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GELEITWORT

Technische Zusammenarbeit zur Entwicklung der 1li#ndlichen
Riume ist eine komplexe Aufgabe. Sie stellt hohe Anfor-
derungen an fachliche Qualifikation, Managementfihigkeit,
Integrationsbereitschaft, sozio-kulturelles Verstindnis
und Binfithlungsvermiigen der entsandten und einheimischen
Projektmitarbeiter. {ber die Beratungsarbeit im Rahmen der
"Lindlichen Entwicklung" liegen wviele Erfahrungen vor, po-
sitive als auch weniger pogitive. Diese Erfahrungen aufzu-
arbeiten und in den jeweils relevanten theoretischen Zusam-—
menhang zu stellen sowie das Ergebnis den Beratern in den
Projekten in praktisch anwendbarer Form zuginglich zu ma-
chen, ist das Ziel von mehreren Handbiichern zur l#indlichen

Entwicklunyg, die von BMZ und GTZ gemeinsam herausgegeben
werden. :

Als erste Publikation in dieser Reihe wurde Ende 1981 das
Handbuch zur landwirtschaftlichen Beratunq‘veréffentlicht,
das bei Projektpraktikern als Arbeitshilfsmittel, aber auch
bei den Agrarfakultiten als Lehrunterlage fiir Studenten
grofen Anklang fand. Mit dem Handbuch zur Vermarktung von
Agrarprodukten stellen wir der Fachtffentlichkeit nun die
zweite Publikation der Reihe zur landlichen Entwicklung vor.
Handbiicher zu den Bereichen Agrarfinanzierung sowie Daten-
erhebung und Betriebsplanung werden folgen.

Welche Funktionen hat der Markt fir Agrarprodukte in Ent-
wicklungslindern? Welche Faktoren bestimmen ihn? Kann man
diese Faktoren durch ProjektmaBnahmen beeinflussen? Wie

kinnten cder miidten solche Aktivitdten cder Aktivitidtenbiin-
del aussehen?

Auf diese und andere Fragen miissen Antworten gefunden werden.
Den vielen Fachleuten Ffiir landwirtschatliche Beratung, pflanz-
liche oder tierische Produktion, die Uber keine speziellen
Vermarktungskenntnisse verfiligen, aber auch den relativ wenigen
Beratern fiir Agrarvermarktung fehlt es h¥ufig an.Anregungen,
fachlichen Grundlagen und Beispielen von Vermarktunygsprogrammen,
Solche Materialien sind dann von besonderem Nutzen, wenn sie
sich bereits an anderen Standorten, wenn auch unter unterschied-
lichen Rahmenbedingungen, bewihrt haben.

Das Handbuch zur Vermarktung wvon Agrarprodukten soll dazy
beitragen, diege Liicke zu schlieBen. Die Darstellung der
methodischen und theoretischen Grundlagen als auch der bis-
her gemachten Exfahrungen mit der Vermarktung von Agrarpro-—
dukten soll die Projektmitarbeiter in die Lage versetzen,
ihren Aufgaben gerecht zu werden.

Agrarvermarktung ist historisch immer eine Domine des Privat-
handels oder von genossenschatlichen Initiativen gewesen.




Auch wenn in der jiingsten Vergangenheit staatliche und
halbstaatliche Organisationen teilweise weitreichende
Vermarktungsfunkticnen lbernommen haben, kommt kein Ent-
wicklungsland ohne Privatinitiativen im Handel aus. Dies
gilt besonders f{ir die risikoreiche Vermarktung von leicht
verderblichen Agrarprodukten. Der Fdrderung von Eigenini-~
tiative kommt bei der L#sung von Vermarktungsproblemen
deshalb besondere Bedeutung zu. Bier liegt ein Potential,
das im Rahmen der Technischen Zusammenarbeit verstirkt ge-
nutzt werden soll. Viel Kreativitdt und Mut, einge-
fahrene Wege zu verlassen, sind hier gefordert.

Allen Mitarbeitern, die bei der Erarbeitung dieses Hand-.
buchs mitgewirkt haben, sei filir ihre Mihe und Ausdauer be-
sonders gedankt.

Wir wiirden uns freuen, wenn die verliegende Arbeit einen
groBen Kreis von Interessenten erreichen sowile Leser und
Benutzer. zu konstruktiver Kritik anregen wlirde. Damit soll
ein Beitrag geleistet werden zur Fdxderung von Vermarktungs—
programmen, die nicht nur Verluste vermeiden helfen und
damit indirekt zur Produktionssteigerung beitragen. Ebenso
wichtig erscheint uns der Versuch, intensiver als bisher
nach zielgruppengerechten Vermarktungsl&sungen zu suchen.

Thomas Schurig Klaus Jochen Lampe
Bundesministerium fiir wirt- Deutsche Gesellschaft fiir
schaftliche Zusammenarbeit Technische Zusammenarbeit
(BMZ) (GT2) GmbH
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VORBEMERKLINGEN
Zielsetzung des Handbuches

Das vorliegende Handbuch zur Vermarktung von Agrarprodukten ist Be-
standteil eimer Publikationsreihe zuyr LEndlichen Entwicklung, die ge-

meinsam von BMZ und GTZ herausgegeben wird.

Dieses Vermarkiungshandbuch sall allen Fachkrdften, die im Bereich
der lidndlichen und landwirtschaftlichen Entwicklung tatig sind, Unter-
stiitzung bei der |dentifizierung wvon Agrarvermarktungsproblemen und
bei der Planung, Durchfiihrung und Bewertung von Forderungsmafinah-
men und -ansitzen im Bereich der Vermarktung von Agrarprodukten
bieten. Der Themenbereich ist somit weit gesteckt, denn nahezu alle
tandwirtschaftlichen Projekte haben Auswirkungen auf den Markt bzw.

werden vom Marki in irgendeiner Form beeinfluBt.

So wird der Produktionstechniker, dem es gelingt, wesentiiche Ertrags-
steigerungen zu erreichen, mobglicherweise die Erfahrung machen, daB
die ortlichen Midrkte in ihrer Aufnahmefdhigkeit sich auf "historische'
Verhiltnisse eingerichtet haben. Zusétzliches ‘Angebot, das auf den
Markt gelangt, findet nicht ohne weiteres seinen Weg zum Verbraucher
und vor allem dann nicht, wenn es in unglinstiger Verkehrslage pro-
duziert wird. FlUr den Verarbeitungsfachmann stellt sich das Problem
aus anderer Sicht. Er ist auf einer hdheren Stufe der Vermarktungs-
kette tdtig und hat eventuell nicht nur Schwierigkeiten mit einem ge-
regelten Absatz der Erzeugnisse, sondern auch mit einem kontinuierli-
chen Zustrom der erforderlichen landwirtschaftiichen Rohprodukte. Auch
fiir den Planer bildet der Markt ein wesentliches Datum seiner Ent-
scheidungsgrundlagen fiir die Konzeption des Projektes in allen seinen
Phasen. Es gitt, Kapazitdten und Verhaltensweisen des Marktes und
seiner Tellnehmer zu untersuchen und daraus Aktivitdten abzuleiten,
die im Einklang mit der Agrar-; Entwicklungs- und Wirtschaftspelitik

des jeweiligen Landes stehen.




Obwoh! Forderungsmafinahmen zumindest partiell auch Verdnderungen
des Marktgeschehens zur Folge haben, muf der Markt ven Produkiions-
technikern, Verarbeitungsfachleuten und Projektplanern in erster Linie
als Rahmenbedingung verstanden werden, an der sich der Erfolg oder
MiBerfolg eben dieser Fdrderungsmafnahmen entscheidet. Die Produk-
tion ist dort zu férdern, wo ein erhdhtes Angebot auch abgesetzt wer-
den kann, d.h. die Projekte sind zun#chst den Marktverhdltnissen an-

zupassen und nicht umgekehrt.

Im Mittelpunkt der Betrachtung steht die Zielgruppe der kleinbduerli-
chen Produzenten. l!hre Probieme bei der Vermarktung der Agrarpro-
dukte auf dem Blinnenmarkt sind Gegenstand dieses Handbuches. Fra-
gen der Betriebsmitiel- und Exportvermarktung werden dagegen hier
nicht behandelt. Bei der Vermarktung wvon landwirtschaftlichen Be-
triebsmitteln und von Exportprodukten geht es um spezielle Probleme,
die anders geiagert sind und daher den Umfang des Handbuches zu
stark anwachsen lassen wiirden, Bei der Vermarktung wvon landwirt-
schaftlichen Exportprodukten kommt hinzu, dafl es im Rahmen der
Technischen Zusammenarhbeit nur wenige EXpor‘tfb‘r‘derung-spr‘ojekte gibt,
da Hauptziel der ldndlichen Entwicklung die Verbesserung der Erndh-
rungsbasis der Entwicklungs!dnder und nicht die Férderung von Ex-

portproduktion ist.

Ziel dieses Handbuches zur Vermarktung wvon Agrarprodukten kann es
nicht sein, fertige Konzepte flr konkrete Einzelfdlle zu liefern, Viel-
mehr gilt es, Ansdtze zur systematischen L&sungsfindung vorzustellen,
Es soll auch nicht Ziel sein, eine Kurzfassung des letzten Standes der
Theeorie zu geben, sondern es werden Begriffe, Methoden und Wissen-
schaftsbereiche vorgestellt, die das vielzitierte Problembewufitsein ver-
grdBern und zur Systematisierung der L3sungsstrategien beitragen. Im
Text wird daher auf rein wissenschaftliche Ertrterungen wverzichtet.
Stattdessen sind ausflihrliche Hinweise zu weiterfiihrender Literatur am

Ende von Band 1, nach Kapiteln geordnet, aufgeflUhrt.

Das Handbuch bleibt beim gegenwdrtigen Stand unseres Wissens und

unserer Erfahrung ein Versuch. Gerade im Hinblick auf die Agrarver-

marktung bestehen noch' grofe Licken in der praktischen Erprobung

. von Vorgehensweisen. Diese Llicken k&nnen nur dann deschlossen wer-

den, wenn sich die Benutzer dieses Handbuches aktiv an seiner Weiter-
entwicklung beteiligen. In gemeinsamer Anstrengung und im Interesse
flir eine erfolgreiche Projektarbeit soll die voriiegende Texi- und Ma-
terialsammlung daher kontinuierlich weiterentwickett werden. Einzelne
Autoren kénnen diese Aufgabe kaum erflllen, so daf alle aufgerufen
sind, sich an dieser Gemeinschaftsaufgabe aktiv zu beteiligen. Die Ab-
teilung 11 Ubernimmt die Keoordination der Benutzerbeitrige und die
Fortentwicklung des Handbuchkonzeptes und erhofft dafUr entsprechen-

de Hinweise und Beitrige.

Als erste flankierende MaBnahme zum Erscheinen des Handbuches wird
in der GTZ-Bibliothek die in diesem Buch empfohfene wichtigste Litera-

tur bereitgestellt.

Aufbau des Handbuches

Das Handbuch besteht aus zwel B&dnden: Band 1 enthdlt die Grundla-
gen, Band 2 die Arbeitsunterlagen in Form wvon Fallbeispielen, L&-

sungsansitzen und Arbeitsanleitungen.

In — Kapite!l | des Bandes 1 werden die Grundlagen der Vermarktung
und ihre Beziehungen zum EntwicklungsprozeB dargesteilt. Dieser Ab-
schnitt des Handbuches kommt nicht ohne einen unerliBlichen Teil an
Theorie aus, In -+ Kapitel |l werden Forderungsansitze der Agrarver-
markiung vorgestellt und analysiert. Neben der Darstellung der Ansit-
ze verschiedener Geberorganisationen geht es hier vor aliem um die
Erfahrung von bilateralen Projekten mit Agrarmarktfdorderungsmafnah-
men. In —= Kapitel |i]l wird das Vorgehen hei der Einbeziehung der

Marktbedingungen in die Planung von Agrarférderungsprojekten behan-




delt. Dies beinhaltet die Analyse der Vermarktungssituation, die Me-
thoden der Datenbeschaffung und die vorbereitende Planung. In — Ka-
pitel 1V wird das !nstrumentarium zur Durchfilhrung von Firderungs-
maBnahmen bei den einzelnen am Vermarktungsprozefl beteiligten Inter-
essengruppen wie landwirtschaftliche Produzenten, Hande!treibende,
Handelunterstiitzende und Handeilenkende entwickelt. Die Konsumenten
werden in diesem Handbuch nicht als eigenstindig handelnde Gruppe
betrachtet, sondern nur als Endpunkt des Vermarkiungsprozesses. Die
Funktion des Management von Agrarvermarktungskomponenten und Agrar-
marktprojekten bilden den Inhalt von — Kapitel V. Schlieflich geht
— Kapitel VI auf die Ansdtze zur Bewertung von Forderungsmafinah-

men ein.

Band 2 enthdlt eine Sammlung von Arbeitsunterlagen, die zur welteren

Ergdnzung, Verdeutlichung und Vertiefung von Band 1 dienen sollen.
Einige wvon ihnen lassen sich zur ldentifizierung von Problemstellen
im Vermarktungsbereich verwenden und geben Hinweise zu deren Behe-
bung. Sie sind jedoch nicht als fertige Rezepte zu verstehen, die in
jeder Situaticn sicher wirken, sondern sollen die Entscheidung dber
'rotes" oder Y'grines™ Licht flir bestimmte Projektaktivitdten unterstiit-
zen, Die meisten der Arbeitsunterlagen sind aus sich seibst heraus .
verstidndlich, ansonsten ergibt sich ihre Funktion aus dem Text von

Band 1, von wo aus auf sie verwiesen wird.
Alle Hinwelse im Text sind durch diesen — Pfeil gekennzeichnet.

Das Handbuch zur Vermarktung von Agrarprodukten versteht sich nicht
als abgeschlossenes Kompendium des theoretischen Wissens und der
praktischen Erfahrungen auf diesem Gebiet. Insbesondere Band 2 soll
flir laufende Verbesserungen und Erweiterungen offenbleiben, Der in-
teressierte Leser sei hiermit aufgerufen, durch Anregungen oder Bei-

trdge, die sich in den Gesamtrahmen einfilgen, das Handbuch zu ver-

vollstéandigen.

AbschlieBend bleibt zunichst den vielen namentlich nicht genannten
Kellegen innerhalb und auflerhalb der GTZ zu danken, die durch vie-
lerei Hinweise und Anregungen an der Entstehung dieses Handbuches
mitgewirkt haben., AuBerdem bleibt zu hoffen, daf sich dieses Hand-
buch vor ailem in der Projektarbeit als hilfreich und niitziich erweist
und einen weiteren Anstol zu einem fortlaufenden Gedankenaustausch
tber Losungsmdglichkeiten von Vermarktungsproblemen im Agrarbereich

gibt.

Karl-Ludwig Zils

GTZ, FB 112
Personalplanung,
Aus— und Fortbildung




A AUSGEWAHLTE PROJEKTBESCHRE IBUNGEN

A 1 VERMARKTUNGSFORDERUNG IM INTEGRIERTEN LANDLICHEN ENTWICK-
LUNGSPROJEKT SAMOENG, THAILAND

1 Ausgangssituation

Die Situation im Distrikt Samoeng ist durch eine in bezug auf die kul-
tivierte Fldche hohe Bevilkerungsdichte gekennzeichnet, so daB sich
Betriebsgrifen wvon weniger als 1 ha ergeben. Davon wird rund ein

Viertel fir Reisbau, die weitere Fl&che flUr verschiedene Gemilse, Erd-

niisse, Scja, Mais, Sesam, Knoblauch und Zwiebeln genutzi. Fir Gemi-
se und Reis besteht in der Region ein Importbedarf. Trotz ausreichen-—
der Niederschldge verhindern fehlende Bewidsserungssysteme hShere Er-
trdge. Vielfach wird Brandrodungsbau - wvor allem vom Meo-Stamm -
betrieben. Die geringen vermarktungsfihigen Uberschiisse werden wvon
wenigen privaten Héndlern aufgekauft, dle gleichzeitig Kreditgeber-
funktion haben. Preisinformation und Markttransparenz fir die Erzeu-
ger sind kaum vorhanden. Ein grofes Problem stellen die schlechten,
zur Regenzeit streckenweise unbefahrbaren Strafen dar. Ebenso fehlen
andere Kommunikationseinrichtungen. Die Aufkaufpelitik der Hindler
beschrinkt sich auf wenige profitable und marktgingige Produkte,
die Aufkaufpreise unterliegen erheblichen saisonalen und j3hrlichen

Schwankungen,

Der Distrikt Samoeng z&hlt zu dem wenig entwickelten Teil der Provinz

Chiang Mai. Das Projekt erfaBt 24 der 33 Dorfer des Distrikts mit

3.0C0 Familien, weobei man direkt mit "farmer foremen" als Muitiplika-

toren und den sogenannten forischrittlichen Kleinbauern zusammenar-

beitet. Zielsetzungen des 1976 begonnenen Projektes sind:

-~ die Produktion auf den schon kultivierten Fldchen zu intensivieren
und zu diversifizieren. Vorrang hat die Eigenversorgung der Far—

mer, mittel- und langfristig sollen Marktilberschiisse produziert wer-
den {(auBer beim Grundnahrungsmittel Reis)

- die Basisgesundheitsversorgung durch Demonstrationsvorhaben, prak-
tische MaBnahmen und Beratung zu verbessern
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- den Bildungsstand durch praxisorientierte Erwachsenenbildung und
Ausbau sozicokulturelier Einrichtungen zu heben.

Tr8gerorganisation des Projektes ist das 1975 gegrindete "Northern
Agricultural Development Center", das die Aufgabe hat, al!le unter dem
"Ministry of Agriculture" regional durchgeflinrten Aktivitdten zu pla-
nen und zu koordinieren. Vor Ort stiitzen sich die Mafinahmen des Pro-
jektes vor allem auf 'credit unions" bzw. deren Zusammenschllsse zu

"eredit union cocperatives”,

2  MaBnahmen im Vermarktungsbhereich

Um den Kleinbauern Anreize zur Intensivierung und Diversifizierung
der Produktion zu geben, wurden folgende MaBnahmen im Vermark-

tungshereich durchgefiihrt:

- In den ersten Projektjahren kaufte das Projekt gridfere Mengen der
"cash crop'-Produktion der Farmer, speziell der "farmer foremen",
auf und lagerte sie zum Teil ein (Knoblauch, Zwiebeln) oder trans—
ferierte sie direkt an Groflhidndler in Chiang Mal

- Als indirekte Vermarktungshilfe vermittelte der vom Projekt ange-
stellte thaildndische Vermarktungsexperte Aufkdufer flr die Produk-—
te der in den ''credit unions" zusammengeschlossenen Farmer. AuBer-—
dem bot das Projekt direkt vermarkienden Bauern kostengiinstige
Transportméglichkeiten nach Chiang Mai an

- In der letzten Projektphase wurden vier "Service Center" auf Sub-
distriktebene errichtet (dazu kommi das "Field Operation Office"),
die von den jeweiligen '"credit union. cooperatives" betrieben werden.
Das Leistungsangebot der "Service Centers" umfaBt Inputs (Futter—
mittel, Saatgut, Dinger, Treibstoff) und Kensumgliter sowie die Ver-
mittlungstdtigkeit bzw., den Direkiverkauf im Vermarktungsbereich.
Das Betriebskapital der "Service Centers" betr&gt durchschnitilich
2.000-- DM. 5Sie werden von einem bhisher vom Projekt angestellten
Mitarbeiter betrieben und durch das "credit union cooperative com-—
mittee"” geleitet. Die Finanzierung erfolgt durch elne Handelsspanne
von 20 % des Verkaufspreises und einen Transportaufschlag

- Im Projekigebiet wurden fiinf &rtliche Reisbanken vom Projekt aufge-
baut, die die Versorgung in EngpaBsituationen sicherstellen scllen.
Aus Projekimitteln wird zu Zeiten glinstigen Angebots Reis eingela-
gert und bei knapper Versorgungslage ausgegeben. Fiir jede entnom-
mene Einheit missen 1,3 Einheiten Reis zuriickgegeben werden.

3 Bewertung der MaBnahmen

Durch Beratungs- und AusbildungsmaBnahmen wurde bhis 1980 ein Netz

von rund 50 ausgewdhlten Multiplikatoren, sogenannte "farmer foremen"

aufgebaut, die in die Dorfer des Projektigebietes als Ausgangspunkt
flir Seibsthilfegruppen in Form wvon "credit unions" wirkten. Ende 1979
gab es 24 'credit unions" mit ca. 780 Mitgliedern und einer Sparsum-
me von 17,000,— DM. Ende 1981 bestanden noch 18 "credit unions" mit
604 Mitgliedern. Zwei "credit unions" waren aufgrund innerer Konflik-
te zerfallen und weitere schlossen sich mit anderen Ycredit unions!

Zusammen.

"Credit unions™ und Projektarbeit |itten unter dem Verdacht politisch
subversiver Betdtigung, was u.a. in der bei Projektbeginn nicht aus-
reichend stattgefundenen Abstimmung mit &rtlichen Regierungsstellen

begrindet ist,

Die 18 T'eredit unions'" gruppieren sich auf Subdistriktebene zu 4
"eredit union cooperatives". Trotz ihres legalen Status kénnen sie kei-
ne Kredite von der staatlichen Landwirtschaftsbank (BAAC} erhalten,
da sie die dafir notwendigen weitreichenden Auflagen nicht erfillen.
Uber einen revolvierenden Fonds in Héhe von 100.000 Bath wurden
vom Projekt Kredite an die "credit unions” vergeben, deren Riickzah-

lung bisher problemios verlief.

Bei den eigenen ab dem zweiten Jahr begonnenen Vermarktungsaktivi-
tdten traten EinbuBen auf, die durch starke Lagerverluste und aufge-
kaufte minderwertige Produkte verursacht wurden. Die qualitativ bes—
seren Produkte wurden von den Bauern direkt an die Zwischenhédndler
verkauft (Beispiel Knoblauch). Im Bereich der indirektern Vermark-
tungshilfe war die Vermittiungstitigkeit des Vermarktungsexperten da-—
gegen erfolgreicher. So soll es gelungen sein, das Monocpol der Zwi-

schenhandler einzuschrinken.




Die "Service Center" sind bisher kaum im Absatz landwirtschaftiicher

Produkte aktiv geworden, da sie sich im Aufbau befinden. lhre Haupt-

aufgabe ist die Inputbereitstellung und der Konsumgiiterverkauf an

die Farmer. In diesem Bereich wirtschaften sie mit Uberschuf, der in

Zukunft auch den bisher vom Projekt bezahiten Angestellten tragen

sollte.

