabilisieren.

i perartige Maflnahmen setzen immer voraus, dafl die Ware zentralisiert
- durch wenige Markteinrichtungen und Verarbeitungsbetriebe geht, d.h.
die umgesetzten Mengen und Preise leicht erfalbar und kontrollierbar

" . i . . . . sind, die Zahi der Handelsbetriebe gering ist und diese an einer Zu-
- Anderungen der Preisrelationen: Anderungen der Preisrelationen ha

ben einen erheblichen EinfluR auf das Angebot wie auf die Nac
frage. Auf der Angebetsseite fllhren Preisdnderungen zu einer Andé
rung der relativen Vorziiglichkeit innerhalb der landwirtschaftiichet
Produktion im jeweiligen Anbausystem und damii zu einem verdnder
ten Angebot., Die verhiltnismifig starke S5Stltzung der Preise de;
Produktes "X" gegenliber anderen fandwirtschaftlichen Erzeugnissen:
kann zwar zu einer Ausdehnung der Produktion, jedech auch zu e
ner Stagnation der ibrigen landwirtschaftlichen Produktion fiihren,.

. sammenarbeit mit dem Amt interessiert sind, AuBer bei der Exportpro-
! duktion kann cdiese Art der Preisstabllisierung auch bei Brtlicher Ver-
~arbeitung leicht verderblicher Waren wie Obst und Gemise oder Milch
i durch die Ausgabe von Anlieferungsquoten erreicht werden. Vorausset-
.zung ist auch hier, daB die Vermarkiung leicht zu kontrollieren ist.

. Beispiele fir diese preisstabllisierenden Amter sind das "Kenya Dairy
Andererseits haben die Preisrelationen auch einen erheblichen Ein
fluR auf den Verbrauch von austauschbaren Produkten. Der Verbrau
cher reagiert u.U. relativ elastisch auf Anderungen der Preisrela
tionen zwischen den einzelnen tlerischen Proteinen, sei es zwische
den verschiedenen Fleischarten oder zwischen Fleisch wund Fisch
Dies 4Bt sich sehr deutlich in den Kistengebieten Westafrikas be
obachten. Ahnliche Zusammenh#dnge bestehen zwischen den verschie
denen Getreidearten sowie auch zwischen diesen und den Wurzel
friichten. Kurzfristig begrenzen allerdings Konsumgewohnheliten un
Tradition einen stdrkeren Austausch von Grundnahrungsmitteln infol
ge von Preis8nderungen als dies theoretisch méglich wire

" Board" und die'"Caisse de Péréquation et de Stabilisation des Prix"im

Senegal .

- Anderung der Produktionskosten: Wenn sich langfristig die Preduk
tionskosten {Grenzkosten) erhdhen und sich in einem unzureichende
Angebot auswirken, muB ein zus&tzlicher Preisanreiz gegeben wer
den

- Regionale, saisonale und qualitative Preisdifferenzierung: Preisdif-
ferenzierungen zwischen UberschuB- und ZuschuBigebieten enispre:
chend den Transferkosten verbessern den regionalen Ausgleich in:
der Versorgungslage. Saisonale Preisstaffelungen ermuiigen zur La=
gerung und ermdglichen so einen zeitlichen Versorgungsausgleich
Preisunterschiede nach Qualitdten entsprechend den Verbraucherpré-
ferenzen f&rdern schlieBlich die Be- und Verarbeitung der Produkte.
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