Die Hauptprobleme in der Vermarktung liegen jedoch in den schlech-

ten, wihrend der Regenzeit nahezu unpassierbaren StraBen. AuBerdem
werden das knappe Betriebskapital der "Service Center" (2.000,—— DM)
und die mangelnde Transpori-, Personal- und Lagerkapazitdt ais Pro-

bleme angesehen. Die vom Projek: eingerichteten Reisbanken funktio—

nieren dagegen, jedoch

rem Umfang gekommen.

ist es bisher zu keiner Nachahmung in gréBe-

A 2 GEMUSEVERMARKTUNG M PILOTPROJEKT BAS SALOUM, SENEGAL

1 Ausgangssituation

In der Reglon Sine-Saloum im mittleren Westen des Senegal werden vor-
wiegend Erdnlsse angebaut (75 % des Wertes aller erzeugten landwiri—
schaftlichen Produkte), se daB es an Gemise und anderen Nahrungsmit-
teln fehlt. Hurch die Errichtung eines Bewésserungsperimeters mit
17,5 ha werden pro Jahr knapp 300 t Gemiise erwartet, worin die Ge-
miseproduktion auf den Kileinstbewdsserungsparzellen der umliegenden
traditionetlen Anbader eingerechnet ist, Diese Menge entspricht etwa
einem Viertel des Importbedarfs der Region. Die anzubauenden Produk-
te scllen in Abh&ngigkeit von den jeweils erwarteten Marktbedingun-
gen bei den 60 bduerlichen Betrieben (pro Betrieb ca. 0,25 ha Bewds—

serungsflidche) propagiert werden,

Erste MaBnahmen des 1977 begonnenen Projektes waren die Erkundung
des Wasserangebotes und der anschlieBende Ausbau von 5 ha Bewdsse-
rungsfldche mit kleinen lagergebduden, Dieses Versuchsprojekt zeigte
einmal den Erfolg der technischen Mafinahmen, zum anderen wurde
die Produktion dieser Fldche vom lokalen Markt problemlos absorbiert.
Daraufhin wurde mit dem Ausbau des Bewisserungsgebietes und der

Bildung einer Erzeugergemeinschaft begonnen.

2 MaBnahmen im Vermarktungsbereich

HauptmafBnahme im Vermarktungshereich ist der Aufbau einer Vermark-
tungsorganisation, die die Erzeuger beim Absatz des von lhnen ange-
bauten Gemises unterstitzt. Desweiteren ist sie fir die Beschaffung
van Produktionsmitteln flr die Mitglieder der Erzeugergemeinschaft zu-
stdndig. Zur Erfillung ihrer Aufgaben ist die Organisation mit einem

Bire und Lagerraum, zwel Klein- und einem Kilhllastwagen sowle drel

Verkaufsstdnden auf den Mirkiten der Region ausgestattet. Zum Perso-




nal gehdren zwei Agraringenieure als Verantwortliche fUr die Vermark-—
tung in der Provinzhauptstadt Kaolack bzw,., fiir den Absaiz nach Da-
kar und Gambia, ein Assistent flir die Abwickiung der Vermarktung
vor Ort, ein Verkdufer flr den Kiosk in Kaolack, ein Buchhafter sowie
2 Fahrer. Wé&hrend die Agraringenieure vom zustdndigen Ministerium
in das Projekt abgestellt sind und der Buchhalter von der Genossen-—
schaft bezahit wird, sind die anderern Mitarbeiter vom Projekt ange—

stelit.

3 Bewertung der Mafinahmen

Das Projekt begann mit der Gemiseproduktion und -vermarktung in
der Saison 1978/79, wo insgesamt 18 t Kartoffeln und WeiBkohl ver-
kauft wurden. Mit dem Ausbau des Perimeters stieg das Volumen des
vermarkteten Gemiises 1982/83 auf ca. 135 t. Davon waren 60 % Toma-
ten und WeiBkohl, wobei aber zunehmend auf eine Diversifizierung der

Produktion geachtet wurde, um die Absatzchancen zu verbessern.

Das Gemise wurde bhisher schwerpunktmiBig in der Region vermarktet,
der Hauptteil in der Provinzhauptstadt Kaolack. In der Kampagne
1983/84 versucht man jetzt auch, stdrker den Markt in Dakar einzu-
beziehen und damit neue Vermarktungskandle aufzubauen. Allerdings
sind die Anforderungen des Marktes in Dakar hinsichtlich Qualit#t,
Verbraucherwiinsche und Liefertermin hther als auf der Provinzebene,
so dafi die Vermarktung nach Dakar einen erheblichen organisatori-
schen Aufwand erfordert, der wvom Projekt nicht ohne Schwierigkeiten

zu erbringen ist.

Zusammenfassend |86t sich Uber den Vermarktungsbereich sagen, daB
hier mit groffem persdnfichem und finanziellem Einsatz der Gemlse—

absatz der Erzeugergemeinschaft sichergestellt wird. Allerdings ist die

Kostenbelastung dabel so hoch, daR in Zukunft Einsparungen vorge-

nommen werden mdissen. So wird es dem Projekt z.B. nicht moglich
sein, eigene Kiuhleinrichtungen zur Lagerhaltung anzuschaffen und den

vorhandenen Kihllastwagen einmal 2zu ersetzen. Eine Kilihlkette vom

. Projekt zum Endverbraucher ist jedech auch nicht notwendig, wenn der

Absatz zeitgerecht organisiert wird.
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A 3 RINDERMASTSTATION UND SCHLACHTHOF FERKESSEODOUGOU, REPUBLIK
ELFENBE INKUSTE

1 Ausgangssituation

Die inl&ndische Produktion von Rindfleisch reicht zur Deckung des Be—
darfes bei weitem nicht aus, so da® die Elfenbeinkiiste bei der Ver—
sorgung der Bevdlkerung nach wie vor stark von Importen abhingig
ist. Rund 80 % der verbrauchten Menge miissen importiert werden, Die
Regierung unternimmt daher grofle Anstrengungen, um sich aus dieser
Importabhingigkeit zu ldsen. EIn integriertes ¥F&rderungsprogramm
sotl in einer Doppelstrateagie sowohl die Entwicklung der traditionel-
ten Haltungsformen ais auch die Ausbildung industrieller viehwirt—

schaftlicher Produktionsweisen ermdglichen,

Die Rindervermarktung erfolgt in der Elfenbeinklste traditionell ber

den Handel mit Lebendvieh, der seit jeher als bestens sirukturierter

und unter den gegebenen Bedingungen optimal funktionierender Markt

fir die Viehpreduzenten gilt, Die Fleischversorgung. des Endverbrau-

chers erfolgt prinzipie!l Uber zwei Vermarktungswege:

— die traditionelle afrikanische Metzgerel ohne besondere Qualitdtsan-
spriche

- die moderne, mit europdischem Standard vergleichbare Metzgere!
(hier eingeschlossen sind die Einzelhandelsgeschifte, die Grofihan-
defsketten, Fleischabteilungen der Verbrauchermirkte und SB-Waren-
h8user) mit hohen Qualititsansprichen und einer am Weltmarkt
orientierten Preisbildung.

2  MaBnahmen im Vermarktungsbereich

Das Projekt Rindermaststation und Schlachthof Ferkessédougou solt zur
Verbesserung der inldndischen Fleischgewinnung und Fleischvermark-
tung beitragen. Projekttrdger ist die staatliche Gesellschaft zur Ent-
wicklung der Tierproduktion ({(SODEPRA). Bis Anfang 1980 wurden die

ausgemdsteten Tiere der Station lebend verkauft. Seit Februar 1980 ar-




beitet in unmiitelbarer Ndhe der Maststation ein moderner Kihlschlacht-
hof, der unter finanzieller Regie der Republik’ Elfenbeinkiiste aufgebaut
wurde. Der deutsche Beitrag umfaflt hier die Entsendung von Fachkrdf-
ten und die Lieferung von Ausristungsgitern. Zu den FdrderungsmalB-
nahmen gehidren die Beratung der SODEPRA, die Ausbildung des
Schlachthofpersonals wund die Errichtung einer Kihlkette fir den
Transport von Gefrier- und Frischfleisch. Hauptzweck des Schlachtho-
fes ist es, in einem Verbund mit der Masistation deren Produkte voll-
stindig abzunehmen und zu vermarkten. Diese Konzeption ist fur die
Rindermaststation mit folgenden Vorteilen verbunden:

- Auslagerung der Vermarktungsfunktion und damit Konzentration der

Managementkapazitdt auf die Produktionsaufgabe

- Kontinuieriiche Bedarfsentwicklung nach {bkerschaukbaren Kriterien
durch den Schlachthof Uber den Aufbau dauerhafter Marki- und
Kundenbeziehungen und damit Moglichkeiten zu einer mittelfristigen
Absatzplanung flir das Mast-Management

- Abnahmepreise, die nach 5Schlachtkérperqualitdten differenzieren
und damit die Sicherheit, daB die im Aufméstungsprozel erzielte
Qualitidtsverbesserung im Kaufpreis tatsidchiich entgolten wird

- Bargeldleoser Verkauf an einen, immer denselben Kunden und damit
die Mdalichkeit einer vereinfachien Rechnungslegung.

3 Bewertung der MaBnahmen

Ein Teil dieser Kaonzeption konnte allerdings bisher nicht verwirklicht
werden, Wichtigstes Ergebnis des seit Februar 1980 operierenden Pro-
duktionsverbundes Maststation — Schlachthof war die Abnahme der aus
der Mast ausgegliederien Tiere nach Preisen, die sich an der Schiacht-
korperqualitdt orientieren und sich als marktgerecht erwiesen haben.
Bei einer Kapazitdt von etwa 12,000 Tileren Im Jahr wurde zu Beginn des
zweiten Geschifisjahres in 1981 eine Auslastung des Schlachthofes von
50 % - 60 % erreicht. Diese bisherige Unterauslastung hat verschiede-
ne Grinde:

— in der Anlaufphase die typischen Startprobleme, wie z.B. die Einar-
beitung des ungelernten Personals. Diese Startprobleme sind im we-
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sentlichen bewidltigt. Unter technischen Gesichispunkten kann selbst-
verstdndlich nile ausgeschlossen werden, daBl das Ausfallen eines
Aggregates oder eines KiUhltransporters die Mdglichkeit des Schlacht-
hofes einengt, alle von der Maststation fiir die 5Schlachtung ausge-
wdhlten Tiere abzunehmen

- Der Aufbau eines scliden, zahiungsfdhigen Abnehmerkreises in Abid-
jan erwies sich schwieriger als erwartet. Schon sehr frih muBte
der Schlachthof mit der Hypothek hoher AufBenstinde arbeiten und
sah sich gezwungen, entsprechend vorsichtiger am Markt zu operie-
ren

- Eine grindliche Auslotung aller Mdiglichkeiten des Fleischabsatzes
in der Elfenbeinkiiste, die realistische, drei bis vier Monate vor-
ausschauende Markiprognosen erlaubt, kann immer noch nicht als
abgeschlossen angesehen werden, Das gilt sowohl fir die Schaffung
von Markttransparenz in den groflen Absatzzentren Abidjan und
Bouake wie fir die Erschliefung neuer Vermarktungskan@le und Ab-
satzmérkte.

Besonders der letzte Problempunkt kdnnte wesentlich entschérft wer-
den, wenn parallel zum Aufbau wvon Kapazitdten industrieller Fleisch-
produktion auch in den Ausbau und die Erweiterung der Absatzmérkte
investiert werden wirde. Daz Schlachthofmanagement hat hier Initia-
tiven in die Wege geleitet, wie Anstellung eines Spezialisten fiir die
Fleischvermarktung und Entwicklung elnes Leasingkonzeptes flr die
Schaffung von Kihlkapazitdt bei potentiellen Marktpartnern, die mit—
telfristig die Situation fir den Fleischproduktions— und Verwertungs-
komplex in Ferkessédougou verbessern werden., Kurzfristig ist die
Maststation alierdings noch darauf angewiesen, in beschranktem Um-
fange auBer an den Schlachthof auch noch an unabhdngige Dritte lLe-

bendvieh zu vermarkten.

Der Weg Uber den Lebendverkauf kann die Vermarktungsprobleme der
Maststation aber nicht dauerhaft l8sen. Er ist nur als Hilfslidsung
fiir eine Ubergangszeit denkbar. Aus Dauereinrichiung wire mit einem
gespaltenen Markt auch ein Problem gespaltener Preispolitik verbun-
den: aufwendig, weil doppelte Marktbeobachtung, erhohter organisa-

torischer und administrativer Aufwand. Volkswirtschaftlich gesehen wiir-




de der Nutzen des Projektes, der sich in einer flr den Verbraucher
splirbaren Verbesserung der quantitativen wie der qualitativen Fleisch—

versorgung spiegeln soll, schwerer absch&izbal sein.

Quelle: GTZ: Fleisch aus Ferké&. Ein Feedlot am tropischen Standort,
Eschbern, 1983
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A 4 GENOSSENSCHAFTLICHE VERMARKTUNG |IM RAHMEN DER INTEGRIER-
TEN LANDLICHEN REGIONALENTWICKLUNG: NIMBA COUNTY, LIBERIA

1  Ausgangssituation

Die Situation im Projektgebiet ist dadurch gekennzeichnet, daid 90 %
der dort lebenden 28,000 Bauernfamilien Kleinbauern mit einer durch-
schnittlichen Jandwirischafilichen Nutzfldche vorn 1,5 ha sind. Diese
kleinb&duerlichen Produzenten betreiben in der Hauptsache Wanderfeld—
bau fUr die Eigenversorgung, wobei 50 % des verfiigbaren Landes fir
Hochland-Reis genutzt werden. Die Hektarertridge sind gering, und es

mangelt an landwirtschaftiichen Dienstieistungen im Projektgebiet.

Die Vermarktung der landwirtschaftiichen Erzeugnisse ist im wesent!i-

chen folgendermafen organisiert:

- Die "Liberian Produce Marketing Corporation (LPMC)" hi3lt das Auf-
kauf- und Exporimonopol fir Kaffee, Kakac und Palmkerne und jst
auBerdem im Reishandel engagiert. Sie setzt Aufkaufpreise fiir die
oben erwdhnten Produkte zu Beginn jeder Erntesaison fest

- Neben den direkten Aufkaufaktivitidten hat die LPMC Agenten lizen—
siert, die gegen die Erstattung von Vermittlungs- und Transportge-
blihren zum festgesetzten LMPC-Preis aufkaufen sollen

- Die LPMC-Agenten bedienen sich zumeist jedoch der Hilfe von Sub-
agenten und Berfhidndlern, die mit den Erzeugern direkt in Kontakt
treten

- Die Grundnahrungsgiiter Tlir den lokalen Verhrauch werden von
Marktfrauen im Rahmen eines dichtgewebten Netzes von Dorfmérkten
gehandelt. Die Mirkte finden in Stiddien und gréferen Orten taglich,
ansonsten einmal wichentlich statt.

Ergebnis dieses Vermarktungssystems sind zu niedrige Erzeugerpreise,
da sich Agenten und Subagenten nicht an die von der LPMC festge—
setzten Preise halten. Um die Einkommens- und Lebenssituation der
kleinb&duerlichen Familien im Projektgebiet und die Versorgung der
stddtischen Bevdlkerung mit Nahrungsmitteln zu verbessern, wird seit

1979 neben der direkten Produktionsférderung, der Verbesserung der
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dérflichen Infrastruktur sowie des StraBen- und Wegenetzes auch der

Aufbau eines genossenschaftlichen Vermarktungswesen durchgefithrt.

2  MaBnahmen im Vermarktungsbereich

im Rahmen des Projektes werden neun Muttergenossenschaften mit zahl-
reichen Subgenossenschaften betreui, die rund 4.000 Bauern erfassen.
Durch die Bildung dieser Subgenossenschaften sollen die genossen—
schaftlichen Leistungen ndher an die Mitglieder herangebracht und
die Riickzahlungen der Produkiionsmittelkredite sichergestellt werden,
Seit 1980 gibt es einen "Revoiving Fund" zur Unterstitzung der genos—
senschaftiichen Vermarkiungsaktivitdten und zum Kauf wven Ausrii-
stungsgegenstdnden. Das Projekt leistet Hilfestellung bei der Abwick-
lung veon Transporten und bei der GQualifikation des Genossenschafts—

personals durch "on the job-training".

3 Bewertung der Mafinahmen

Die bisherigen Erfeolge der MaBnahmen waren unzureichend. So gelang
es nicht dem Privathandel, der ethnisch vor allem auf "Mandingos"
konzeniriert ist, eine effektive Alternalive entgegenzusetzen. |In meh-
reren Genossenschaften wurde das Vertrauensverhdlinis zu den Klein-
bauern nachhaltig durch die persénliche Bereicherung der Genassen-

schaftsangesteliten gestort.

Die staatliche Preispolitik fihrte u.a. zu einer katastrophalen finan-
ziellen Situation der Genossenschaften. Die normalerweise am Welt-
marktpreis orientierten Kaffee- und Kakao-Preise wurden von der LPMC
drastisch gesenkt, so daB die Bauern diese Produkte nicht anbauen
oder in das Nachbarland E!fenbeinkilste schmuggeln. Das Kreditpro—
gramm zur Fibrderung der Genossenschaftsaktivildten und zur Gewdh-

rung von Produktionsmittelkrediten an die Bauern hatte zur Folge, dafl
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sich die "Agriculture and Cooperative Development Bank" (ACDB) aus
dem Kreditgeschift zurlickzog. Die Bereltstellung von Krediten fiir die

Produzenten erfolgt so im wesentlichen nur noch durch das Prejekt.

Um die genannten Schwierigkeiten im Vermarktungsbereich zu Uberwin-

den, sollen kiinftige MaBnahmen stdrker an der Sicherung der Eigen-
versorgung der l8ndlichen Bevdlkerung orientiert sein. Es ist vorge-
sehen, die Genossenschaften nicht mehr in dem bisherigen AusmaB zu

férdern. Erfolgreich arheitende Genossenschaften sollen jedoch weiter—

hin unterstiitzt werden. Neue Vermarkiungsstrukturen werden zugunsten

des bestehenden Handlernetzes dagegen nicht aufgebaut.
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B  ANALYSE DER VERMARKTUNGSSITUATION

B8 1 BEISPIELSRECHNUNG ZUM MARKTANGEBOT

_Als rdumiiche Abgrenzung kann zur Berechnung des Marktangebotes je-

des beliebige Gebiet {Land, Region, Distriki) gewdhlt werden. Je klei-
ner jedoch das Gebiet ist, desto schwieriger wird es mit den zur Ver—
fligung stehenden Daten genaue und aussageféhige Ergebnisse zu er-
halten. Die wichtigsten Grinde hierfir sind, daB auf den "unteren'
Ebenen kaum regelmaRig und systematisch Daten erfaft werden und
die ortsilberbriickenden Warenbewegungen (zwischen Dérfern oder Di-
strikten) schwer zu {ibersehen sind. Berechnungen oder Schiétzungen
des Angebotes in der unten vorgeschlagenen Weise sind daher eher
groBrdumig auf Landes- oder Regionsebene verzunehmen. Bei kleinen
rdumlichen Einheiten besteht dagegen die Mibglichkeit, Uber Stichpl;'o—

ben und Hochrechnungen das Angebot zu bestimmen.

In einem Lande betrage in einem bestimmten Jjahr die Reisproduktion
500.000 t. Da diese Menge unter dem notwendigen Niveau liegt, stehen
aus privaten und staatlichen Lagerbestidnden weitere 30,000 t Reis
zur Verfligung, 20.000 t kénnen importiert werden, Etwa 3/4 der Be-

vilkerung 'eben als Bauern auf dem Lande.

Das Marktangebot errechnet sich wie folgt:

Produktion 500.000 t
Verlust: 5 % Nachernte 25.000 t
5 % Lagerung 25,000 t
Saatgut: 5 % 25.000 t - 75.000 t
fiir Konsum wverflgbar 425,000 t {paddy)
Mahlquote 65 % 276.000 t (Reis)
Eigenverbrauch 75 % - 207.000 t
L.agerverkdufe + 30.000 t
Inldndisches Angebot 99,000 t
Exporte 0
Importe + 20,000 ¢

Verfligbhares Angebot 119,000 ¢t
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B 2 NAHRUNGSMITTELBILANZEN

Nahrungsmittel~ oder Versorgungshilanzen vermitteln ein umfassendes
Bild Uber die Versorgungsstruktur eines lLandes wihrend einer be-
stimmten Periode. Sie kénnen entweder fiir einzelne Produkte bzw.
Produktgruppen oder flr das gesamte Nahrungsmittelangebot eines Lan-
des erstellt werden. |m ersten Teil der Arbeitsunterlage wird daher
ein Beispiel einer Versorgungsbilanz fir eine Produktgruppe in Tansa—
nia gegeben, wahrend Im zweiten Teil die umfassende Nahrungsmitiel-
bilanz des Landes vorgeste!llt wird, wie sie von der FAQ erstellt

wurde.

Auf  zwei grundlegende Probleme wvon Nahrungsmittelbilanzen sei an
dieser Stelle hingewiesen. Diese Bilanzen sind zum eineri im Kern ab-
geleitete Statistiken. !hre Exaktheit hdngt daher immer wvon der Ge-
nauigkeit der ihnen zugrundeliegenden Angaben wie Produktionsergeb-
nisse, Bevilkerungszahlen oder Aufienhandelsstatistiken ab. Zum ande-
ren geben die Bilanzen keine Auskunft Uber Verbrauchsunterschiede,
wie sie zwischen verschiedenen Teilen der Bevélkerung aufgrund sozio-
kulturelter, 8konomischer, ©kologischer oder geographischer Gegeben-—
heiten bestehen, Hierzu ist es vielmehr erforderlich, gezielte Ver-

brauchsuntersuchungen durchzufihren,
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2 Nahrungsmittelbilanz von Tansania
STMFORHATION AVAILABLE AS AT 34705/74F
FOPULATION 13017 YEAR AVERAGE 10T5-T7
(THUUSANDS Y WEIGHT {WGY] THOUSAND HETRIC TONS
HUMBERS(NDS}  THOUSAHD UNITS
PRODUCTION  TH-  SFOCK EX— OORES- DORESTIC UTILIIATIOH PER  CAPUT  SUPPLY
CDHAHODZEY —————==s—— POATS CilAM- POATS TIC
THPUT QUTPUT ES SUPELY  FEED SEED WANUFACTURE WASTE FDDD  K[LD- PER DAY
GRANY ——mm—m———
FOGD HOM FYEAR  CRAMS CALO PRO=  FAT
usE  FOOD RIES TEIM
UsE HOS  GRAMS GAAKS
ERAND FOTac 2089 49,7 32.9
VEGETARLE PRADULETS 109z 48.0 0,9
ANTHAL PRODUCTS 1986 142 120
GAAHD ZUTAL EXCL ALLCHOL 2024 48.3 2.9
LEREALS T5L 485 4%
WHEAT 2 46 104 5 9T 2
WHEAT /FLOUR a7 L ] ki t 0 5.7 %S5 ST L7 .2
WHEAT /DRAN 9T 2 1] [] s
PADDY AKCE 112 1712 12 138 2
PADDY RICE/HILLED 154 103 34 E37 TO130 8.2 2.4 Bl L5 L1
PARDY RICE/ERAR 150 12 1 13
BARLEY 2 2 2
BARLEY/HALT 2 z 5 9 v
A IZE 057 124 +T 3 1013 N 2 494 62
MASLE/FLOUR 494 832 nio 2 4 029 52.2 143.1 502 1% 2.9
HALZE/BRAN 494 45 5 n» 30
AATS /RO LED DATS t 1 1 .1 -
HILLET 157 z 148 3 3 127 ]
HILLET/FLOuR &4 60 20 a0 40 5.0 1%E &6 1.2 o
HILLET/6RAN b4 2 3 3
SURG K 280 260 5 5 zi4 28
SGRGHUH FLAUR 1z 3 104 106 &7 1.3 63 2.0 .6
SGRGHUNS ERAN 11z s & s
HEOl S AHO TUGERS 583 3,5 .
POTATOES % B3 11 ] 5T %8s 98 7 3
SWEET FOTATOES . 320 372 18 3l 19.8 538 52 T .2
CASSAVA 3900 00 20 ELLTY 585 390 . 7.3 T -5 2l
LASSAVA/ FLOUR 2906 T8 Tag + T2Y 45,5 1Z%.T 429 2.0 .6
YANS 4 o5 1.3 1
SUGARS AKD HOHEY 1
SWGAR CAKE 1262 1262 8 LT 5 . .9
M SLGAR  L1D7 111 18 % 93
RAR SUGAR/REFINED SUGAR LE] e 10 -5 a1 101 6.3 1Tk 6T
CAHE BEET/MOLASSES 1167 I Lo E ] 9
CARE/NONCENTRIF SUGAR &6 5 5 4 1 .1 PESE
JSUGARS AND SYRUPS NES 2
HIHEY L) T T .5 L3 s
PULSES L1 N1 a
DRY DEANS 144 -3 T [§51 13 ? 1ta LG ss 4,2 .2
DAY PEAS 4 & L s 9 3 .2
CHICKPEAS 1 7 & 3e0 & 2
CRY LONPEAS 21 2 2 3 3 1L .7
PIGEDH PEAS 2L 21 13 1 1y 3.3 1 &
PULSES NES H H T H ] FE I .t
PULSES HES/FLOUR 1
HITS AMD OLLSEEDS 8 2.z 5.9
CASHEW HUTS 104 -3 108 7 & 2 .1 .3
MITS AES 4 4 4 .3 2 -1 -z
10YBEANS L 1 1 -1 .l 1
GROUKDNUTS [N SHELL &5 45 6 H 3 51 %2 BaB M Lk 2.8
GHOVHONU TS/ S MELLED 5 k] 3 3
SHELLED GROUADMITS/CAKE 3 2 H 2
otohu TS ELL 307 Lra 3 106 &7 18,3 2T a1 2.
COCCRUTS JCOPRA 1T 27 21 2T
COFRA/CAKE 2 9 5 5 5
PALH KEAKELS ? T 7
PALHL KERKEL S/CAKE 7 4 ‘ 4
CASYUR EANS 5 2 1 &
SUNFEOHER SEED T 1 & 2 3 oz .6 1 'l
SUNFLOWER SEED/CME z 1 1 1
SESANE SEED i 2 4 5
SESARE SEEO/CAKE 5 2 2 2
COTTONSEED 1L FIT) ] 101
LOTTONSEERCAKE 181 & —b 35 18 a
CLLSEEDS WES 12 12 1 1
DELSEFOS HES/CEKE 1n & F] 3 %
JELOUR REAL OF DILSEEDS 5 5 5 . -9 3l
VEGETABEES 2 e .
TUHATEES 15 14 1 13 B 2.2
ORY ONIONS 3% E) ] 30 L9 %,2 2 At
GARLIC 1 1 a1 -2
GREEN. CORRCHAIZE ) 29 0 L 19 l.2 3.3 z -1
FRESH VEGESABLES MES Dag 840 1) TEE 5.0 123.7 2T 1.T -2
FRT 188 2.0 -5
BARAIA 5 Tta i) 5 17 154 324 33.0  90.3 54 -2 -5
PLANTALNS 0 o H L 114 S6F 33,4 97,0  BE [ I
CITRUS FRULT KES 33 1 1 L] L

1IHFORHATION AVATLAMLE AS AT

30/05/7R)

POPULATION  E2ary YEAR  AVEWAGE 1975-17
FENDUS ANDS ) WEIGHT (WGTI THOUSANO HETRIC TONS
MUMBERS{NOS] THOUSAHD UNITS
FRODUCTIOR W~ $TOCK EX- DOKES- DOMESTIC  GTTLIZATION PER LCAPUT  SUPPLY
conHon Ty ———=m——-mx FONTE CHAM- PORTS TiC
HPUY DUTEUT GES SUPPLY  FEED SESD HAWUFALCTURE MASTE FOOD KELO- PER DAY
GAANS —————— S
£000 §NH FYEAR  GRANS CALO PRO-
USE  FOOD RIES TEIN
UsE HOS  GRAMS
MANGOES tTy 1% 1? 153 =7 6.5 10 -1
PINEAPOLES 45 45 s Al 2.6 T 2
1 L 1 ol
FRESH TRCPITAL FRUIT MES 36 ' 4 32 .0 5.4 2
FRESH FRUIT HES 165 165 T 149 %4 25.6 12 -1 a1
HEAT AND OFFALS 5% 5.3 4,1
CATTLESHUS) 1323 1 31219 1319
CATTLE HDS } /BEEF {NGT | 1319 121 120 3 nr 3 2.9 2.9
BEEF [LANKED 3 2 1 1 1
CASILECHCS PZOFFALSTMETY  1ale 20 n 20 5 i) N3
SIEEP 1HOS) 781 1 T8 760
SIEEPLHISI/NUTIOM WG T} T 11 1 11 T 20 4 3 .3
SHEEPINCS1/OFFAL SIKGT) T80 2 2 2 1 ot N
GOAT 5400 53 1233 1233 1233
GDATSENTSEAMEAT{NGT) 1233 19 1# 19 L2 5 .3 .1
GOAT S{NOS)/OFFALSINGT) 1233 ) 4 L) 1 1
F165 (KOS ) 5 5 )
PLGS [HDS | /HEATIHG T
CHECKENS OS] 22783 1484 24L67 4t8T
CHICKERS (HOS) FHEATINGTE 24367 z2 22 22 1.4 1. 5 +5 -
PULES MO 5Y 1445 1445 1645
JPGULTRY MEAT RES(MGT| z 2 B P} -1
HORSESINES )
ZGAME KEAT(MGT) 8 2 ] .5 LPE Y .2z
wes 3 .z -
HENS {HDS 1/ESGS INGT) LLY3] 21 2 ) 3 12 8 22 3 -2 .2
FPOULTRY EGES MESIMGTY z 2 t 1 ot
FLSH AND SEAFUGO 28 &5 L0
FRESHHATEA DIACACH HEOLE 19z 192 144 51 B9 & Lo 12
FRESHWAT CR/CURED 140 A4 56 &5 8.0 1 25 %
DEMEASAL £RESH MNOLE 70 20 4 18 20 .
DEMEASAL /CUAED 4 I 1 3 3 I .z
PELAGIC FRESN KHOLE 14 14 4 10 e 2 -2 .1
PELAGLLACYRED [} 1 1 1 3 1
PELAGLC CARRED 1 1 3 .2
PELAGIC/HEALS z z 2
HARLHE NES FRESH WHOLE 15 15 15 .9 .5t -2 .t
HILK W 42 Kl
COMS LHOS I/ KILKANGTE 2083 a8 Iy [ 1% 595 37,5 102,7T &% 32 3.4
COM SLLE/COADEHSED 1 1 1 . .z
(O HEILX/ORLED .1
SUE GOAT S1HQ5)ZHILXIMGTE 1200 49 48 1 AT Bt 7 3 B
[OW HILK/COH SKIN NILK o4 61 L 1 S0 3.6 Lo & 3 -1
0% SKIK KL K/COMIERSED 1 1 1 .l
Cow SxIH KLLX/CREED 4 4 ] .1 3 ]
CORN ILR/CHEESE ] ! 3 1 .1
aILs AND FATS 1601 1.4
VEGETARLE N1LS AND 4T3 T 8.8
IOYBEANS FOLL L L 1 1 .1
SHELLED GROUNDAUTS/CIL L] 1 1 3 3 .2 W5 & .5
COPRASCOTORUT CIL 21 L6 1 ts [T N1 2.1 2 7.7
PALH KERNELS/G1L 7 3 & & .2 Wb N
/ALK D11 3 ) T 7 - L2 1o 1.2
CASTON BEAS/0IL s z 2 2
SUHFLOHER SEED/DTL 2 1 1 1 PO | a1
SESANE SEED/GIL 5 3 3 3 . W55 5
COTTONSE E0/OIL 1 14 -1 15 3 B3 . 2.2 9 2.2
FVEGETABLE CELS HES 11 4 1 3 3 a2 54 5
THARGARLIE SHCRTERIRG 3 3 3 3 .z b4 .5
RIIHAL DILS ANO FATS 24 2.7
CATTLEINOS] FFATERGTS 1319 E) a 3 .2 -6 5 o8
SHEEF[HE5) #F AT INGT] - 750 1 1 1 a1 -1
COATSINOS L/FATENGT} 1233 .11 -t
JTRILON & B L3 -5 L4 12 LI
COM HILK/BUTTER 35 2 1 3 T 2 54 .
TUH KILK/CHEE 29 i 1 L W1 2 a2
OEHMERSAL FISH/3QDY QIL 1 1 E
SPICES 3 .t N
FIMERTOES 5 L L] -3 .1 2 . -1
CLOVES MHOLE 41EF5 ] T 1 1 a1
WITHEG HACE CARGAKOHS 1 1
SYIAULANYS .1
CREEN CDEFEE 53 -1 55 2 H 2 1 .1
/COFFEE EXTRACTS 1

€RCaA REAHS




POPULATION L3817
§THQUS AKDS }

FIRFORKATION AVAILABLE AS A7 30705778}
YEAR AVERAGE 1975-T7
MELGHT (WGT] TAULAND HETAIC YORS
HUNBEA STHOS)  THOUSAND UNETS

CGNHOODILTY

ALCOHOLIC BEVERAGES

BARLEY MALT/BEER
HAIZESBEER
KSLLET/BFER
SORGRUN/AEER
JFERHENTED BEVERAGES
FO1STILLED ALCCHCL

PRODUCT 10H

Quellen: zu 1:

2:

M- STOLK EX- NDAES- DOMESZIC  UTILIZATIOR PER  CAPUT  Stesty
PORTS  CHAN- PORTS TIC ——
GES SuRRLY FEED SEED MANUFACTURE WASTE FOOD Kile- PER DAY
GRAME == o e o e e,
FUlo HOR FYEAR  GRAMY CALDY PRO-
U5k Fnoo RIES TEIN
USE HOS  GRAKS GAAWS

-1

L. DEBUS u. K.-L. ZI1L5: MNational Coconut Development

Programme.
Coconut Marketing Study, Phase |I, Eschborn 1982

FAO: Ford Balance Sheets, Rome 1980

B 3 EINFLUSSFAKTOREN DER NACHFRAGE

Als Bestimmungsgriinde der Nachfrage nach Nahrungsmitteln (q) sind

filinf Faktoren zu nennen:

- Bevidlkerung (B)

- Einkommen (E)

- Preise der nachgefragten Guiter (P)

- Preise von Substitutions- und Komplementdrgiitern (P )] sowie
- Verbrauchsgewochnheiten {T}. S; K

Diese Berziehung (&Rt sich auch in Form einer Funktionsgleichung aus-

driicken

a =118, E, P, P_ 7).

bk
In der Regel gilt es aber nicht nur die Nachfrage in einem bestimmten
Zeitpunkt zu erfassen, sondern es sind éuch Aussagen Uber die kiinf-
tige Entwicklung zu madchen, um beispielsweise die Miglichkeiten des
zusétziichen Absatzes eines Maisférderungsprojektes zu schitzen. Ne—
ben den gegenwdértigen Ausprigungen ist es daher erforderlich, auch
die Entwicklung der Bestimmungsfaktoren zu kennen. In bezug auf
den Faktor Bevblkerung wiirde dies bedeuten, daf die Bevdikerungs-

zahi im Zeitpunkt t sich errechnet nach

_ n
Bt = Bo (1 -I— r)
wobei r flr die jdhriiche Zuwachsrate der Beviélkerung und n fir die

Anzahl der Jahre zwischen den Zeltpunkten o und t stehen.

Zur Bestimmung einer Gesamtnachfrage einer Region oder eines Lan-
des ist es zundchst wichtig, die individuelle Nachfrage der Menschen
oder Haushalte zy bestimmen, um sie dann mit der entsprechenden Be-—
vilkerungszahl zu multiplizieren, Hierzu sind einmal |nformationen
Uber die den Individuen zu Ausgabezwecken zur Verflgung stehenden
Einkommen bzw. deren Entwickiung notwendig. Da . fiir die Kaufkraft
ledoeh nur die Realeinkommen von Bedeutung sind, miissen die Nomi-
naleinkommen durch einen geeigneten Preisindex dividiert, d.h. defla-

tioniert werden.
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Es geniigt jedoch nicht zu wissen, daB eine Erhshung der Einkommen
21 einer Anderung der Nachfrage fiihrt, sondern entscheidend ist, wie
sich die Nachfrage verdndert. Das Ausmall einer derartigen Nachfrage-
dnderung wird durch die Einkommenselastizitdt = ausgedriickt. Diese
gibt an, um wieviel Prozent sich die Nachfrage &ndert, wenn sich

das Einkommen unter sonst gleichen Umstdnden um ein Prozent gndert:

n =

st die Einkommenselastizitdt grofer als 1, so spricht man von einer
in bezug auf das Einkommen elastischen Nachfrage. Eine Einkommens-
dnderung von 1 % entspricht dann einer Nachfragednderung von mehr
als 1 %. Ist die Einkommenselastizitdt kleiner als 1, so ist die Nach-
frage unelastisch. Einer Einkemmensdnderung von 1 % entspricht dann

eine Nachfrageidnderung von weniger als |1 %. Produkte mit einer ne-—

gativen Einkommenselastizitdt nennt man inferiore Glter, d.h. die

Nachfrage geht bei steigendem Einkommen zurlick.

Da bei einzelnen Haushalten nicht immer festzustellen ist, welche Gii-
termenge elngekaufi wurde, woh!t aber wieviel Geld man dafir ausge-
geben hat, wird oft statt der mengenmifigen die monetédre Nachfrage
(Glutermenge mal Preis) ermittelt. Dies gilt gleichermafien fir Einkom-—

mens— und Preisdnderungen,

Die Preiselastizitdt £ eines Gutes gibt an, um wieviel Prozent die
Nachfrage variiert, wenn sich der Preis um 1 % &ndert. Preiserhdhun-
gen fihren in der Regel zu einem Riickgang der WNachfrage, d.h.

Preiselastizitdten sind Uberwiegend negativ:

(in der Regel negativ)

off |aig
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Die MNachfrage bzw. MNachfragednderungen hestimmen sich aber nicht,
allein aus dem Preis eines Gutes, sondern sind auch durch Preisdnde-
rungen anderer Giiter bedingt. Den Einfivl anderer Gliter auf die

Nachfrage mift man mit der Kreuzpreiselastizitit die angibt,

E‘s,k’
um wieviel Prozent sich die Nachfrage des Gutes A wveridndert, wenn
sich der Preis des Gutes B um 1 % &ndert, Wenn sich die beiden G-
ter gegenseitig ergidnzen (komplementére Gluter}, wird eine Preiserhid-
hung des Gutes B zu einem Nachfragerickgang beim Proedukt A flhren.

da A )
9 A
£k= dpp {in der Regel negativ)

Pa

Ersetzen sich dagegen die Gliter gegenseitig (Substitionsglter), wird
o

eine Preiserhdhung bdim Gut B zu einer Steigerung der Nachfrage nach

Gut A fithren:

i

a7

il
Slo(2
W >

{in der Regel positiv)}

-
o

Verbrauchsgewohnheiten der Nachfrager sind sowohl durch eine objekti-
ve als auch eine subjektive Komponente bestimmt. Die objektive Kom-
ponente oder Bedarfsstruktur drickt sich darin aus, daB der Mensch
eine bestimmte Menge veon NBhrstoffen zur weiteren Existenz bendtigt.
Subjektbezogene Einfllisse, die die Machfrage bestimmen, sind dagegen
Faktoren wie beispielsweise Statusfragen, religidse Vorschriften oder

Zubereitungseigenschaften.

Die Berechrnung der Nachfrage mit Hilfe der genannten Einfluifakteren
heinhaltet eine Reihe wvon Schwierigkeiten und Problemen, die sich
innerhalb eines Projektes nicht immer i&sen lassen. Informatichen {ber
Preisentwickiungen und Preiselastizitdten sind in Entwicklungsldndern

beispielsweise kaum verfliigbar und die Anwendung dkonometrischer
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Nachfragemodeile ist in der Regel dem Produktionstechniker nicht mdg-

lich., Dazy bedarf es Spezialisten, die kaum zu den Mitarbeitern von

Projekten gehdren.

7u den Faktoren, die relativ leicht verfligbar bzw. leicht zu ermitteln
sind, gehdren der Pro-Kopf-Verbrauch, Bevdlkerungszahien und das
fur den Konsum verfligbare Einkommen. Mit ihrer Hilfe |48t sich .in

einfachster Form die Nachfrageentwicklung schitzen:

dq _ d E
—a— r"+————E.

ul {Ohkawagleichung)

So betrdgt die Nachfragednderung beispielsweise bei einem Bevidlke-—
rungswachstum von 2 %, einer Einkommensdnderung von 1 % und einer
Einkommenselastizitdat wven 0,5 fur eln bestimmtes Produkt 2,5 %
2,5 =2+ 1 * 0,5, Dabei wird allerdings vorausgesetzt, daf sich die
Preisrelationen zwischen den Giitern nicht dndern und die Verbrauchs-

gewohnheiten einer derartigen Entwicklung nicht entgegen stehen.

50

B 4 BEISPIEL ZUR BESTIMMUNG DER NACHFRAGE

Die in dieser Arbeitsunterlage beschriebene Nachfrageentwicklung fir
Gemiise in Ost-Kalimantan/Indonesien wurde allein aus den Faktoren
Bevb’lkerung, Einkommen und Einkommenselastizitit abgeleitet, da
Uber die Preisentwicklung wenig bekannt war., Zur Berechnung der
Pro-Kopf-Machfrage (y) in Abhingigkeit vom Pro-Kopf-Einkommen (x}

wurde die halblogarithmische Funkiion
y =a+b In x

gewdhlt, die bel MNachfrageanalysen sehr gebré&duchtich ist, da hier
mit steigendem Einkommen die Einkommenselastizitdten der Nachfrage
abnehmen, Die Ahleitung der Elastizitdten erfolgt aus den Regressions-
koeffizienten fiir jeden Punkt der MNachfragekurve., 50 ist

b

Moy

An dieser Stelle darf aber nichi der Hinweis fehlen, daBf die verwen-—

dete Funktiensform nur eine von mehreren moglichen Nachfragefunktio-
nen ist. Die Auswahl der geeigneten Funktionsform hdngt veon den zu
beschreibenden Beziehungen ab und solite aufgrund ven Schétz- und
PrifgréBen erfclgen. So ist die halbiogarithmische Funktion beispiels-

weise ungeeignet, wenn die Nachfrage eine S&ttigungsschwelle erreicht.

Demand Projections for Vegetables in East Kalimantan 1985 and 1980

1 Development of factors influencing vegetable demand

1.1 Population

increased from 722.000 in 1971

The population of East Kalimantan has
to 1.21_8.000 in 1980, This growth rate of 6 % per vyear is mainly a
result of migration from other islands. If we assume that natural
population growth in Kalimantan Timur is equal to the national aver—
age of 2.3 %, the total growth can be split up into the following

components:



populiation average growth
growth rate per year
1971 - 1980 in %

- natural population growth 190,000 = 2.3
- transmigration programmes 33,000 = 0,4
- spontaneous migration 273,000 = 3,3
- total population growth 496,000 = 6,0

Because the population of urban areas has been growing faster (7,9_

%3} than the average, the share of the urban poputation has increased

from 34 % in 1971 to 40 % in 1980.

There are no indications that any of the components of population

growth mentioned above will change considerably in the foreseeable

future. Under the assumption that the growth rates of the last decade

continue, Kalimantans Timur's population will increase to 1.6 million

by 1985 and 2.2 million by 1980,

For the three districts Kutai, Samarinda and Balikpapan, population

growth ist estimated at:

Rural Urban - Total
1980 512,000 402,000 914,000
1981 539, 000 436,000 975, 000
1985 666, 000 602,000 1,268,000
1890 867,000 902, 000 1,769,000

The greowth rate of the rural population of the three districts is esti—

mated at 5.4 %, that of the urban population at 8.4 %. The popula-

tion of the three main urban centres has grown rapidiy and will con-

tinue to de so

Samarinda Balikpapan Bontang
1971 90,224 94,947 5,700
1980 182,473 204,228 21,985
1981 197,000 222,000 25,000
1985 269,000 311,000 35,000
1890 397, 000 475,000 48,000

Cne of the main reasons for a continued high population growth rate
in Samarinda ist the so-called Three Ministers Decree, which forces
logging companies to process 60 % of their wood in [ndonesia. This
has led to a boom in the woocd-processing industries. |n 1981, Sama-
rinda had already 5 plywood factories, of which each employs ap-
proximately 1,000 workers. Additional 13 sawmills and 12 plywocod

factories are under construction.

Balikpapan is the main economic centre of East Kalimantan, especially

the centre of the oil industry., Expanding oil drilling and exploitation
will increase the number of oil workers and will lead to the estab-
lishment of compiementary industries and to a fast expansion of the
service sector. The extension of the harbour and airport facilities
alone will absorb already approximately 7,000 new workers. Sawmills
and plywood factories are also under construction. The main differen—
ce to Samarinda is a higher share of expatriates and other high-

income households.

Bontang consists of two parts that are totally different from each
other, One part is formed by the Natural Gas L_iquidjfication Plant
P.T. Badak, built in 1973, and the Fertilizer Plant P.T. Pupuk Kaltim,
which is stitl under construction. The employees of these plants live

in medern housing estates with canteens, commissionery shops and

facifities for sports and entertainment, The whole complex forms a
fenced, modern, high-income enclave, accessible only by special per—
mission. In 1981, abeout 6,200 people iived in this industrial part of
Botang and it 1s estimated that their number will increase to 10,000

by 1985 and 11,000 by 1990.

Outside the isclated industrial complexes are the low—-income parts of
Bontang (Desas Bontang and Tarjung Laut). They fulfill service func-
tions for the industrial complexes, A plywood factory, which will em-
pioy 820 people, is under construction., Between 1971 and 1980 this
part of Bontang has increased from 5,700 to 16,785 people. At a cau-
tious estimate (growth rate 8.25 %), it will reach 25.000 by 1985 and
37,000 by 1990.
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Private Consumption Expenditure Projections for Different Urban and Rural
Expenditure Groups in East Kalimantan 1981, 1985 and 1930 (Rp/month/head)

Table 1
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+ Growth Rate of the Real Expenditure 3,86 % per Year

Remarks

= 100

1978

per year,

%% Inflation Rate 17,86 %

1.2 Income and income elasticity of demand

Since no reliable income figures were available, they had to be re-
placed by expenditure data as obtained from household records, this
means that in this section elasticities under consideration will be

expenditure elasticities of the guantitative demand.

The average private consumption expenditure per month and head in
the urban areas of East Kalimantan was 10,400 Rp in 1981. In rea!
prices, the consumption expenditure will reach 12,100 Rp by 1985 and
14,700 Rp by 1990. The average private consumption expeniditur‘e per
month

and head in the rural areas was 8,300 Rp in 1281 and

will develop te 10,400 Rp by 1985 and 12,600 Rp by 1990,

For half of the urban (47 % of the rural) population the private con-
sumption expenditure ranged between 5,000 and 10,000 Rp per month
and head in 1981. Fer 20 % (31 %) of the urban {rural) pecpulation
it was lower, for 30 Z (22 %) it was higher.

Average urban and rural expenditure elasticities in East Kalimantan
{Table 2) are high for all highland and most lowland vegetables.
They are higher than 1 for ail highland vegetables except for gariic
{(bawang putih) and shallots {bawang merah) and they are approx-
mately 1 for the urban demand of cucumber (mentimum) and long
chillies f{lombok merah}. For all these products an increase in aver-—
age private consumption expenditures per head will lead to a more

than proportional increase of demand.

For most lowland vegetables elasticities are between ©.5 and 1 in
urban and rural areas, but in most cases slightly higher in urban
than in rural areas. This means that even the demand for lowland
vegetables is still far from having reached the saturation point and
that it will increase considerably when expenditures increase. Excep-
tions are bird chillies (lombok rawit) with a low expenditure elastici-
ty of demand in rural areas and water spinach (kankong) in urban

areas.
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2  Development of wvegetable demand

In 1981,
15,000

Samarinda, Balikpapan and Bontang had a iotal demand of

tons of lowland vegetables and 7.000 tons of highland vege—

tables per vyear. Population growth alone will, ceteris paribus, more

than double this demand by 1990,

The second important growth factor will be the expected growth in per

capita incomes. We assume that the average real household expendi-

ture growth rate observed for the whole of Indonesia during recent

years (3.86 %)

years to come¥,

is representative for East Kalimantan for the next ten
Taking the relatively high expenditure elasticities of
income growth will lead to a considerable in-

demand Iinto account,

crease in vegetabie demand per head.

The cumulative effects of population growth and increase in average

household expenditures will increase the highland vegetable demand

to 21,000 tons per year and the lowland vegetable demand to 40,000
tons by 1990 {Table 3).

Table 3: Highland and lowland vegetables demand
in Balikpapan, Samarinda and Bontang, 1981, 1985 and 1990

{tons per year)

1981 1985 $990
Highland vegetabies
Balikpapan 3,600 65,200 11,400
Samarinda 2,900 4,700 8,500
Bontang 600 1,000 1,500
Total 7,100 11,900 21,400
Lowland vegetables
Balikpapan 7.600 14,900 20,200
Samarinda 6,700 10,200 14,900
Bantang 1,100 1,600 3,000
Total 15,400 23,700 40,100
Note: Includes supplies from Balikpapan and Samarinda to surrounding

rural areas, logging and oil camps

* This is a cautious estimate. Most probably average household expen-
ditures in East Kalimantan grow faster.
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Demand projections® for selected vegetables for Samarinda, Balikpapan, and Bontang,

Table 4

1981, 1985, 1990 {ka/day)
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Remarks: * The demand has been calculated by multiplying the estimated average demand per head for 10 expendi-

For parameter of the demand

ture groups by the estimated population of sach expenditure group.

functions see Table 5 and 6.
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. le 6: Parameters of Demand Functions Applied in

For different types of vegelables the growth rate of the demand will I—Eb—'—-— PP

\ . \ s s Demand Projections for Urban Population in East Kalimantan for
be different according io expenditure elasticities (Table 4}: The

f Selected Vegetables in 1978
demand for highland vegetables has higher growth rates compared to 9
those of lowland vegetables, By 1990 the demand for shaliots
f Coefficient of
{bawang merah), cabbage (kol putih), tomatoes {tomat) and potatoes Vegetables unit g 5 Determination
(kentang) in Samarinda and in Balikpapan will have increased from ; (R)
T - 1.5 tons per day In 1981 to 3.5 - 5 tons for each of these pro- : Highland vegetables
ducts, while the demand for lowland vegetables, like chinese spinach 3 Chinese Cabb:gzeéif"isai) 4.190.607 439.935 0.83
(bayam), string beans (kacang panjang} and water spinach {kankung) Garlic {Bawang Putih) 48857 183,795 0.72
will have Increased from 4 - 5 tons to 8 - 13 tons. By that time even x 10 g/week
. . Potatoes {Kentgang)
Bontang will have a daily demand of more than one ton of cabbage L g/week - 1.028.154 114,933 0.85
(kel putih), chinese spinach {bayam) and cucumber {mentimun). For : : Red Shall:;sgﬁ::ging Merah) 2.082,033 386,442 0.86
the parameters applied in demand projections see tables 5 and 6.
Tomatoes (Tomat) - 547,296 64.580 0.77
g/fweek
White Cabbage (Kol Putih)
Table 5: Parameters of Demand Functions Applied in Demand gg/week B06.486 93.164 0.88
Projections for Rural Population in East Kalimantan for Selected Lowland Vegetables
Vegetables in 1978 i 4
Bird Chillies {Lombok - 1.267.144 167.716 0.94
Coatficiont or Rawit) 10 g/week
o icien ] . s
Vegetables unit a 5 Determination Chinese Spinach (Bayam) 1,010,451 128,520 0.65
z g/week
(R} Cucumber (Mentimum)
Righland vegetables ; g/week - 543.97% 65.723 0,82
Garlic {Bawang Putih) Eggplant {Terong) a
— - 81.190 59.332 0.73
10 grweek 668,045 84,404 0.73 ) g/week
Potatoes (Kentang) : Long Chillies {lLombok
g/week - 733.27¢ 84,371 0.64 Herah) 10 g/week - 2.082.820 359,739 0.76
Red Shallots (Bawang Merah) : Pumpkin {iabu)
10 g/week ~ 4.074.144 506.88¢ Q.91 : g/ week - 284.643 35,353 0.50
Lowland vegetables . String Beans (Kacang - 697.341 92,376 0.51
Bird Chilli (tombok Rawi 8 paniang) g/ueek
ir i ies omoo AWl . 3
Rawit) 10 g/week - 28.804 14.773 0.15 ":2:8'; Spl”aCh/fvzzzg - 161, 661 32,121 0.28
Chinese Spinach {Bayam) 1.008.648 126284 9 g
g/week - . . . 0.93 Function: guant./exp., semilogarithmic (¥ = & + blnx).
Cucumber (Ketimun) 662 a7 .1
g/weasl - . 002 7.188 0.89
Eggplant {Terong)
g/ week - 405,200 51.884 0.1
Long Chillies {Lombok |
Merah) 10 g/week - 57.953 115.565 0.63
Pumpkin (Lakbu) g/week - 358,809 51.001 0.73
String Beans {Kacang
Panjang) g/ueek - 551.268 72.484 0.60
Water Spinach (Kangkong)
q/week) - 464,353 63.740 0,45
Function: quant./exp., semilegarithmic (§ = & + Binx)
61
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Effects of changes in price relations cannot be integrated in the
demand progneosis because price developments are difficuit to foresee.
However, it seems probable that real highltand vegetable prices will
decrease due to improved inter-island transport facilities, increased
competition in the marketing system and for some products {cabbage,
tomatoes] due to import substitutions by local productien. Such
developments will further increase the demand for the respective

products.

Queile: SCHUBERT, B. (ed.) u.a.: Vegetables in East Kalimantan.
Seminar fir landwirtschaftliche Entwickiung. F.B. Internatio-
nale Agrarentwicklung der TU Berlin, Reihe Studien, IV/35,1982
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B 5 METHODEN ZUR BESTIMMUNG ZEITLICHER PRE|SANDERUNGEN

1 Bildung von Durchschnittspreisen und Berechnung von Preisindizes

Die Bildung von Durchschnittspreisen aus einer bestimmten Periode und
die daraus abgeleitete Berechnung wvon Preisindizes ist die einfachste
Moglichkeit zur Erfassung zeitlicher Preisdnderungen. Die folgende
(bersicht gibt ein Beispiel, wie sich auf der Basis der Preise des er-
sten Quartals 1975 die Preise im Jahre 1978 in den einzelnen Perioden

entwickelt haben.

Extent of Seasonal Price Variations in Two Markets
of Sind (Pakistan), 1978

Wholesale Retail

Markets/Periods Actual Price Actual Price

Price Index Price Index
Sukkur Market
Jan. — March 1975 36,00 180 65.00 100
Jan, — March 1978 56,21 156.14 T2.68 113,35
April — June 1978 64,26 178.50 86,49 133,06
July - September 1978 81.21 225.58 104.34 160,52
October — December 1678 70,40 195.56 88.57 136.26
Nawabshah Market
Jan. — March 1875 39,83 100 66.33 100
Jan. — March 1078 61.26 153,80 81.56 122.96
April — June 1678 79.36 199.25 92.71 136,77
July — September 1878 88,54 247.40 114,76 173.01
Cotober — December 1978 83,06 208.54 97.38 148.32

2  Berechnung gleitender Durchschnittspreise

Ein anderes, aufwendigeres Verfahren ist die Methode der Berechnung

gleitender Burchschnitte. Folgende Punkte sind hierfiir von Bedeutung:

(1) Datenerfordernisse
Mindestens vierj3dhrige Preisreihen (Wochen- bzw. Monatspreise)
erhoben auf Erzeuger- und/oder GroBmirkten.

(2) Vorbereitung der Analyse
Ubertragung der Preise auf Millimeterpapier, um Preisbewegungen
graphisch sichtbar zu machen (zur Hypothesenbildung Uber Ursa—
chen der Preisschwankungen).
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{3} Statistische Analyse

Ausgehend vom weltgehend akzeptierten multiplikativen Modetl zur

Analyse von Zeitreihen ¥ = T x S5 x C x E kdnnen vier Variablen

unterschieden werden, die Preisbewegungen erkl#ren:

T = Trend oder langfristige Preisbewegungen

S = Saisonalitat

C = Zyklische Schwankungen, die asufgrund bestimmter Verhal-
tensweisen der Produzenten zustandekommen (z.B. Schweine-
zyklus)

E = Erratische Schwankungen, die unvorhersehbar und unregel-

méfig auftreten.

Mit Hilfe gleitender Durchschnitte kann nun die Komponente T x C
geschitzt werden. Gewbdhnlicherweise werden saisonale Schwankun—
gen mit dem Jahreszyklus assoziiert und so bietet es sich an,
gleitende Durchschnitte auf der Basis von 12 Monaten zu errech-
nen. Eine Schwierigkeit hesteht jedoch darin, daf dem gleitenden
Zwolferdurchschnitt rein formal der Wert fir den 6,5, Monat zuzu-
rechnen wire. Eine Zuordnung kann sich aber nur auf ganze Mo-
nate beziehen. Das Problem |&st sich, indem man den Durchschnitt
fiir den 6,5. und 7,5, Monat bildet, der dann dem gesuchten Wert
fiir den Y. Monat entspricht. Da durch die gewdhlte L&nge der
gleitenden Durchschnitte zu Beginn der Zeitreihe wie am Ende 6
transformierte Monatswerte ausfalten, muB die Originalzeitreihe zu-
mindest vier Jahre lang sein, um gesicherte Ergebnisse zu er-
zielen.

Durch Givision der Gleichung ¥ = T x € x 5 x E durch T x C er-
gibt sich eine SchidtzgrdBe fir 5 x E:

Y

SxES Ty

wobei Y = Originalpreise (Monatspreise) und
T x C = gleitende 12-Monatsdurchschnitte.

Um die Saisonalitdt ails monatliche |ndexzah! ausdrlcken zu k&n—
nen, ist es erforderlich, den Quotienten mit 100 zu muitiplizieren.
Cie Ergebnisse werden monatsweise ermitteit und kdnnen dann zur
Ableitung der durchschnittlichen Saisonalitdtsindizes in folgende
Tabhelle Ubertragen werden:
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S x E Durchschnittlicher
Monat 1. Jahr|2. Jahr]|3. Jahr{4. Jahr Saisonalitdtsindex
{@ der Jahre 1 - 4}

Januar -
Februar -
Marz -
April -
Mai -
Juni -
Juli -
August -
September -
Oktober -
November -
Dezember -

1200

Gleitende Durchschnitte lassen sich natlirlich auch auf einer anderen
Basis als der von 12 Monaten errechnen. Das folgende Schaubild zeigt,
wie mit Hilfe gleitender Durchschnitte auf der Basis von 2 Wochen die
durchschnittlichen wochentlichen Groflhandelspreise fir rote Kartoffeln
auf dem Grofimarkt von Nairobi bestimmt wurden. W&hrend die errati-
schen Schwankungen hier noch enthalten sind, hat man kenstante Prei-
se benutzt, um die Inflation auszuschalten. Im Schaubild 1 sind deut-
lich zwel Nledrigpreisperioden sichtbar, die mit den zwei Haupternte-

zeitpunkten von Kartoffeln in Kenia Ubereinstimmen,
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Constant Weekly Wholesale Prices "Red Potatoes" Wakulima Market, Nairobi.

1:

Schaubild
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2 x 5 Season Average. 1973-1977 (smoothed by 2-weeks moving average}.

SH/BAG

3mM 4w 5u

| Harvest 2m

3u 4m Su

2m

 Harvest

Weeks

43 50 51 52

Fotato Storage. An

45 46 47 48

= .
- v
B >

T P
-5 =
- o (8]

E s
- 1SS

b o
| = <
L 5 [

5]
-8
-3 o

+
- & " o
L= =

= c
= z%
B ]
| o [l

8 T
& n
.2 o
- o ¥

o -
- N

= G
b 8 )

a 18]
.4 Rl
hg. _Qg

:,C
- o a5
o gx
- & "’c
g ﬂC'
| o g

- > >

| = woa
=1
- |
]
Fe R E
- !

n o
- N
- —
= W
| o e
| - z 0
Lo -
i S
@

-

L - z 5
-~ Z

<

. w = —

5 a

L« T E

-l m

. X

- o -l

120 4

110 4

Quelle

B 6 BEISPIELE FUR REGIONALE PREISDIFFERENZ IERUNGEN

Die Arbeitsunterlage zeigt im ersten Teil die Reiseinzelhandelspreise

in den Minengebieten und der Hauptstadt Sierra Leones. Obwohl die

Schirfpldtze sich in einer l#ndlichen Gegend befinden, ist das Preis-
niveau dort hiher als in der Hauptstadt, Dies liegt zum einen am ho-
heren Einkommensniveau der Diamantenschirfer, zum anderen daran,
dafl in diesem Gebiet '"cash-crops" angebaut werden, das Angebot an
Reis aus der Region ist also gering. Schiieflich herrscht im genann—
ten Zeitraum in Sierra Lecne ein Reisdefizit, der Import wird iber
Freetown abgewickelt, dessen Einwchner vom niedrigen Weltmarktpreis

profitieren.

Der zweite Teil stellt eine Korrelations—-Matrix der wd&chentlichen Grofi-
handelspreise flr drei Nahrungsgiter auf 7 Distrikitm&rkten in Gujarat
{Indien) dar. Der Korrelationskoeffizient weist den Zusammenhang zwi-
schen den beobachteten Preisen aus. Die Ziffern der Tabelle zeigen
also, wie die wochentlichen Preishewegungen auf den Mirkten iiberein—
stimmen. Bei weitgehend gleichgerichteter Preisbewegung n&hert sich
der Koeffizient dem Wert 1. Der interregionale Preisausgleich wird als
ausreichend angesehen, wenn der Korrelationskoeffizient gréfer als
0,7 ist. Eine sclche Matrix kann daher Hinweise auf Markttransparenz

und Effizienz des interregionalen Warenaustausches geben.
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i  Einzelhandelspreise fir Reis in den Minengebieten und der Haupt- 2 Korrelationsmatrix der wdchentlichen GroBhandelspreise fir 3 Nah-

stadt Sierra Leones rungsgiiter auf 7 Distriktsmirkten in Gujarat/indien

Tabelle 1: Sierra Lecne - Retail Price of Rice Tabelle 3: Correlation Matrix of Weekly Wholesale Prices

{in SL cents per cup)¥® of Bajra, Jowar and Wheat in Different Markets of Gujarat:

Mining Areas 1965 ~ 66 through 1973 - 71
Periocd | Yengema Gaya Motema New Ind. Kpandebui Average
Sembehun] Market Market Crop| Borsad | Cambay | Harij | Kapad- |Mehsana| Patan | Unjha
W war j
1978
I. 13.0 14.0 13.5 13.0 13.0 13.5 11.5 B 1.00 0.22 0.88 0.06 0.77 0.02 0.88
I1T. 16.5 14.0 19,0 16.5 15.0 16.0 14.0
Borsad J 1.00 0.85 0.01 0.77 0.91 0.88 Q.85
III. 20.5 19.0 22,0 19.0 16.5 16.0 16.0 W 1.00 0.79 0.81 0.56 0.87 0.75 0.48
1v. 24.0 22.0 22,0 22.0 21.0 20.0 19.0 : : ) ) ' ' :
G079 B 1.00 0.14 0.02 0.15 |- 0.02 0,20
TIL 28.0 28,0 28.0 28.0 246.0 18.0 22.0 Cambay J 1'30 9.01 ] ©0.c8 71 0.78 8'?2 0'72
IT. 31.5 31.5 35.0 28.0 26.5 18.5 24.5 v 00 0.79 0.78 0.84 ) 0.8
ITT. 31.5 29.9 26.0 26.0 30.5 23.0 24.0 B 1.00 0.14, 0.81 |- 0.04 0.96
Iv. 16.5 16.5 16.5 17.5 16.5 17.0 4.5 Hanri j J 1.00 0.18 0.04 0.05% 0.05
W 1.00 Q.82 0,81 Q.80 d.54
B 1,00 g.12 {- 0.02 0.18
Kapadwanj | J 1.00 0.75 0.79 0.72
W 1.00 ¢.80 0.82 a.52
Tabelle 2: Sierra Leone - Retail Price of Rice B 1.00 |- 0.05 0.84
{in SL cents per cup)¥® Mehsana J 1.00 0.04 0.93
W 1.00 0.87 0,59
Freetown B 1,00 |- 0.03
Period City Market fisher Street Bombay Street Average Patan J 1.00 0.92
Market Market w 1.00 0.56
1978 B 1.00
T. 11.0 10.0 9.0 10.0 Unjha J 1.00
IT. 17.0 17.0 16.0 17.0 w 1.00
IIT. 10.0 10.0 10.0 10.0
Iv. 13.0 13.0 13.0 13.0
1870 * B — Bajra; J — Jowar; W — Wheat
I 15.¢ 14.0 13.0 14.0 ’ ’
1T, 25.0 25.0 23.0 24.0 Source: THAKUR, 0.5., '"Foodgrain Marketing Efficiency - A Case Study of
ITI. 16.0 16.0 16.0 16.0 Gujarat", Indian Journal of Agricultural Economics, V. 29, No. 4
v, 15.0 15.0 15.0 15.0 (Oct. — Dec. 1974), p. 61

+ A cup eguals 10 ounces

1

Source: Central Statistical Office
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B 7 PRUFLISTE FUR MOGELICHE PROBLEMSTELLEN DER ERSTANBIETER

Die Priifliste ist entsprechend der aus den empirischen Befunden abge-

. leiteten Problembereiche aufgebaut - Ubersicht 7, Bd. 1.

1  Absatz
1.1 Fehlende Kiufer {(Warenabnehmer)

Bei schlecht entwickelter Verkehrsinfrastruktur und Fehlen eigener
Transporimiglichkeiten bestehen fir Kleinbauern nur geringe Chancen,
flir eine evil. vorhandene Marktproduktion Abnehmer zu finden. Auf-
kaufhdndler erscheinen nur dann am Hof, wenn das Angebot der Er-
zeuger nach Menge und Angebotsform attraktiv, die Vermarktung noch
rentabel ist und die eigene Transportkapazitdt nicht glinstiger genutzt
werden kann. In unmittelbarer Umgebung der Erzeuger gibt es dage-—
gen oft keine kaufkré@ftige Nachfrage. Zudem besteht hier das Risiko,
dad bereits durch geringe =zusdtzliche Mengen an Verkaufsprodukten

die Erzeugerpreise lberproportional sinken,

In einigen islamischen Landern, in denen die Mobilitdt der Frauen
stark eingeschrinkt ist, ist die Abh&ngigkeit wvon Aufkaufthindlern

besonders ausgeprigt,

Mogliche Indikatoren:

- Hdufigkeit der Handlerkontakte
-~ Anteil der vermarkteten Produktion an der Gesamterzeugung.

1.2 Mangelnde Transportmdglichkeit

Fehlende cder ungeniigende Transportmdglichkeiten in Beschaffung und
Absatz sind ein zentrales Problem in Entwicklungsldndern. Mit zuneh-
mender Entfernung wvon den Greflistddten nehmen Dichte und Qualitdt
des Netzes an Strafien, Wegen und Bricken rapide ab. Das Angebot
an Transportmitteln entspricht nach Umfang und Art zumeist der Ver-
kehrsinfrastruktur. Fine Uberwindung der Entfernung zum n&chsten

Marktort ist fur viele Bauern aus eigener Anstrengung nicht mdglich.




Mangelnde Transportmdglichkeiten wverhindern fir einen grofien Teil
der Kleinbauern den Marktanschluf und damit die Integration in den

Wirtschaftskreislauf der Region bzw. des lL.andes.

Magiiche Indikatoren:

— Entfernung zwischen Hof/Feld zum ndchsten Marktort

- Existenz und Qualitdt von StraBen, Wegen und Briicken

- Notwendiger Zeitaufwand flir den Transport der Waren zum Markt
—~ Leistungsfihigkeit der eingesetzten Transportmittel.

1.3 Mangel an Barmitteln zur Finanzierung von Vorleistungen

Auch bel gegebenem Angebot an Transportmitteln werden Kleinbauern
vielfach deshalb am Marktzugang gehindert, weil die Vermarktung im
allgemeinen Barvorleistungen erfordert. So kann das Geld zum Trans—
port der Ware und der Person zum Marktort nicht aufgebracht werden.
Verpackungsmaterial, das die Attraktivitdt des Angebots erhhen und
dem Hindler Kosteneinsparungen im Handling bringen wirde, kann
nicht bezahlt werden. Barvorleistungen sind von Frauen noch schwieri-
ger zu erbringen als von Mannern, da ihre Vermarktungsaktivitdten

oft nur im Tauschhandel zur Deckung von Grundbedlrinissen bestehen.,

Mogiiche Indikatoren:

— Monetdre Einkommen aus landwirtschaftiicher und nichtiandwirt—
schaftlicher T&tigkeit, andere Zuwendungen

- Umfang der Ersparnisbildung, =z.B. Uber traditionelle Sparvereini-
gungen

- Verschuldung, z.B. bei Aufkaufhindlern

- Vermarktungsgebthren,

1.4 Mangelnde Lagermdglichkeiten

Vermarktung wird in vielen F&llen dadurch erschwert, daB weder auf
Betriebs—, noch auf Derfebene, noch auf den Markipldtzen ausreichen-
de Lagermdglichkeiten bestehen. Dies gilt auch fir Einrichtungen zur
Trocknung und HKonservierung. Sind bei lagerfdhigen Produkten wie
Getreide die Probleme der Lagerung und der Schidlingsbekdmpfung un-
ter den gegebenen Bedingungen schon schwierig zu lésen, so aibt es

inshesondere Schwierigkeiten bei leicht wverderblichen Erzeugnissen
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wie etwa Gemiise und Knollenfrichte, die innerhalb kirzester Zeit ver-
marktet werden missen, Hier stellen sich auch unter Kostenaspekten
oft wuniliberwindbare Probleme, da Kuhlanlagen sehr kapitalintensiv
sind oder wegen fehlender Erfahrung des Lagermanagements nicht ren-
tabel arbeiten kdnnen. Bestehende Lager in zentralen Orten werden
vielfach ausschlieBlich von "Grofibauern" genutzt, da Lagergesell-
schaften hinsichtlich der zu lagernden Mengen und Qualitédten Bedin-

gungen steflen, die Kleinbauern nicht erfillen kdnnen.

Mogliche Indikatoren:

- Kapazitdten der fiir Kleinbauern zugingliichen Lager im Verhiltnis
zur Marktproduktion

- Lagerfidhigkeit der Hauptanbauprodukte

- Lagerkosten auf Betriebsebene/auf Dorfebene/auf regionaler Ebene

- Anteil der physischen Verluste an der Marktproduktion bei soforti-
gem Verkauf und bei alternativen Lagerungsmiglichkeiten.

2 Marktsteliung
2.1 isollerter Standert, unglnstige Marktlage

Ein isolierter Standort hat fir einen Kieinbauern in verschiederer
Hinsicht ganz erhebliche Auswirkungen auf seine Marktstellung:

- Die Midglichkeit, den nichsten Marktort zu erreichen, besteht sel-
ten oder unregelmiéBig. Wenn er dort ist, mul er auch zu unglinsti-
gen Preisen verkaufen, da er seine Waren i.d.R. nicht zum Hof zu-
rlicktransportieren kann

- Die Abh3ngigkeit von Aufkaufhdndlern ist an einem isolierten Stand-
ort fiir den Bauern besonders groR. Der Handler hat ofi die Stellung
des Nachfragemonopolisten und kann den Preis weitgehend diktieren

- In isolierten Gegenden sind die Bauern oft durch Verschuldung an
einen Aufkaufhdndier gebunden. Der Handler liefert meist auch Fer—
tigprodukte des tdglichen Bedarfs {Seife, Keresin oder Stoffe). Ein
Plus an Absaiz- und Beschaffungssicherheit fiir den Bauern wird in
der Regel mit einem niedrigen Verkaufspreis flir seine Marktproduk-
tion teuer erkauft,

Mdgliche Indikatoren:

- Entfernung zum néchsten Markiprt

— H&ufigkeit der Marktkontakte (zum Marktort und zu Aufkaufhidndlern)

- Durchschnittliche Verkaufspfeise von Bauern mit isoliertem Standort
im Vergleich zu Anbletern in Marktndhe

- Grad der aktiven Marktintegration der Frau (Verkauf auf Mirkten).
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2.2 Abhdngigkeit von Aufkaufhidndlern

Die Abhidngigkeit des Erzeugers wvon den Aufkaufhidndlern kann sich

duBern in der

- fehlenden Konkurrenz zwischen den Hindlern und

- Verschuldung oder sonstigen Verpflichtungen des Erzeugers gegen-

iber dem Hé&ndler.

Der erste Tatbestand wurde schon bei der méglichen Problemstelle
f"Fehlende K&ufer" angesprochen. Hier ist er dahingehend zu pointie-
ren, daB in bestimmten Geégenden Héndler nicht auftauchen, weil thnen
der Transpori zu risikoreich oder zu teuer ist. Es kdnnen jedoch auch
Gebietsabsprachen zwischen den H&ndlern bestehen, die jedem von ih-

nen bestimmte Gebiete zuweisen, um “unnitige" Konkurrenz zu vermei-

den.

Fur viele Kleinbauern ist ihre Abh#ngigkeit vom Handler in der Ver-
schutdung ihm gegeniber begrindet. Selbst wenn ein anderer Abneh-
mer, z.B. eine staatliche Aufkauforganisation am Markt erscheint und
glinstigere Bedingungen anbietet, wird der Kleinbauer nicht unbedingt
an ihn verkaufen konnen, da seine Schulden oft den Verkaufswert der
Ernte Ubersteigen und der GlHubiger seine Schulden auf einmal zu-
riickverlangen kann. Will der Bauer es sich mit seiner Queile fir
kiinftige Kredite nicht verscherzen, so wird er bet der Wahl seiner
Absatzpartner immer sehr wvorsichtig agieren. Wenn schlieBlich der
Handler gleichzeitig Verpdchter ist, so kann die Abh&ngigkeit perfekt
sein, und der Kleinbauer wird sich sehr nachhaltig an den Garanten

seiner Existenz binden.

Mogliche Indikatoren:

- Zah!l der Aufkaufhandier

- Kontakte und Verkaufsverhandlungen zwischen Erzeuger und Héndier
_ Verschuldung der Erzeuger

- L&ndliche Grundbesitzverfassung.

2.3 Geringe Markttransparenz

Mangelnde Markttransparenz auf Erzeugerebene hat eine ganze Reihe

unterschiedlicher Ursachen:
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- das Fehlen einheitlicher MaBe und Gewichte

- die Entfernung zu den Verbrauchszentren

- die marginalen Marktbeziehungen der Erzeuger

- unzureichende Konkurrenz auf der Abnehmerseite (Aufkaufhéndler),
so daf die Preise Ihre Funktion als Knappheitsanzeiger nicht voll
entwickeln kinnen

- fehlende bzw. unzureichende Markiberichterstattung amtlicher Stellen
- VMermischung von Preisverhandlungen zwischen Erzeuger und
Aufkaufhandler mit anderen GeschiftsvorgZngen (Kredite, Lieferung
van Fertigerzeugnissen)

Frauen sind stdrker als Mdnner von geringer Markttransparenz betrof—
fen, da sie weniger am Informationsflul beteiligt werden (Mann als
Informationsfilter) und wegen ihres zumeist niedrigeren Bildungsgrades

die Marktzusammenh&nge weniger verstehen.

Migliche Indikatoren:

~ Umrechenbarkeit der gebruchlichen MaBe und Gewichte

- Anteil der Produkte mit nicht-standardisierten Einheiten an den Ge-
samtverkdufen

- H&ufigkeit der Marktkontakte mit unterschiedlichen H#ndlern

- Frequenz und Zugénglichkeit der Marktberichterstattung

- Héufigkeit der Verschuldung veon Bauern bei Hindiern

- Grad der Beteiligung von Frauen an der Marktinformation.

2.4 Kleine Partiegrofen

Die Partiegrtfie ist von untergeordneter Bedeutung, wenn der Erzeuger
seine Produkte direkt an den Endverbraucher bzw. an Kleinhidndler
auf einem Markt verkaufen kann. Ist er dagegen darauf angewiesen,
dafl Aufkaufhindler seine Marktproduktion am Hof kaufen, schwichen
kleine Partien wegen ihrer geringen Attraktivitdt fiir den Handier die
Verhandlungsposition des Produzenten und erzielen nur einen relativ
geringen Preis. Fir den Héndler sind diese Partien wenig interessant,

da sie seine Sammelkosten erhhen.

MBgliche Indikatoren:

- Verkaufsmenge pro Marktkontakt

- Verkaufsmenge pro Einheit bei kleinen Partien im Verglieich zu gro-
fen Partien
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3 Okonomie
3.1 Subjekiiv niedrige Produkipreise

Der Eindruck subjektiv niedriger Verkaufspreise ergibt sich fir die
Erzeuger aus dem Erleben ihrer schwachen Marktstellung gegeniiber
Hindiern, aus dem Vergleich mit den Endverbraucherpreisen der Pro-
dukte, aus dem Vergleich mit den Preisen fir Giiter des tdglichen Be-
darfs und dem Vergleich mit den Preisen der betrieblichen Produk-
tionsmititel . Oer Eindruck niedriger Verkaufspreise mag einer objekii-
ven Prifung standhalten oder nicht: entscheidend ist, daf von (hm
wichtige Impulse oder "Gegenimpuise" auf das Froduktions- und Markt-
verhalten der Erzeuger ausgehen. Wenn das Gefuhi vorherrscht, Marki-
produktion lohne sich im Grunde bei den gegebenen, nicht beeinfluli—
baren Preisen kaum, wird der Bauer auch in Zukunft allenfalls nur
so viel fiir den Markt produzieren, daf die dringendsten Barausgaben

beglichen werden konnen.

Mégliche Indikatoren:

~ Zufriedenheit der Produzenten
~ Indirekt: Aufnahme wvon Produktiensmittelkrediten und Beschaffung
von landwirtschaftlichen Betriebsmitteln.

3.2 Objektiv niedrige Produktpreise

Die objekt niedrigen Verkaufspreise der Erzeuger sind direkter Ausf
druck aller Mi#ngel und Schwierigkeiten, denen sich die Bauern irﬁ
Vermarktungssystem gegenibersehen. Die Preise sind umso niedriger,
je schwerer der Marktzugang, Jje groBer die AuBenabhingigkeit und

le geringer die Markttransparenz ist.

Bei vielen Bauern mit iscliertem Standeort ist eine Vermarktungswir-
digkeit threr Produktion nicht mehr gesichert, da die Verkaufserlise
die Angebotskosten (Produktions- und Vermarktungskosten) nicht mehr
decken. Neben den ungeniigenden Transport— und lagerungsmiglichkei-
ten werden die niedrigen Erzeugerpreise, insbesondere kurz nach der
Ernte, als eines der schwerwiegendsten Entwicklungshemmnisse ange-

sehen.

76

Mogliche Indikatoren:

" _ Preisreihen fiir die wichtigsten Produkte

- Entwicklung der Erzeugerpreise im Verhiltnis zu den Verbraucher—
prelsen {indizes oder Erzeugeranteil am Verbraucherpreis)

.~ Entwicklung der "terms of trade" flr Bauern (Erzeugerpreise in Re—

lation zu den Preisen der Produktionsmittel und zu Glitern des tdg-
lichen Bedarfs)
~ Hohe der Brutto- und Nettohandelsspannen.

3.3 Hohe Angebotiskosten

Untersuchungen von Kostenstrukturen kleinbiduerlicher Betriebe zeigen,
daf? in wvielen Regionen und Produktbereichen der Faktor Arbeit im
allgemeinen unterbewertet wird. Das gilt in verstdrktem MaBe fir
Frauenarbeit. Wirde die Arbeitskeraft mit einem "angemessenen" {(oder
dem geitenden Minimallohn) in die Kostenrechnung eingesetzt werden,
miiite der Bauer feststellen, daB seine Produktions— und Vermarktungs-
kosten durch den Verkaufspreis nicht voll gedeckt werden. Dies trifft
in besonderem MaBe auf Bauern mit isoliertem Standort zu: sie haben
sowoh! hihere Kosten in der Beschaffung neotwendiger Produktionsmittel
als auch hihere Absatzkosten als Anbieter in der Nihe von Ver—
brauchszentren. Wegen mangelnder Organisation der Erzeuger in

Selbsthilfegruppen kdnnen mdgliche Skalenersparnisse nicht genutzt

werden.

Miogliche Indikatoren:

- Er:]tw-icklung der Preise flr Produktionsmittel im Vergleich zur Ent-
wicklung der Erzeugerpreise

- Kosten der. Vermarkiung, z.B. Frachtraten, Verpackung oder Markt—
gebiihren.

3.4 Mangelnde Liguiditit

Mangelnde Liquiditdt kann ein solches AusmaR annehmen, dafl der
Kleinbauer seine Produkte auf dem Halm oder direkt nach der Ernte
zu denkbar unglinstigen Preisen verkaufen muf, um fidssige Mittel zu
erhalten. Die gleichen Erzeugnisse kauft er dann nach ejner gewissen

Zeit auf Kredit wieder zuriick, um seine Familie ernihren zu k&nnen.

Diese Situation mag extrem sein, sie Ist aber hidufig anzutreffen. Die




fehienden Barmittel verhindern auch, daB der Erzeuger die Preisstei-
gerungen der Nachernteperiode mitnimmt, weil er diesen Zeitraum fi-
nanzie!l nicht Uberbriicken kann. SchlieBlich wird auch die Erwartung
steigender Preise den Erzeuger nicht veranlassen, mehr fir den Markt
zu produzieren, solange er notwendige Betriebsmittel wie Saatgut und

Dingemittel sowie Arbeitskridfte nicht bezahlen kann.

Mogliche indikatoren:

- feudale Landbesitzverh&ltnisse mit Kleinp&chtern
— verfrihter Verkaufstermin
~ Rickkauf wvon Grundnahrungsmitteln.

4 Besondere Risiken
4.1 Preisschwankungen

Dem Risiko von Preisschwankungen sind generell alle an der Vermark-
tung Betelligten ausgesetzt. Kleinbauern sind thm Im alflgemeinen star-
ker betroffen als der Handel, und zwar insofern, als ihre Markttrans-
parenz geringer ist, konkurrierende Angebote oft nicht vor-handen
sind und wegen mangelnder Lagermiglichkeiten eine Einfluinahme des
Kleinbauern auf den Preis seiner Produkte kaum durchsetzbar ist.
Preisschwankungen werden daher haufig als eine vom Handel ausge-

hende Willkiir empfunden oder als unabdnderliches Schicksal hingenom-

men .

Mogliche Indikatoren:

~ Schwankungsbreite der Erzeugerpreise

_ Lagerhaltungskosten im Vergleich zum Mehrerlts bei Lagerung ge-
geniber Nicht-Lagerung . )

- Kosten fUr evti. Anbauzeitenstaffelung im Vergleich zum Mehrerlis
aus hdheren Verkaufspreisen.

4.2 Absatzrisiko {physisch)

Das physische Absatzrisiko resultiert aus zwei Tatbestdnden, die sich
z.T. decken, aber verschiedenen Problembereichen entstammen:

- den Nachernteverlusten und
- der Verderblichkeit der Erzeugnisse,
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" Nacherntever!uste kdnnen entstehen durch Schadlingsbefall, Gewichts-

S wverlust, Qualitdtsminderung durch fortschreitende Reifung, unsachge-

méfie Behandlung bei Lagerung und Transport sowie der Verderb der

Ware bei Unverk&uflichkeit. Die Risiken wachsen mit steigender AbhIn-

gigkeit wvon einzelnen Warenabnehmern und hherer Verderblichkeit
der Produkte. Absatzgarantien durch Genossenschaften bzw. staattiche
oder halbstaatliche Organisationen werden von Bauern immer wieder
gefordert. Bei lagerfidhigen Produkten wird die Garantie haufig liber-
nommen, wihrend bei leicht wverderblichen Produkten OCrganisationen

mit "administrativer" Arbeitsweise Uberfordert sind.

In tropischen Regenwaldzonen stellen leicht verderbliche Nahrungsmit—
tel wie Knollengewdchse, Kochbananen, Gemiise u.4. einen wesentlichen
Teil der Ern&hrung. Die Produkte missen In sehr kurzer Zeit, zumeist
innerhalb weniger Tage, den Endverbraucher erreichen. Knellengewidch-
se kinnen nach der Ernte allerdings auch im Boden gelagert werden,
Der Erzeuger mufl seine Produkte unter Zeitdruck verkaufen. Eine Aus—
wahi unter mehreren konkurrierenden Aufkaufhiindlern hesteht oft nicht

und die Verderblichkeit der Ware schwicht seine Verhandlungsposition.

Mogliche Indikatoren:

- Lagerf8higkeit und —dauer der wichtigsten Marktprodukte
- Anteile der verderblichen bzw. lagerfdhigen Produktie an der gesam-
ten Marktproduktion

- Zugang zu Kiihlhdusern und Kostenbelastbarkeit verderblicher Pro-
dukte durch Lagerung in Kihlrdumen
- Anteil der physischen Verluste an der Marktproduktion.

4.3 Einnahmen-Unsicherheit

Die Einnahmen-Unsicherheit setzt sich aus zwei Kemponenten zusammen:
dem physischen Absatzrisiko und der Unsicherheit hinsichtlich der Ver—
kaufspreise. Tatsichliche Einnahmen aus der Marktproduktion bzw.
Einnahmeerwartungen hinsichtlich zukiinftiger Vermarktungsakiivitidten
bestimmen das Investitions— und Planungsverhalten der Bauern. Hohe
Risiken, die ihre Existenz bedrohen, gehen Kleinbauern aus Erfahrung

nicht ein. Bevor die Produzentien sich stirker auf die Erzeugung fir
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den Markt verlegen, brauchen sie mehr Absatzsicherheit und Transpa-

renz in der Preisbildung fur ihre Marktprodukte. Die Einnahmensicher-
heit, die beispielsweise Exportprodukte mit niedrigen Garantiepreisen
bieten, wird - wie die Praxis zeigt - oft hiher bewertet als eine ho-

here, aber unsichere Rentabilitdt aus anderen Produktionszweigen.

Mdgliche Indikatoren:

_ Tatsiachliches Einkommen gegeniiber geplantem Einkemmen
- Schwankungen der Marktproduktion im Projektgebiet
- Schwankungen der Marktpreise,

4.4 Betriebsmittel-Beschaffungs-Unsicherheit

Die Beschaffungs-Unsicherheit besteht darin, dafl notwendige Betriebs-

mitiel in Produktion und Absatz {(Dingemittel, verbessertes Saatgut,

Kieingerite, Verpackungsmaterial) entweder gar nicht, in unzureichen-—

der Menge oder nicht zeitgerecht beschafft werden kénnen. Die Ursa-
chen hierfiir kénnen in der Entfernung des Bauern zum Produktionsmit-
Abhingigkeit

der Produk-—

tellager, den mangelnden Transportmdglichkeiten, der

der Nichtverfigbarkeit

von Betieferung durch Héandler,

tlonsmittel beim Hande! oder bei staatlichen Verteilerstationen und in

der mangelnden Bereitsteliung von Agrarkrediten liegen.

Madgliche [ndikatoren:

- Grad der Zufriedenheit der Erzeuger )

_ Sortimentstiefe und angemessene FPackungsgréBen bei
Saatgut usw.

_ Dichte des Netzes an Produktionsmittellagern

— Angebot an Transportleistungen wihrend der Hauptzeiten des Produk-
tionsmittelbeschaffung.

Dingemitteln,

B0

8 PRUFLISTE FUR MOGLICHE PROBLEMSTELLEN DER HANDEL-—
TRE IBENDEN

‘B

Die Prufliste ist entsprechend der aus den empirischen Befunden abge-—

giteten Problembereiche aufgebaut — Ubersicht 7, Bd. 1,

1. Logistik
1.1 Verstireutes Angebot

“Das verstreute Angebot, bedingt durch kleinbiuerliche Produktions-

s struktur  und  geringe Verkaufsmengen pro Erzeuger, stellt fir die

. Handler der ersten Vermarktungsstufe ein besonderes Problem dar, und

zwar sowchl unter Kostengesichtspunkten =zls auch unter zeitlichem

. Aspekt, Erhdhie Sammelkosten werden weitgehend auf den Erzeuger ab-
gewélzt, dessen

Verhandlungsposition d.h.

entsprechend geringeren Verkaufspreis fir seine

meistens schwicher ist,

dieser erhdlt einen

- Produkte, Erschwert

wird das Sammeln dadurch, daf viele Dérfer fur

¢ Kraftfahrzeuge der Handler

zumindest wihrend der

Regenzeit nur

schwer zugdnglich sind. Das

Risiko wvon Pannen und erhdhtem Ver-

schleil der Fahrzeuge ist erheblich.

Miogliche Indikatoren:

- Durchschnittiiche PartiegroBe pro Erzeuger

- Anzahl von Kaufakten pro Tag oder LKW-ladung (bzw. pro t}
-~ Gefahrene km pro Tag cder LKW-Ladung {(bzw. pro t)

- Zeitaufwand fir das Sammeln pro LKW-Ladung (bzw. pro t)

- Auslastungsgrad der Transporikapazitit.

1.2 Ungenitigendes Verkehrssystem

Aus der unzureichenden Verkehrsinfrastruktur ergeben sich vielfdltige

Propleme flir Héndler aller Handelsstufen und GréBenklassen. Das Netz

an 5trafien, Wegen und Bricken ist im aflgemeinen nicht dicht genug,

um die Masse der Kleinbauern mit Transportieistungen zu versorgen,
Die Qualitdt der StraRen spielt in den Tropen mit ausgeprigten Regen—
zeiten eine besondere Rolle, da unbefestigte StraBen und Wege entwe—

der fUr Monate nicht befahrbar sind oder tageweise fir den Gliterver-
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kehr gesperrt werden miissen. Viele Dorfer sind per LKW Uberhaupt

nicht zu erreichen., Mingel in der Verkehrsinfrastrukiur schlagen sich
in erhdhten Kosten fiur Unterhalit und Reparatur von Fahrzeugen, Qua-

litdtsminderung der transportierten Waren sowie 1n Kosten nieder,

die durch unproduktive Wartezeiten verursacht werden.

Transportmitiet sind allgemein knapp und teuer. Die Kosten fir An-

schaffung bzw. Miete von LKWs sowie die unzureichende Ersatzteilver—

sorgung erschweren eine stédrkere VerkehrserschlieBung des [&ndlichen

Raums.

Mégliche {ndikatoren:

- Dichte des Straflen-~ und Wegenetzes nach Gluteklassen

— Kapazitdt und Auslastungsgrad des Fahrzeugparks

- Anzah! der Fahrzeugfabrikate und Dichte des Werkstidtiennetzes

— Anteil der Transportkosten an den Vermarktungskesten (nach Han-
delsstufen).

1.3 Unzureichende Information

Die geringe Transparenz Uber die zukiUnftige Entwicklung von Ein-

kaufs— und Verkaufspreisen sowie die Unsicherheiten, die aus dem

Transportbereich kommen, machen den Handel zu einer besonders risi-

koreichen Aklivitdt, die einer Planung unter den gegebenen Umst&nden
schwer zugdnglich ist. Die "Geschaftspolitik" der vielen Kleinhdndler
scheint denn auch mehr in einem geschickten Ausnhutzen von sich kurz-
fristig ergebenden Marktchancen zu

liegen als in einer ld&ngerfristi-

gen "Marketingstrategie". Das FPlanungsverhalten der grofleren, eta-
blierten Hindler ist noch wenig erferscht, Groflere Sicherheit fUr Han-
del (und Erzeuger) |a8t sich erst durch mehr professionelles Wissen
sowie durch den Aufbau fester Lieferbeziehungen (Vereinbarungen mit

Partnern auf der Beschaffungs- und Absatzseite) erreichen.

Mégliche Indikatoren:

— Anteil der Marktkontakte aufgrurd wvon Liefervertrdgen
- Anteil des Handelsumsatzes, der aus Liefervertrigen resultiert.
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4 Mangel an Dienstleistungen und Markteinrichtungen

— selbst

‘Gar Handel muB auf den Warenumschlagpldtzen und Mirkten

n GroBstddten - noch vielfach unter sehr primitiven Bedingungen ar-
t;).eiten. Es ist noch nicht ilberali selbstverstédndlich, daB Marktfl&chen
asphaltiert oder betoniert sind. Oft Ist ein WasseranschiuB nicht vor-

“handen. Auf vielen Miérkten werden die Waren noch auf dem Boden

jusgebreitet, wo sie Sonne und Regen ausgeseizt sind. Auch wenn

Service-Einrichtungen bei-

nicht

tiberdachte Verkaufsstdnde und spezielle

spielsweise fUr Lagerung, Be- und Entladen oder Verpacken

werden den Handlern von den Gemeinden nicht uner-

Markte,

‘vorhanden sind,

:hebliche Marktgebihren abveriangt. die zu Dienstleistungs—

zentren mit Produktionsmitieilagern, Sortieranlagen, Kreditblre und

Jandwirtschaftlichem Beratungsdienst ausgebaut sind, stellen noch die

Ausnahme dar,

Mogliche Indikatoren:

- Angebot an Dienstleistungen und Markteinrichtungen

— HBhe der Marktgeblhren in Relation zum Angebot an 'services and
factlities" und zum Umsatz der H&ndler

- Zufriedenbeit der HEndler

—~ Schnelligkeit der Be- und Entiadung.

2 Arbeitsbedingungen
2.1 Unglinstige Wetthewerbslage

Die Markteintritisbedingungen fiir H3ndler sind in vielen Entwicklungs-

tindern &uBerst niedrig. Da staatlicherseits in der Regel keine Zulas-

sungsbeschrinkungen bestehen (nur in einer geringen Zah! von L&n-

dern sind bLizenzen fir Handler eingefthet) und die Aktivitdt als

Hindler praktisch ohne Startkapital aufgenemmen werden kann, hat

fast jeder Zugang zu diesem "employment of last resort". Vor

allem in den Grofistddten findet man Tausende von Kleinsthidndlern,

die, wie Untersuchungen zeigen, weniger verdienen als ein Arbeiter

der niedrigsten Lohngruppe. Die atomistische Kenkurrenz auf der Ein-

zelhandelsstufe, die durch die groBle Zahl der Anbieter, geringe Um-

schlagmengen wund marginale Gewinne gekennzeichnet ist, verhindert
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auf grobBere Betriebseinheiten

weitgehend die Bildung eines modernen,

ausgerichteten Handelssystems. "Markinischen", die zur Erwirtschaftung

von ausreichenden Gewinnen fir Investitionszwecke notwendig sind,
ksnnen sich nicht bitden., Dies ist wvor allem fur diejenigen Handier
ein Nachteli, die kreativ und mobilisierungsfihig sind.

Mogliche Indikatoren:

- Anzahl der Hindier auf den verschiedensten Stufen (in Relation zur

Bevdlkerung}
_ Umsitze und Nettogewinne der Héandler {nach Handelsstuferj)
_ Investiticnen im Bereich des Handels mit Grundnahrungsmitteln.

2.2 Mangelndes professionelles Wissen

Kenntnisse und Erfahrungen werden bei Aufnahme der Handelstatigkeit

nicht verausgesetzt; sie sind allerdings Voraussetzung flr eine gewis-

se "Expansion” im Rahmen der Moglichkeiten, die im traditionellen
Handel liegen. Die Berufserfahrung der aditeren Hindler, die seit vie-
len Jahren im Sektor arbeiten, bezieht sich im allgemeinen auf die

herksmmlichen Fdhigkeiten des Aushandelns von Preisen, der Organisa-
tion des Transports und der Sicherung von Bezugsque!len., Professio-
Handelsmanagement wie

La—

nelles Wissen im Sinne von Kenntnissen des

Markterkundung, Logistik, Preis- und Rabattpotitik, Katkulation,

gerhaltung oder Liefervertrdge ist nech nicht vorhanden und kann nur
werden .

schrittweise durch gezielte Aus- und Forthildung wvermittelt

Wegen der hdheren Analphabetenrate haben Frauen schiechtere Voraus-

setzungen fur Fortbi ldungsmaBnahmen.

Msgliche Indikatoren:

_ umsatz und Beschi#ftigte pro Hande!sbetrieb .

_ Ausbildung bzw. Qualifikation des Betrife'bsleners

_ Teilnahme an Aushildungsmafinahmen (Manr}er* und Fraueq) ]
Zusammenarbeil mit Projekten bzw. Marktisrderungsorganisationen.

2.3 Rigide Handelsgesetzgebung

In zunehmendem MaBle greifen staatliche Stellen in Entwickiungsl&ndern

in die Aktivitdien des privaten Handels, meist im Bereich der Grund-

nahrungsmittel ein, um bestehende Versorgungsengpdsse zu beseitigen.
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Mit dem Argument, Erzeuger und Endverbraucher miiten ver den "aus-

beuterischen Praktiken"” der Hindler geschiitzt wel:den, werden Preise

auf Produzenten- und Verbraucherebene festgesetzt und Handelsspan-

nen begrenzt. In vielen F&llen geschieht dies willklriich und

kenntnis der wirklichen Kosten-

in tn-
und Gewinnsituation auf den verschie-

denen Stufen des Handels. Eingriffe dieser Art, die die vorhandenen

Marktmechanismen auBer Kraft setzen, verschirfen oft die Lage fiir al-

le Marktbeteiligten, Da einerseits der Handel zu den vom Staal gesetz-

ten Bedingungen nicht mehr arbeiten kann, andererseits staatliche Or—
ganisationen die Funktionen des Privathandels nicht erfi!len konnen,

bilden sich Schwarzmirkte mit geringem Angebot und sehr hohen Prei-

sen.,

Miogliche Indikatoren:

- Art und Umfang staatlicher Eingriffe auf Handelsebene

- Effizienz der Kontrolien

- Bildung wvon Schwarzmirkten

- Versorgungslage und Preisniveau
griffen.

vor  und nach

staatlichen Ein-

2.4 Politische Diskriminierung

Eine Diskriminierung des Handels durch staatliche Insituticnen und die

offentliche Meinung &uBert sich wie folgt:

- der Handel wird flir sdmtliche Mingel
versorgung verantwortlich gemacht

im System der Nahrungsmittel—

- dem Hande! wird die Anerkennung als Berufsstand verweigert

- Ausbildungs- und Fortbildungsangebote fir im traditionellen Handel
Tatige bestehen praktisch nicht {zumindest nicht seitens staatlicher
Organisationen)

- dem traditionellen Handel ist
versperrt.

der institutionelle Kredit

weitgehend

Diskriminierungen konnen auch in der Form auftreten, daB staatliche

Stelien ethnischen oder sozialen Minoritdten im Handel Vorzugsstellun-

gen einrdumen bzw. anderen Gruppen den Marktzugang erschweren.

Weibliche Hindler werden vielfach dadurch diskriminiert, daB sie an

Firderungsprogrammen (sofern es diese (iberhaupt gibt)

investitionskrediten ha-

seltener be-
riicksichtigt werden und schwerer Zugang zu

ben als Manner.
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Mégliche Indikatoren:

—~ System und Praxis der Lizenzvergabe an Hindler

- Existenz von Berufsverbdnden im Handel

— Tendenz der Berichterstattung in Rundfunk und Presse gegenilber
dem Handel mit Grundnahrungsmitteln

- Teilnahme von weiblichen Handlern an Fdrderungsprogrammen

- Praxis der Kreditvergabe an traditionelle Hindler (Vergleich: Min-
ner:Frauen).

3 {Okonomie
3.1 Geringe Spannen

Empirische Untersuchungen haben gezeigt, daB hohe Gewinne des tra-
ditionellen Handels - zumindest auf der Stufe des Aufkauf- und Ein-
zelhandels - eher die Ausnahme als die Regel sind. Tatsache ist, daB
die Bruttohandelsspannen in Relation zum Erzeugerpreis bzw. Verbrau-
cherpreis zwar nicht gering sind, die Nettogewinne in absoluten Wer-
ten jedoch meist sehr niedrig auwsfallen., Ursache sind zum einen hohe
direkie und indirekte Kosten, zum anderen ein intensiver Wettbewerb
auf der Einzelhandelsstufe. Die Nettogewinne sind meistens so niedrig,
dafl aus thnen keine grofleren Investitionen finanziert werden kdnnen.
Zu geringe Nettospannen kdnnen technisch-wirtschaftliche Fortschritte
sowie die Entwicklung unternehmerischer T&tigkeiten im Handelssektor

verhindern,

Magliche Indikatoren:

— Nettospannen Im Verhé&ltnis zu Bruttospannen

— Nettogewinne im Verhdlinis zum eingesetzten Kapital

- Nettogewinne im Vergleich zum Minimallohn fir landwirtschaftliche
THtigkelt

- Anteil der Nettogewinne, der flr investive Zwecke verwendet wird,

3.2 Hohe direkte Kosten

Hohe direkte Kosten ergeben sich fir den Handel beispielsweise aus
der Verstreutheit des Angebotes der Produzenten, den Miangeln im Stra-
Ben- und Transportsystem, der wenig handelsgerechten Aufbereitung
der Marktprodukte und daraus resultierenden physischen Verlusten

oder aus hohen Marktgehiihren, Bei Grundnahrungsmitteln machen die
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Transportkesten vom Erzeuger in die Verbraucherzentren und innerhalb
der 5tdAdte einen erheblichen Teil der gesamten Vermarkiungskosten
aus. Bei Nahrungsfriichten mit unglinstiger Gewicht/Wert—-Relation ist
bei Uberschreiten bestimmter Entfernungen oder Zeitgrenzen der Trans-—
port fir den Hande! nicht mehr rentabel bzw. wenig interessant im
Vergleich zum Transpert anderer Glter (industrielie Fertigprodukte,
Baustoffe), Die Mietraten fiir LKWs sind fir den Transport van Grund-
nahrungsmitteln oft zu hoch. Beim Transport mit angepafiten Trans-
portmittein wie "Buschtaxis', Ochsenkarren, Rikschas lassen sich nur
relativ kleine Mengen bewegen, so daBl die Méglichikeiten der Skalen-
ersparnisse hierbei kaum gegeben sind. Das filhrt zu einer starken
Belastung der Wareneinheit mit Arbeits—- und Transportkosten und, da
die Kosten des Faktors Arbeit nicht immer wvell an die né&chste Ver—
marktungsstufe weitergegeben werden kdnne, zu einer oft marginalen

Rentabilitdt im traditionellen Handel.

Mégliche Indikatoren:

- Direkte Kosten im Verhdltnis zu den Gesamtkosten

- Antell der direkten Kosten an der Bruttohandelsspanne

- Anteile verschiedener Kostenarten an den direkten Kosten (insbeson—
dere Transporikosten).

3.3 Hohe indirekte Kosten

Hohe indirekte, d.h. nicht direkt zurechenbare Kosten entstehen
dem Landhandel in erster Linie beim Samme!n und beim Transport.
Da Aufkaufhandler meist nicht (ber geeignete Transportmittel (wie
LKW) wverfligen, die Skalenersparnisse erméglichen, werden pro Hind-
ler und Arbeitstag nur geringe Warenmengen vermarktet. |m Durch-
schnitt liegen die Umsédtze der weiblichen H#ndler unter denen der
Manner, da sich die M&nner in der Regel die hdherwertigen Produkte
{mit gréBerer Absatzsicherheit) und die besseren Transportmittel reser-

vieren,

Mégliche Indikatoren:

— Indirekte Kosten im Verhiltnis zu den Gesamtkosten
- Anteile der indirekten Kosten an der Bruttohandelsspanne
- Anteile verschiedener Kostenarten an den indirekten Kosten.
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3.4 Mangel an Liquiditit

Aus Mangel an Liquiditdt miissen kieine und mittlere Hindler oft auf
grifiere, lohnende Handelsgeschidfte verzichten. So wird beispielsweise
einem Kleinhdndler eine grofle Partie Kartoffeln giinstig angeboten,
er hat aber nicht die Barmitiel, einen LKW per Vorauskasse zu mie-
ten. Mangelnde Liquiditdt im traditionellen Handel hat ihren Ursprung
meist in mangelnder Rentabilitat. Betriebsmittelkredite kénnen
im allgemeinen kurzfristig nicht beschafft werden. Der Institutionelle
Kredit ist traditionellen Kleinhdndlern weitgehend versperri, der in-
formelle Kredit aus Sparergemeinschaften kurzfristig meist nicht ver-
fiigbar., Auch in dieser Hinsicht sind Frauen unter den Hindlern im

allgemeinen stédrker benachteiligt als Minner.

Mdgliche Indikatoren:

- Barmitte! im Verh&ltnis zum Betriebsmittelbedarf
- Zugang zu Krediten fiur Zwischenfinanzierungen.

4 Besondere Risiken
4.1 Grofe Preisschwankungen

Preisschwankungen als Risikofaktor sind in marktwirtschaftiichen Sy-
stemen alle Wirtschaftssubjekte ausgesetzt. Insofern k&nnen sie nicht
als eine typische Problemstelle fiir Hindler angesehen werden. Aller-
dings sind Handler von Preisschwankungen doch direkter und stdrker
betroffen, weil schon geringe Verdnderungen auf der Einkaufs— und/
oder Absatzseite die Neitospannen ganz entscheidend beeinflussen.
Preisschwankungen haben fUr kleine Hindler, die Ulber keine Liquidi-
tédtsreserven wverfligen und auch keine Lager zur Preisstabilisierung
bilden konnen, einen ungleich bedrchlicheren Charakter als fir kapi-
talkraftige Héandler oder GroBhandelsunternehmen, die u.l, aufgrund

ihrer Marktmacht den Preisbildungsproze mitbeginflussen kénnen.

Msgliche Indikatoren:

~ Schwankungsbreite der Einkaufs- und Verkaufspreise im Saiscnablauf
- Lagerhaltungskosten im Vergleich zu den Mehrerlésen bei Verkdufen
zu Zeiten hiherer Preise,
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4.2 Mengenschwankungen im Angebot

Fiir den "normalen’ Kleinh&ndler im tracitionellen Vermarktungssystem

sind die FEinkaufsmengen Schwankungen ausgesetzt, die er gar nicht

.eder nur bedingt vorhersehen, beeinflussen und kontrollieren kann.

Mengenschwankungen kénnen auf sehr unterschiediiche Ursachen zu—
rickgehen: beispielsweise auf das Klima, den Zustand ven Strafen und
Wegen, das Angebot an Transportkapazitdt oder die Wetlbewerbsver—
haltnisse {Konkurrenz zwischen Handlern um knappes Angebot). Einzelne
Unsicherheitsfaktoren oder ihr zeitliches Zusammenfallen schaffen einen
hohen Grad von Instabilitdt und fiihren dazu, daB Hindler oft unter-
halb Threr Leistungskapazitdt operieren oder Zusagen und Termine

nicht einhalten kdnnen.

Mégliche Indikatoren:

- Abweichungen der Einkaufsmengen vom langfristigen bzw. saisonalen
Durchschnitt
- Schwankungen in der Ausiastung eigener Transportmittel .

4.3 Rechtsunsicherheit

Das Problem der Rechtsunsicherheit ist ein weites Feld und es gilt
nicht nur fir die Handeltreibenden. Diese sind ihnen aber in manchen
Gebieten doch besonders ausgesetzt, schon allein deshalb, weil es bei

Handlern mit einer gewissen Wahrscheinlichkeit "etwas zu holen" gibt,

Raub, Diebstahl oder Unterschlagung sind die wohl am ehesten aufkom-
mender  Assoziationen, wenn man an Rechtsunsicherheit denkt und si—
cher gibt es all das auch in Entwicklungsldndern, wenngleich die
Zeiten des Ali Baba und sonstiger im Hinterhait lauernder Riuberban—
den vorbei sind. Es gibt zwar unsichere Straflen, aber die wird der
Handler meiden, es sei denn, er kann sich mit den "Srtlichen Autori-

taten" auf einen Wegezo!l einigen.

Viel alltdgiicher scheint die Rechisunsicherheit staatlicher Organe.
Sie reicht vom kleinen Polizisten, der sich ein Zubrot verdienen muf,

lber den Steuereintreiber bis zu hdher geste!lten Persdnlichkeiten, die

Lizenzen oder scnstige Genehmigungen vergeben sowie von '"Werlusten!




bei &ffentlichen Transportgeselischaften his zur plindernden Soldateska.
Sicher haben die Hindler zu solchen Problemen mit das ihre dazu ge-
tan und sie verstehen, dieses Instrument zu spielen. Aber wenn man
die Weltkarte betrachtet und manche geographisch riesigen (z.B.
Zaire} oder zerstiickelten (z.B. Philippinen) Ldnder betrachtet und
die unzureichenden Kommunikatiens— und Verkehrsverbindungen be—
denkt, dann kann man sich leicht vorsteilen, dafB zwischen Gesetzen

und ihrer Durchsetzung oftmals grofie Llcken klaffen.

Mégliche Indikatoren:
- Krisengebiete i
_ starke gegensitzliche ethnische und religigse Bevilkerungskonzentra—

tionen
lijckenhafte Gesetzgebung.

|

4.4 GroBe physische Veriuste

Hindler in Entwicklungsldndern haben erhebliche Transport- und
Handhabungsverlustie. Dies gilt insbesondere fir leichtverderbliche
{druck—- und stoBempfindiiche) Waren wie Obst und Gemise. Verluste
entstehen vor allem durch lange Transportwege auf schlechten Strafien,
unsachgemsdfes Be- und Entiaden, fehlende bzw. mangelhafte Sortie—
rung und Verpackung sowie Sonneneinstrahlung. Hinzu kommen Verlu-—
ste durch Verderb bzw. Qualititsminderung asufgrund zu langer Lager—
zeiten, die auf "Managementfehler bei der Aquisition wvon Kunden

zurlickgehen.

Mégliche Indikatoren:

_ Anteil der Total-Verluste (beispielsweise durch Verderb oder Dieb-
stahl) am Gesamtumsatz
. Umsatzverluste durch Qualititsminderung (Preisverluste x Menge).

B 9 PRUFLISTE FUR MOGLICHE PROBLEMSTELLEN DER HANDEL-
UNTERSTUTZENDEN

. Die Prufiiste ist entsp?echend der aus den empirischen Befunden abge-

leiteten Problembereiche aufgebaut — Ubersicht 7, Bd. 1.

1 Administration
1.1 Operationelles Verstdndnis

An das Flhrungspersonal von Marktforderungsorganisationen werden
hohe Anforderungen in bezug auf das Verstindnis der Marktzusammen-
hinge sowie an Entscheidungsfreude wund -sicherheit gestellt. Diese
Fahigkeiten sind bei Grindung der Organisationen im allgemeinen
nicht wverhanden und miissen erst schrittweise aufgebaut werden. Vor
allem mul akademisches Wissen durch die genaue Kenninis dessen er—
gdnzt werden, was Bauern und Handier tdglich in der Vermarktung
leisten und worauf sie ihre Entscheidungen griinden. Es ware win-
schenswert, wenn private Handeltreibende fir die Mitarbeit in Markt-

firderungscrganisationen gewonnen werden kdnnten.

Mogiiche I[ndikatoren:

- Erfahrung des Fihrungspersonals {Soll/lst-Veraleich)

- Verhdltnis zwischen "Theoretikern" und "Praktikern®

-~ Fortbildung innerhalb der Organisation

- Umfang und H&ufigkeit der Kontakte zu den Zielgruppen der Fiarde-
rung ’

- Umfang der Informationsbeschaffung und Art der Datenaufbereitung
fUr die Weitergabe an die Zielgruppen.

1.2  Aufwandsstruktur

Fir Verwaltungen und Projekte, die Vermarktungsaktivitdten der Er-
zeuger und des Handels unterstilizen, ist es ein Problem, die richti-
ge Aufwandsstruktur zu finden. Es geht nicht nur darum, eine ausrei-
chende Ausstattung mit Perscnal und Arbeitsmitteln zu erhalien; der

Aufwand mufl auch so auf die Arbeitsbereiche der Planung, Durchfiih-

rung und Kontrolle verteilt sein, dafl keine Engp8sse in den Arbeits-




abldufen entstehen. Die variablen Kosten, etwa fir Erhebungen und
Ausbildungsprogramme, sind meist gegeniiber den Fixkosten fiir Perso-
nal unterdimensioniert. Mangelnde Ausstattung mit Transportmitteln
flhrt leicht zu einem geringen Grad an Information und beeintrdchtigt

damit die Funktionstlichtigkeit der Organisation.

Mégliche Indikatcoren:

- Variable Kosten In Relation zu den Fixkosten
- Aufwand fiur die Informationsbeschaffung und -verbreitung
— Aufwand pro Betrieb der Zielgruppe im Projektgebiet,

1.3 Reibungsmomente/Konflikie

in der Vermarktung ist, mehr als in anderen T&tigkeitsfeldern, ein
schnelles Agleren und Reagieren in wechselnden, oft unverhersehbaren
Situationen erforderlich, Reibungsfldchen und Konflikte etwa durch un-
klare Zielsetzungen, unzureichende Abgrenzung von Kompetenzen, fi-
nanzietle Abh#ngigkeit von Ubergeordneter Organisaticnen, Ungerech-
tigkeiten im Lohn- und Gehaltssystem und Bevorzugung bestimmter
ethnischer Gruppen im Personalbestand konnen die Flexibilitdt so weit
herabsetzen, daB die Aktionsfdhigkeit gefihrdet ist., Es missen daher
Méglichkeiten geschaffen werden, Konflikie beispielsweise durch ver-
besserten Informationsflul oder griind!iche Abstimmung zwischen den

Flihrungspersonen abzubauen.

Mibgliche Indikatoren:

— F&higkeit, In wechselnden Situationen kurzfristig Enischeidungen
herbeizufiihren {(qualitative Bewertung)

—~ L&nge der "mormaien" Entscheidungswege

- Angemessenheit des Lohn- und Gehaltsgefiiges.

1.4 Expertenabhdngigkeit

Eine ausgeprégte Schwachstelle in Vermarktungssystemen von Entwick-—
lungsldndern besteht im Mangel eigener qualifizierter Vermarktungs—
fachieute und damit in der Abhdngigkeit von ausidndischen Experten.
Der Mangel wird besonders deutlich bei komplexen Aufgaben, z.B. bei
der Entwicklung von Konzepten der Handelsférderung oder Programmen

der Preisstabilisierung.
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“Ein zweiter Aspekt ist die zu umnsystematisch und unkontroliiert betrie—

- pene Counterpartausbildung, die in vielen F&llen allein ven der Qua-

lifikaticn und dem Engagemeni einzelner Experten abhingt.

Mégliche Indikatoren:

- Funktionsfdhigkeit der Organisation bei Abwesenheit der Experten
und nach der Projektiibergabe
- Qualitdt der Counterpartausbildung.

2 Arbeitsbedingungen
2.1 Verordnungen, externe Beschrinkungen

Im Bereich der Marktforderung werden in einer Reihe wvon Lindern
verstdrkt Organisationen gegrindet, die den politischen Auftrag ha-
ben, Auswlichse in der Vermarktung (z.B, "ausbeuterische Profite" der
Hindler) zu beschneiden oder eine '"neue Ordnung" in den Handelsbe-
ziehungen der Binnenm&rkte herzustellen. Dabei wird vielfach von
den Vorstellungen ausgegangen, dafl man auf administrativem Wege
die Qualitdt und Leistungsfdhigkeit des Vermarktungssystems verin-
dern konne. Dementsprechend wird eine Unzah! wvon Gesetzen und Ver—
ordnungen, Geboten und Verboten erlassen, die von Organisationen der
Vermarktungsforderung durchgesetzt und kontroiliert werden missen.
Da viele dieser Verordnungen von falschen Voraussetzungen ausgehen
oder lebensfremd sind, bleiben auch die sle anwendenden Organisatio-

nern in threr Leistung beschrdnkt.

Mogliche Indikatoren:

- Einhalten der Verordnungen
- Kontrolle der Verordnungen
- Bildung von Schwarzmirkien,

2.2 Verhaltensregeln, interne Beschrinkungen

Iin dem Bestreben, einen reibungslosen Abiauf geschaft!licher Vorgidn-
ge zu gewdhrleisten, erlassen Verwaltungen eine Vielzahl von Anwei-
sungen und Verhaltensregeln fir ihre Beschiéftigten. Sie haben meist

sbwehrenden Charakter und leiten das Persona! zu vorsichtigem, ab-
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wartenden und manchmal sogar passivem Verhalten an. Das Aufgrei-
fen neuer ldeen, Einsatzfreude, Risikcbereitschaft und Flexibilitat
wird durch zuviel Reglementierung eher erstickt als gefordert. Kreati-
ve Vermarktungsfachleute, deren Mitarbeit dringend gebraucht wiirde,

fiihlen sich von Ubkertriebenem Verwaltungsdenken abgestofien.

Magliche Indikatoren:

- Anzahl von Verordnungen und Verhaltensregeln fir Fihrungspersonal
und andere Besch&ftigte . ‘

- Miglichkeiten des Fuhrungspersonals, Aufgaben an Mitarbeiter zu
delegieren.

2.3 Praktiken, informelle Handlungsanweisungen

Die Praxis zeigt, daB viele in Organisationen geltende Verordnungen
und Anweisungen auf ihre Einhaitung gar nicht kontrolliert werden
kénnen und deshaib wven den Beschiftigten auch nicht ernst genommen
werden. Dadurch wird auch die Einstellung gegeniiber Anweisungen
berihrt, deren Einhaltung unbedingt erforderlich wéire. Auf der ande-
ren Seite gibt es informelle Handlungsanweisungen von Vorgesetzten

an Untergebene, die ungeprift Ubernommen werden.

Migliche Indikatoren:
- Haufigkeit dienstlicher Vergehen
- Sanktionen im Verhdltnis zu dienstlichen Vergehen.

2.4 Informationszugang

Die Leistungsfdahigkeit marktfordernder Organisationen ist haufig da-
durch eingeschrdnkt, daB nicht alle Informationen zur Verfligung ste-
hen, die flir die Erflllung der gesetzlichen Aufgaben nactwendig sind.
Im In—- und Ausland vorhandene I|nformationen werden nicht genutzt,
weil deren Existenz nicht bekannt ist oder keine Kontakte zu den

Fachinstituticnen bestehen. FEigene Primdrerhebungen kdnnen nicht:in

regelmiBiger Folge durchgefiihrt werden, weil die Mittel fehlen oder-

kein angelerntes Befragungspersenal wvorhanden ist. Er‘hobene'Da;en

bleiben zu lange liegen, da die Auswertung ohne Datenverarbeitungs-

anlagen zu arbeitsaufwendig bleibt. Ausgewertete Daten sind schwer

interpretierbar, da sie oft wegen zu schmaler Datenbasis nicht repri-

sentativ oder statistisch nicht signifikant sind.
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Magliche Indikatoren:

- Anzahl und Intensitdt der Kontakte zu Fachinstituten
- Mittel fUr Primdrerhebungen

- Aussagefdhigkeit von Prim&rerhebungen

~ Schnelligkeit der Datenverarbeitung und —auswertung

" — Qualitdt von Sekundérstatistiken.

3 Okonomie
3.1 Verwaltungskosten, absolut und relativ

Marktunterstltzende Organisationen im Bereich der Marktinformation
werden wvom Staat als Dienstleistungsbetriebe gegriindet, die Thre in-
formationen den potentiellen Nutzern im allgemeinen unentgeltlich zur
Verflgung stellen, Da die Leistung nicht am Markt verkauft werden
mufl, stehen solche Organisationen nicht unter dem gleichen Zwang zum
wirtschaftlichen Arbeiten wie private Handelsbetriebe. Die Folge ist
oft insbescondere im Personalbereich eine ubermidfliige Aufbldhung der

Verwaltungskosten unabhdngig von Umfang und Qualitédt der Leistung.

Bei Markt- und Lagergesellschaften, deren Kosten aus Gebiihren der
Nutzer gedeckt werden missen, stellen hohe Verwaltungskosten insbe-
sondere im Anfangsstadium, wenn die Warenumschlags- bzw. Lagerka-
pazitdten noch nicht voll ausgeschdpft sind, ein besonderes Finanzie—

rungs- und Liguiditdisproblem dar.

Mégliche Indikatoren:

- Anteil der Verwaltungskosten an den Gesamikosten {z.B. eines Grof—
marktes)

~ Effizienz der Verwaltung ({Zufriedenheit der Zielgruppen mit der
Qualitdt der Dienstleistungen)

- Kosten einer Marktinformationsstelie im Vergleich zu ihrem sozialen
Nutzen (z.B. FErhshung der Produzenteneinkommen oder Einsparung
von Konsumentenausgaben aufgrund verbesserter Marktinformation).

3.2 Gebilhrenstruktur und —hthe

Dienstleistungsunternehmen im Bereich der Vermarktung wie beispiels-
weise die Verwaltung eines Marktes oder einer Kihlhallen-Gesellschaft,

finanzieren ihre Einnahmen ganz oder {bei staatlicher Subventionie-
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rung) teilweise aus Gebiihren der Nutzer, Diese Gebilhren sind insbe-
sondere fiir Kieinbauern, die ihre Produkie ohnehin unter wenig ren—
tablen Bedingungen und bei geringer Ligquiditdt vermarkten, ein be-
sonderes Problem. Die GrundgebUhr etwa fir einen Standplatz bestimm-
ter GroBe auf einem Markt orientiert sich meist nicht an der Verkaufs-
menge oder dem Umsatz und wirkt sich deshalk besonders nachteilig
auf die kleinsten Anbieter aus, deren Stlickkosten relativ stdrker be-
lastet werden. Beil lLagergesellaschaften werden die Gebthren fiir Erzeu-
ger mit kleinen Mengen oft absichtiich prohibitiv festgesetzt, da die

Bedienung dieser Kunden zu kosten- und arbeitsaufwendig ist,

Mégliche Indikatoren:

- Anteil wvon Markt- und Lagergebihren am Umsatz der Erzeuger bzw.
an der Bruttospanne der HEndler

- Absolute und relative Belastung einzelner Produkte mit Gebilhren
bei unterschiediichen Angebctsmengen.

3.3 Rentabilitat von Vermarktungseinrichtungen

Die Rentabilitdt staatlicher Vermarktungseinrichtungen kann nicht aus-
schiieflich unter betriebswirtschaftiichem Aspekt gesehen werden. Zwar
solite das Prinzip der Kostendeckung nicht ohne Grund aufgegeben
werden; doch konnen begrenzte betriebswirtschaftliche Verliuste durch-
aus hingenemmen werden, wenn ihnen ein erheblicher sozialer Nutzen,
etwa In Form von Einkommenserhthungen bei Erzeugern oder Ausgaben—

ersparnissen bei den Verbrauchern, gegeniiberstehen.

Private Dienstieistungsunternehmen in der Vermarktung sind oft mehr
auf kurzfristige als langfristige Rentabilitdt angelegt und erschweren
dadurch den wirtschaftlich Schwachen unter den Erzeugern und Hind-

{fern den Einstieg in die Nutzung der Dienstleistung.

Mégliche Indikatoren:

- Hshe des Gewinns bzw. Verlustes im Verhi#itnis zum Umsatz bzw.
zum eingesetzten Kapital {betriebswirtschaftiiche Rentabilitat)

- Einkommenseffekte auf Erzeuger- und Verbraucherebene (gesamtwirt-
schaftiiche Rentabilitsdt).
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3.4 Analytische Kapazitét

Das Problem der analytischen Kapazitdt ist Zuflerst komplex und stellt

sich nicht nur in Entwicklungsidndern, man denke nur an die Misere

. des EG-Agrarmarktes. "Man-power'" ist ein bekanntes Schlagwort und

der Mensch und seine Fahigkeiten und Motivationen stehen im Mittel-
punkt dieses Preblembereiches. Allerdings hingt das Ausmaf dieser
heiden Eigenschaften wvon der 5truktur der Organisation ab, in der der
Mensch handelt, Dieses Handeln wird auch geférdert oder behindert
durch die Arbeitsmittel ("hard-ware") wie Auto, Telefon oder Rechen-
maschinen, die zur Verfiigung stehen bzw,., in Entwicklungslidndern ge-
rade oft nicht verfiigbar sind. Die Systeme, Methoden und Verfahren
("soft-ware"), die beherrscht werden und sich auf die Probleme an-
wenden lassen, liefern schlieflilich Ergebnisse von Analysen, die sich
in Entscheidungen umsetzen lassen. Voraussetzung ist natlrlich, dai

eine Datenbasis fUr die Anwendung der "soft-ware'" vorhanden ist.

Mogliche Indikatoren:

- Mangelnde Datengrundlage
— Fehlende politische Leitiinien
- Schnell wechselnde und/oder widersprichliche Ergebnisse.

4  Instabilitat
4.1  Fluktuation von Personal

Handelunterstiitzende Organisationen (wie etwa Verwaltungen von Mirk-
ten} und Projekte im Bereich der Marktférderung {(z.B. Marktinforma-
tionsstellen), die aus staatlichen Quellen finanzlert werden, sind in
den meisten F&dllen, inskescndere in den Fihrungspositionen, mit Per-
sonal ausgestattet, das aus anderen Verwaltungsstellen rekrutiert wur-
de. Aus eigener beruflicher Erfahrung erworbene Management- und
Fachkenntnisse zur Agrarvermarktung sind nur in Ausnahmefdtien vor-
handen. Praktiker mit Unternehmerqualitdten =zu gewinnen, ist kaum
mbglich, da diesen in der Privatwirtschaft bessere Arbeitsbedingungen
und Aufstiegschancen geboten werden., Wegen mangeinder Fdhigkeiten

oder Motivation wvon Mitarbeitern missen Positionen, die Kontinuitdt
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des Arbeitens erfordern, hidufig neu besetzt werden. Dies mindert die

l.eistungsfdhigkeit der Organisation.

Magliche Indikatoren:

-~ Erfahrungshintergrund des Fihrungspersonals

— Hiufigkeit der Neubesetzung der FlUhrungspositionen
- Ausbildungssystem innerhalb der Organisation

— Belegation wvon Fihrungsaufgaben an Untergebene.

4.2 Politische Einflunahme

Organisationen im Bereich der Marktforderung werden oft in bestimm-
ten Krisensituationen gegriindet, in denen etwa wegen schlechter Ernte
die Verbraucherpreise in den S5Stidten stark ansteigen oder z.B. Pro-
duktiensmittellieferungen die Erzeuger nicht rechtzeitig erreichen. In
solchen Fidllen hat die Grindung einen betont pollitischen Hintergrund
und' ausgesprochenen Rechtfertigungscharakter gegeniiber der Offent-
fichkeit., Entwicklungspolitische Ziele im Bereich der Marktférderung
werden mehr im Hinblick ihrer Wirkung auf die Masse der Bevdlkerung
als auf wirtschaftliche Vernunft und Durchsetzbarkeit formuliert. Auch
im Tagesgesché&ft werden Sachentscheidungen des Managementis handel-
unterstiitzender Organisationen politisch beeinflut, wenn wirtschaft-

liche, politische und persénliche Interessen von Eliten beriihrt werden.

Migliche Indikatoren:

— Wechsel des Flhrungspersonals der Organisation bei politischem

Machtwechsel
- Mitwirkungsmidglichkeit der Bevdlkerungsmehrheit in Organisationen
der Marktférderung.

4.3 Korruption

Aktive und passive Bestechung in ihren vielfdltigen Formen ist ein
Fakter, der in seiner Wirkung auf marktpelitische Entscheidungen
nicht unterschétzt werden darf. Man mag Keorruption beklagen und be-
kdmpfen; Erfolge werden sich erst einstellen, wenn sich die Skonomi-
schen Verh#ltnisse und damit das gesellschaftliche BewuBtsein d@ndern
und Korruption nicht mehr als Vorrecht der Herrschenden und Besitzen-

den gilt. im Bereich handelfsrdernder Organisationen werden, insbe-
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bescndere bei der Durchsetzung zielgruppenspezifischer MaBnahmen fiir
die "rural poor'", wirtschaftliche und z.T. auch politische interessen
der lokalen .Eliten beridhrt. Wenn diese Eliten vom Nutzen der MaRnah-—
men ausgeschlossen werden, besteht die Gefahr, daf die MaBnahmen
politisch unterlaufen werden. Entscheidend ist, daf auf die Mehrheit

der Bevdikerung der lberwiegende Teil des Nutzens entfallen mufd.

Magliche Indikatoren:

- Fallspezifische Beurteiiung der Ausprigung der Korrupticn )
- Bei zielgruppenspezifischen MaBnahmen: relativer Anteil der Eliten
bzw. Nicht-Zielgruppen am Nutzen der MaBnahmen.




B 10 PRUFLISTE FilR MOGLICHE PROBLEMSTELLEN DER HANDEL-
LENKENDEN

Die Prifliste ist entsprechend der aus den empirischen Befunden abge-

leiteten Problembereiche aufgebaut — Ubersicht 7, Bd. 1.

1 Versorgung
1.1 R@umlicher Ausgleich, Transport

Die Sicherstellung der Versorgung aller Bevilkerungsgruppen mit Nah-
rungsmitteln ist eine Hauptaufgabe der entwicklungspolitischen [nstan-
zen. Zur Verbesserung des rdumlichen Ausgleichs zwischen Angebot und
MNachfrage mul  der Staat die Verkehrsinfrastruktur aushauen, den
Transportsektor férdern und Mirkte schaffen. Der riumliche Ausgleich
ist selbst in Zeiten ausreichender Produktion ein Problem, weil der
Transport von Nahrungsmitteln im Vergleich zu anderen Preodukten we—

nig rentabel ist.

Mogliche Indikatoren:

— Anteil der physischen Verluste beim Transport

- Preisdifferenzen an verschiedenen Orten flir gleiche Produkte, die
Uber die Transportkostendifferenz hinausgehen

- Struktur und Kapazitdt der Transportflotte

- Auslastungsgrad der Transportfiotte

- HShe der Frachtraten

- Austausch von Marktinformationen Uber verschiedene Regicnen.

1.2 Zeitlicher Ausgieich, Lagerung

Zeitlicher Ausgleich bedeutet Uberbrﬁjckung zwischen dem Zeitpunkt der
Marktproduktion wund den Zeiten des Verbrauchs. Die Uberbrickung
kann durch Lagerhaltung auf der Ebene der Produzenten, des Handels
und der Konsumenten erfolgen. Die Letztgenannien sind allerdings fi-
nanziell und rdumlich selten fUr ‘eine sinnvolle Bkonomische Vorrats-

hattung in der Lage.

Die in Entwicklungsl&ndern auf regionaler Ebene wvorhandenen Lager

reichen im ailgemeinen nicht aus, um Versorgungsschwankungen auszu-




gleichen und die sle begleitenden Preisspringe zu reduzieren. Auch
werden Lagerreserven aufgrund mangelnder Erfahrung mit diesem stra-
tegischen Instrument nicht immer optimal eingesetzt, um einen besse-

ren zeitlichen Ausgleich zu erreichen.

Mégliche Indikatoren:

- Kapazitdten, Auslastungsgrad und Umschlagshdufigkeit der Lager auf
den verschiedenen Stufen des Distributionssystems

- lLagerkosten Im Vergleich zu saisonalen Preisdifferenzen

- Lagerverluste.

1.3 Entsprechende Verarbeitung

Verarbeiiung von Agrarprodukten ist neben der Lagerhaltung ein Mit-
tel zum zeitlichen Ausgleich. Allerdings ist der Aufwand beim indu-
striellen ProzeB der Konservierung und in der Distribution relativ
hoch, so daB Verarbeitungsindustrien nur bel! hochwertigen Produkten
wie Fleisch, Fisch, Milch oder eventuell auch Obst und Gemise wirt-
schaftlich sinnvoll sind {und dies auch oft nur flUr Exportmirkte}.
Dagegen kommi flr Grundnahrungsmittel mit niedrigem Warenwert eine
industrielle Verarbeitung kaum in Betracht. Da die Kaufkraft der brei-
ten Bevdlkerung schwach und der "Convenience-Gedanke'" unter den
Verbrauchern noch wenig entwickelt ist, d.h. der Nutzen der arbeits-
sparenden Zubereitung im Vergleich mit den Kosten der Verarbeitung
zu gering eingeschétzt wird, spielen Verarbeitungsindustrien fUr den
Binnenmarkt in den meisten Entwicklungslidndern noch keine wesent-
liche Rolle. FlUr den idndlichen Raum haben traditionelle Verfahren
der Verarbeitung [(z.B. Reisstampfen oder Mahlen von Mais), in denen

vor allem Frauen t&tig sind, noch eine grofie Bedeutung.

Mégliche Indikatoren:

— Umsdtze der Verarbeitungsindustrie im Vergleich zu den Konsumen-
tenausgaben fiOr Nahrung

- Preise von wichtigen verarbeiteten Nahrungsmitteln im Vergleich zu
frischen Nahrungsmitteln der gleichen Art

- Saisonschwankungen im Verbrauch verarbeiteter Nahrungsmittel

— Besch#ftigungseffekte traditioneller Verarbeitungsverfahren.
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“t,4 Quantitative und qualitative Verluste

:Quantitative und qualitative Veriuste von Agrarprodukten auf den ver-
‘schiedenen Stufen zwischen Erzeuger und Keonsumenten machen in vie-
-len traditionellen Vermarktungssystemen einen erheblichen Anteil der
Marktproduktion aus und stellen enorme volkswirtschaftliche Verluste
dar, Unter den gegebenen Bedingungen des Transports, der Lagerung,
der Verarbeitung und der Handhabung sind sie nur in kleinen Schrit-
ten zu senken. Die Verbesserung der Strémungsbedingungen von Waren
als eine wichtige Aufgabe der Entwickiungszusammenarbeit Ist pur in

langfristigen Zeitrdumen zu erreichen,

Migliche indikatoren:

~ Anteil quantitativer und qualitativer Verluste am Wert der Marki-
produktion

- Relation =zwischen guantitativen und qualitativen Verlusten {wert-
malig)

- Ursachen der Verluste und Ort der Entsiehung (Ebenen des Produ-—
zenten, des Handels nach Stufen und des Verbrauchers).

2 Preise
2.1 Absolutes Preisniveau

Das hohe Preisniveau fiUr Grundnahrungsmittel auf der Verbraucherebe-
ne in den Stddten und die niedrigen 'Erzeuger‘pr‘eise sind ein zentrales
entwicklungspolitisches Problem und Ausgangspunikt zahlreicher staat-
ticher Eingriffe. Zielscheibe polemischer Angriffe ist der traditionelle
Handel, dessen Praktiken als preistreibend und ausbeuterisch gebrand-
markt werden. Konkrete, guantitative Untersuchungen zu diesem Kom-
plex zeigen, das der traditionelle Handel bei wenig effizienten Ar-
beitsverfahren nur geringe Nettogewinne erwirtschaftet. Das Preispro-
blem ist insbesondere in den Gro{%;stéidten virulent, wo die Unzufrieden-
heit der Bevélkerung viel direkter auf die Reglierung einwirkt, wih-
rend die Landbevlkerung ihre Situation nur schwer pelitisch artiku-

lieren kann und Uber keine ausreichende Interessenvertretung verfiigt.

Mdgliche Indikatoren:

~ Entwicklung der Erzeuger- und Verbraucherpreise der wichtigsten
Grundnahrungsmittel
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— Handelsspannen (brutto und netto)  teuert auch die Preisbeobachtung und -berichterstatiung, da die Preis-
h A;;ljfabenantell fur Grundnahrungsmittel am Einkommen der Verbrau- ermittlung entsprechend mehr Aufwand erfordert. Den statistischen Am-
C .

tern und anderen Marktinformationsstellen stehen im  allgemeinen zu

2.2 Relatives Preisniveau geringe Finanzmittel fir Preisermittiungen zur Verflgung.

'n Entwicklungslidndern orientieren sich die Erzeugerpreise noch rela- Mégliche Indikatoren:

_ Umrechenbarkeit und Genauigkeitsgrad traditioneliler MaBe und Ge-
wichte

zusammen, daf auf Betriebsebene keine exakte Kostenrechnung besteht - EinflUhrung und Kontrolle standardisierter Mafe und Gewichte

— RegelmiBigkeit und Zuverldssigkeit von Preiserhebungen

- Zugang der potentiellen Nutzer zu Preisinformationen und Schnellig-

Léhnen bewerten. Zum anderen konnen die Produzenten kostendeckende : : keit der Weitergabe von Informationen

- Sicherheit der Trendanalyse bei Preisprognosen.

tiv wenig an den tatsdchlichen Kosten. Das hdngt zum einen damit

und die Kleinbauern die eigene Arbeitskraft nicht mit entsprechenden

Preise sowie einen angemessenen Gewinn auf dem Markt bzw. bei Auf-

kaufhdndlern nicht immer durchsetzen, da ihre Verhandlungsposition
2.4 Inflationsraten

zu schwach ist. Im Vergleich zwischen einzelnen Produkten gibt es

relative iber- und Unterbewertungen., "“Cash-crops™ flUr den Export Steigende Infiationsraten bei den Verbraucherpreisen, insbesendere im
sind im Preis oft unterbewertet, weil die Produzenten sich der Absatz- : Sektor der Grundnahrungsmittel, sind fir die Regierungen der Ent-
sicherheit wegen mit einem niedrigen Preis zufrieden geben. Produkte wicklungsldnder dhnlich wie in den Industrieidndern ein ernstes poli-
fur den Inlandsbedarf, die wvielfach in Relation zu den Kosten einen ' tisches Problem, das umso schwerer wiegt, als hier ein sehr viel hi-
besseren Preis bieten, werden zu wenig angebaut, da das Absatzrisike : herer Anteil der gesamten Konsumentenausgaben auf die Ern&hrung
fir viele Erzeuger nicht oder nur schwer iiberschaubar ist, entfdllt, Es Uberrascht daher nicht, daff hohe Inflationsraten immer

Migliche Indikatoren: wieder als Begriindung fir staatliche Eingriffe in die Vermarktung

R . . . . herhalten missen. Kleinbauern in marktfernen Gebleten leiden unter
- Vergleich der Erzeugerpreise und —kosten bei wichtigen Exportpro-

dukten, bel lagerfdhigen und leicht verderblichen Nahrungsmitteln : der Inflaticn am meisten, weil einerseits ihre Produktionsmittel und
fur die Binnenméarkte. Verbrauchsgliter in Zeiten hoher Inflation mit sehr hohen Transportko—
sten im Absatz stark auf die Erzeugerpreise dricken und damit deren

2.3 Preistransparenz . . . . . :
P Angleichung an die Verbraucherpreisentwicklung nicht zulassen.

Mangelnde Preistransparenz auf al!len Ebenen der Vermarktung ist ein Mégliche Indikatoren:

wesentlicher Grund dafir, daf die Preise ihre Funkiion als "Anreiz- - Entwicklung der Verbraucherpreise in den 5tddten {Index der Le-

und Druckmechanismus" nicht wvoll entfalten kdnnen und damit auch benshaltungskosten)

: - Entwicklung der Verbraucherpreise bei Grundnahrungsmitteln

- Entwicklung der wichtigsten Produkticnsmittelpreise {Kosten am
von mehr Preistransparenz setzt zundchst die Einflhrung einheitlicher : Standort des Produzenten)

- Entwicktung der Erzeugerpreise (ab Hof).

der rdumliche und zeitliche Ausgleich behindert wird., Die Schaffung

Mafle, Gewichte und Qualitdtsnormen und deren praktische Durchset—
zung und Kontrolle voraus, da traditionelle Einheiten meist nur bei
direktem Augenschein als Mafll geeignet und idber Entfernungen nicht

kommunizierbar sind, Das Fehlen von Standards erschwert und ver-
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3  Okonomie
3.1 Produktivitdten

Die zunehmenden Versorgungsprcebleme in Entwicklungslédndern decken
die geringe Effizienz der traditionellen Distributionssysteme auf. Die
geringe Produktivitdt des "Einzelhandels'" in den St&dten, der weniger
ein Gewerbe als eine verdeckte Form der Arbeitslosigkeit ist, ist ein
besonderes Merkmal dieser Situation. Eine wesentliche Ursache der ge-
ringen Arbeitsproduktivitdt im Handel mit Nahrungsmitteln liegt in den
niedrigen Eintrittsbedingungen fir Kleinhidndler. lhre Vielzahl und ih-
re grofie Beweglichkeit fassen standort- oder leistungsbedingte Ange-
botsvorteile kaum zu. '"Unternehmerische Gewinne", die zur Kapitalbii-
dung und fir produktivitdtssteigernde Investitionen notwendig wiren,

werden durch das System weitgehend unmégiich gemacht.

Mogliche Indikatoren:

- Struktur der BetriebsgroBen (nach Beschiftigten bzw. Umsatz}
— Umsatz je Beschiftigten
- Umfang der Nettogewinne je Betrieb (absolut und je Arbeitskraft).

3.2 Rentabilitédten

Im Vermarktungsbereich der Entwicklungsldnder gibt es noch relativ
wenige fundierte Untersuchungen ber Rentabilitdten {Verh&ltnis zwi-
schen Umsatz und Ertrag). Vorurteile gegeniiber dem traditionellen
Handel, wvor allem im Sekter Grundnahrurigsmittel, bestimmen noch
weitgehend die offentliche Meinung, auch auf der Ebene der entwick-
lungspelitischen Entscheidungstrdger. Statt ven ausbeuterischen Prak—
tiken des Handels zu sprechen, mufite kiarer erkannt werden, daf an-
gemessene Gewinne Voraussetzung Tflr Investitionen und damit den
Fortschritt im Distributionssektor sind. Mehr Beachtung sollte auch
der Frage geschenkt werden, ob die Rentabilité&ten in Produktion und
Vermarktung bei Expeortprodukten und bei Grundnahrungsmitteln fir
den Inlandshedarf in einem ausgewogenen Verhdltnis zueinander ste-

hen .,
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Msgliche Indikatoren:
- Bruttoertirdge und Nettoertrdge in Relation zum Umsatz

- Nettoertrdge In Relation zum eingesetzten Kapital,

3.3 Kreditwirksamkeit

‘Zur Frage, welche Wirksamkeit fir Vermarktungszwecke bereitgestellte

Kredite haben, liegen kaum Untersuchungen aus Entwicklungsléndern
vor. Die entscheidende Frage ist, welche Form des Kredits gewdhit
werden sollte, damit er flir den Kreditnehmer einen hohen Wirkungs-
grad erzielt und dem Geber e¢ine maximale Riickzahlungsquote garan-
tiert. Die Kontrolle der Kreditverwendunyg sowie die Sicherstellung des
Absatzes flir die Marktproduktion der Erzeuger sind kritische Punkte,
mit denen sich Entscheidungstriger im Bereich des Agrarkredits aus-—

einanderzusetzen haben.

Migliche Indikatoren:

- Riickzahlungsquote wvon Agrarkrediten flir Erzeuger und Handel (im
Vergleich zu Krediten in anderen Wirtschaftssektoren)
- Verwendung von Investitionskrediten Im Vermarktungssektor.

4 DBesondere Implikationen
4.1 Integration und Konzentration

Ein besonderes Anliegen der Marktentwicklungspolitik muft die Fiérde-
rung der horizonialen und vertikalen lhtegr:ation in der Agrarvermark-
tung sein, d.h. die Zusammenarbeit zwischen Betrieben auf gleicher
Ebene bzw. zwischen Betrieben wvor- und nachgelagerter Siufen. Die
horizontale Integration sollte zur Bildung gréBerer Betriebe fiihren,
die Skalengewinne voll nuizen kdnnen. |hre Férderung stéft allerdings
auf den Widerstand derjenigen, die einen MiBbrauch von Marktmacht
in der Hand einzelner beflirchten. GleichermaBen wichtig ist die verti-
kale Integration. Sie kann verstanden werden als partnerschaftliche
Zusammenarbeit zwischen Produktionsmittellieferanten, Erzeugern, Han-
del und Verarbeitern (bzw. Verbrauchern) oder als Zusammenfassung

der Funktionen mehrerer Handelsstufen (Sammeln, GroBhandel, Einzel-
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handel oder Verarbeitung) in der Hand eines Unternehmens; diese er—
mdglicht eine bessere Planung und Keordinierung, verkirzt die Ver—

marktungszeiten und verringert Produktverluste.

Migliche Indikatoren:

— Umsatz und Besch&ftigtenzahl je Handelsbetrieb

- Anzahl und Bedeutung des Umsalzes von Liefervertridgen zwischen
Erzeugern und H&ndlern bzw. Verarbeitungsbetrieben

- Marktanteile einzelner Betriebe oder Unternehmensgruppen.

4.2 Minoritéten

Bei den Minoritdten ist zwischen Randgruppen zu unterscheiden,
die kaum Macht oder EinfiuB besitzen, und elitdren Gruppen, die in
manchen Bereichen die Gesellschaft (Handel, Politik, Kultur, Milit4dr)
dominieren. Die Integration beider Gruppen in den Markt sollie Ziel
der Handellenkenden sein, will man ein heilloses Durch- und Nebenein-

ander kleiner relativ abeschlossener Wirtschaftskreistdufe verhindern.

Nattirlich hat diese Integration wverschiedene Vorzeichen., Wihrend es
im ersten Fall darum geht, Ressentiments abzubauen und Bereiche, die
von anderen okkupiert sind, fir "Newcomer!" frei zu machen, kann es
im zweiten Fall erforderlich sein, den EinfluB einer médchtigen Minori-
tat zuriickzuschrauben, ohne daf die wvon ihr ausgeiibten Funktionen
plstzlich nicht mehr erfilit werden. Fir die Projektarbeit gilt es,
das Minorit&tenprobiem in jedem Fall zu beriicksichtigen, allerdings
bieten sich, da es ein pelitisch &duBlerst sensibler Bereich isi, wenig
Méglichkeiten zur gezielten EinfluBnahme, Allenfails kann versucht
werden, Randgruppen stdrker zu integrieren, was in der Regel die

Beteiligung der formalen und informelien Wirdentrdger erfordert.

Mogliche Indikatoren:

- Ubereinstimmung zwischen gruppenspezifischen Merkmalen wie Ethnie
oder Religion und Funktion im Wirtschaftsleben
— Rechtlich nicht abgedeckte Zugangsbeschrédnkungen zum Markt.
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. 4.3  AuBenhandel

In vielen Entwickiungsldndern mufl ein erheblicher Anteil des Inland-—
- pedarfs an Grundnahrungsmitteln durch |mporte gedeckt werden, die

‘die meist schon bestehenden Devisenprobleme verschirfen. Uber eine

Forderung der Agrarvermarktung auf den Binnenmirkien sollten Impor-
te schritiweise substituiert und spidter evil. Exporte in die Nachbar-—
ldnder ermdgliicht werden. Leider wird noch von zu vielen Entwick-
lungsl@ndern der umgekehrte Weg beschritten, ndmlich die Devisenlage
durch Produktionssteigerungen bei den traditionellen Exportfriichten
fur den Weltmarkt zu verbessern., Dabel wird die Vernachldssigung
der Binnenmérkte fortgesetzt und langfristig die Abhingigkeit von Im-

porten bei sich verschlechternden "terms of trade' zementiert.

Mogliche indikatoren:

- Hohe der Devisenausgaben Fir Nahrungsmittelimporte (absolut und
relativ}
- Selbstversorgungsgrad bei den Haupinahrungsmitteln.

4.4  AuBlenpolitik

AuBenhandel und Aufenpolitik h&ngen tendenziell zusammen, das zeigt
sich an den frei gewidhlten Beziehungen zwischen LZndern ebensc wie
an denen von Kolonial- und Besatzungsmichten zu den von ihnen "be—
schiitzten" L&ndern. Abstimmungen und EinfluBnahmen kinnen dabei
tauthalts durch die Weltpresse gehen (Tausch: Stitzpunkt gegen
Entwickiungshilfe) oder subtiler bleiben, beispielsweise durch die
Grindung nationalisierter Firmen

bleiben,

, die faktisch vom Ausland abhingig

Magliche indikatoren:

- Zugehbdrigkeit zu Blicken
- Einseitige Handelsbindungen.
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B 11 PRUFLISTE ZUR ANALYSE DER MARKTSTRUKTUR

Zur Beurteilung der Marktstruktur ist es erforderlich, ihre vier Kern-

elemente anhand felgender Kriterien zu untersuchen.

1 AusmaB der Konzentration

© — Anzahl der KZufer und Verkdufer

- Ums&tze der einzelnen Handelsfirmen

i - GriBenklassenverteilung der Hande!sfirmen

' _ Schdtzung der Marktanteile der 4, 8 oder 20 griften Handelsfirmen
- Graphische Darstellung mit Hilfe der Lorenzkurve.

2 Art der Produktdifferenzierung

- Handelsiibiiche Qualitdten differenzieren gem#f physisch meBbarer i
Unterschiede ]

- Unterschiede werden durch Verpackung oder Aufmachung erst kiinst— 1|
lich geschaffen

— Kdufer haben geringe Produktkenntnis und erliegen Qualititsillusion
{hoher Preis = hohe Qualitit).

3 Hthe der Marktzugangsbarrieren fiir Neulinge

- Lizenzlerung durch Staat, Gemeinden, Marktverwaltungen

- Erforderliches Startkapital

— Handelsvereinigungen wie Verbinde oder Gilden

- Kostenverteile bestehender Firmen aufgrund von Managementkenntnls—
sen und Zugang zu giinstigen Finanzlerungsmiglichkeiten

- Bestehende Firmen - haben mgglicherweise Skalenersparnisse bereits
realistert.

4 Umfang der Marktiransparenz

- Gewichte und MaBeinheiten sind standardisiert
Produkte werden klassifiziert
Waren sind mit Preisen ausgezeichnet
Kdufer und Verkiufer haben auch Informationen iber Preise, Mengen
und Qualitdten auf anderen MErkten.




B 12 BEISPIELE FUR VERMARKTUNGSKOSTEN EINZELNER PRODUKTE

In der Arbeitsunterlage werden anhand dreier Predukte Beispiele flur
die Aufteilung der Vermarktungskosten auf einzelne Kostenarten gege-

ben.

{lbersicht 1:

Vermarktungskosten flir Erdnisse in Tansania, 1981/1982

Kostenart Tshs./Tonne
Produzentenpreis 4,800
Transport {lokal) 500
SHcke/Schnlire 156
Bankzinsen : 160
Versicherung {(Produkt) 60
Versicherung {Bargeld) 26,50
Schrumpfung 5 % 240
Dorfabgabe 100
Zweigst.-Kosten 132,20
Transpori nach Dar es Salaam 1.200
Zwischensumme 7.374.70
Zinsen 190, 11
Lagerung 12
Umschlag ’ 36
Begasung 10
Schrumpfung 380,22
Lagerung {GAPEX})* 40
Reinigen und Packen 10
Versicherung (Produkt) -
Kosten der Zentrale 45
Verschiedenes -
GAPEX-Kosten insgesamt : , 723,33
GESAMTKOSTEN 8.098,03
* General Agricultural Products Export Corporation

Quelle: L. DEBUS u. K.-L. ZILS: National Coconut Development Pro-
gramme, Coconut Marketing Study, Phase ||, Eschborn 1982
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Ubersicht 2: .Ubersicht 3:

Vermarktungskosten fir Baumwolle in Tansania, 1982/83 Marketing Costs of Mahanak Wholesalers for Sweet Oranges,

Thailand 1975

Kostenart Tshs./Tonne
Produzentenpreis, HKI. AR 4,230
Produzentenpreis, HKI, BR 250 Costs Bath
Dorfabgabe 196,84 ]
Transport der Baumwolle zu Egrenieranlagen 252,90 Variabie costs per boat per kg
EntkGrnen 652,24 Transport (includes of farm transport,
Versicherung (Baumwolle) ) 17,49 inloading at Mahanak market) 170,
Transport der Baumwol!faser zur Bahn 102,92 ] .
Bahntransport der Baumwollfaser nach 139.66 Pushcarting . (from landing place to
Dar es Salaam ! stall) 15.~
Transport der Baumwcllfaser vom Lager 13,43 Grading (6 manhours, 2 Bath/heur) 12
zum Schiff — o
Versicherung {(Baumwollfaser) 55,86 Packing, Weighing (6 manheurs,
Uberziehungszinsen (Baumwollfaser) 586, 58 5 Bath /our) . 30.- ;
Exportsteuer (Baumwollfaser) 641,77 — 207 .- 0.1
Sonstiges (Baumwollfaser) 20,02 Physical lTosses
Verpackung (Baumwo!llsaat) 46,36 total spoilage (8 kg x 7 Bath/kg
Transpert (Baumwollsaat) 139,07 buying price) 56..
Kanister fiir Ol, S3cke fir Olkuchen .
und sonstige Abfille 26,61 partly damaged (30 kg x 5 Bath/kg*) 150.—
0 Z06.—
Transport Olkuchen nach Dar es Salaam 33,24 _ N
Lagerkosten (Gikuchen) ’ 0,43 Total variable costs %433.- .25
Hafengeblhr 7,36
Auf- und Abladen 1,56 Overhead costs
® 3.617,76 (computed at monthly turnover
Kosten TCA s of 25,000 lea)
Gesamikosten 11.032,10 . .
Running costs
* Tanzania Cotton Authority (rent, guard, electricity, water,
tetephone) 0.02
Quelle: L. DEBUS u. K.-L. ZILS5: a.a.O. Hired labour 0.02
Capital costs™* 0.08
Depreciation®* 0,04
Total overhead costs 0.16
Total marketing costs : 0.41

#

7 Bath/kg buying price ./. 2 Bath/kg selling price of damaged
sweel oranges.

** Starting capital 160,000 Bath; {average starting capital of four
wholesalers interviewed); 18 % p.a. interest; depreciation in 12
vears

Quelle: H, GSANGER (ed.} u.a.: How to Make Cooperative Marketing
Viable. The Case of Sweet Orange Marketing in Thailand.
Technische Universitdt Berlin, Fachbereich Internationale
Agrarentwicklung, Reihe: Studien Nr. [V/11/1975
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B 13 ARBEITSBLATTER ZUR ERFASSUNG VON VERMARKTUNGSKOSTEN UND
: HANDELSSPANNEN

Bei der Benutzung der Arbeitsbl&dtter ist darauf zu achten, daf diese
nur Jeweils ein mogliches Vermarktungssystem widerspiegeln. Sollten
im kenkreten Fail weitere 5tufen eingeschaltet oder andere nicht rele-
‘yant sein, so sind die Arbeitskldtter entsprechend zu erweitern oder

zu verkilrzen.




1. GETREIDE
Preise und Kosten Mafieinheit Preis in iokaler| %-Anteil des
Waihrung Einzelhandels-
preises
1. loce Hof Preis
+ Verpackung
+ Transport {Entfernung in km )
+ andere Kesten
2. Abgabepreis der Bauern an Landhindler
{Assembly trader)
+ Verpackung
+ Trocknung
“+ Lagerhaltung (Lagerhait. in Tagen__
+ Transport (Entfernung in km .
+ physische Verluste
+ andere Kosten
+ Gewinne
3. Abgabepreis der Landhindler an Mihlen
+ Bearbeitung
+ Lagerhaitung (Lagerhalt. in Tagen _
+ Trocknung
+ Transport {Entfernung in km 1
physische Verlusle
+ andera Kosten
+ Gewinne
4. MUhlenabgabepreise an Grofhandel
+ Lagerbaltung {Lagerhait. in Tagen _ﬁ_)
+ Transport {Entfernung in km ‘)
+ physische Verluste
+ Gewinne
5. Groflhandelsabgabepreis an Einzelh@ndler
+ Lagerhaltung (Lagerhalt.’ In Tagen
+ Transport {Entfernung in km )]
+ andere Kosten
+ Gewinne
6. Einzelhandelsverkaufspreis T kg 100 %

085T UND GEMUSE

-

+

+

+

+

+

+

+

Preise und Kosten Mafleinheit Preis in lokaler A-Anteil des
Wihrung Einzelhandels-
preises
Loco Hof Preis
+ Verpackung
+ Transport {Entfernung in km _ ]}
+ andere Kosten
Abgabepreis der Bauern an Landhdndier
+ Sortieren
+ Verpackung
{agerhaltung {Lagerhalt, in Tagen _
Transport (Entfernung in km }
physische Verluste
+ andere Kosten
+ Gewinne
. Abgabepreis der Landhdndler an Grof-
handel
+ Sartieren
Verpackung
i.agerhaltung {Lagerhalt, in Tagen _
Transport (Enlfernung in km )
+ physische Verluste
andere Kesten
Gewinne
Groflhandelsabgabepreis an Finzelhdndler
+ Transport [Entfernung in km i
+ physische Verluste
+ andere Koslen
+ Gewinne
Einzelhandelsverkaufspreis 1 kg i00 %

ANMERKUNGEN: 1, Mafeinheiten:

2. Physische Veriuste:

Lekale MaBeinheiten in kg umrechnen. Eventuell
Testwigungen durchfilhren

Totalverluste wie Qualitidtsverluste physisch erfas—
sen und moneldr bewerlen

AMMERKUNGEN: 1. MaBeinheiten:

2. Verpackungs—-, Lagerhal-
lngs—, Transportkosien:

3. Gewinne:

&~

. Physische Verluste:

Wieviel kg Getlreide, das der Bauer abgibt, ergeben
1 kg des konsumreifen Produkies? {Konversionsfak-
toren)

Entsprechend der Konversionsfakloren auf 1 kg des
kensumreifen Produkles beziehen

Erlése aus dem Verkauf der Nebenprodukte {z.B.
Kleie} miissen berlicksichtigt werden

Abschidtzung in kg je lokale Mafieinheit und Um-
rechnung in monetdre Grifien
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3, SCHLACHTYIEH UND FLEISCH

Pr‘eiise und Kosten

MaBelnheit

Preis in Ickaler
Wihrung

%-Anteil des
Einzethandels-
preises

5. Loco Hof Preis (Schlachtvieh)
+ Transport (Entfernung in km }
+ Auftriebskosten

+ andere Kosien

2. Abgabepreis der Bauern an lokale
Viehhdndler (Schlachtvieh)

+ Futter
Transport {Entfernung in km }
Gewichtsveriusle

andere Kosten

+
&
¥
+ Gewinne

3. Abgabepreis der lokalen Viehhdndler
an Schlachthof {Schlachtvieh)
Futter

Schlachten

Transport {Entfernung in km ¥

andere Kosten

+ o+ ok o+ o+

Gewinne

4. Abgabepreis Schlachthof an GroBhandel
{Karkasse}

+ Lagerhaltung {Lagerhalt. in Tagen

Transport {Entfernung in km )]

physische Verluste

+
+
+ andere Kosten
+

Gewinne

5. Abgabepreis Fleischgrofihandel an Einzel-
hindler (Karkasse)

+ Lagerha!tung (Lagerhalt. in Tagen'

Transport (Entfernung in km i}

andere Koslen

+
+ Verpackung
+
+

Gewinne

6., Einzelhandelsverkaufspreis

Lagerhaltung {Lagerhalt, in Tagen

1 kg

o0 %

ANMERKUNGEN: 1. MaBeinheiten:

2. Gewinne:

Durchschnitisgewicht

kasse in kg

des Schlachtviehs in kg, Kar-

SchileBen Erlése vom Verkauf wvon Mebenprodukten

wle HZute, Knochen,

Eingeweide usw. ein
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- C  ANLEITUNGEN ZUR DATENBESCHAFFUNG

1 QUELLENNACHWE ISE FUR SEKUNDARMATERIAL

Statistiken zu nationalen und internationalen Wirtschaftskennzahlen

Die Vereinten Nationen und ihre Tochterorganisationen geben eine
ganze Reihe von statistischen Periodika heraus. Von der UNO selbst

sind zu nennen:

National Accounts Yearbook

Statistical Yearbook.

Die FAD gibt eine ganze Reihe wvon periodischen oder fallweisen
Vertffentlichungen zu Produktion, Handel und Verbrauch von Nah-

rungsmitteln heraus, einige wichtige sind:

Monthiy Bulletin of Statistics

Production Yearbook

Trade Yearbook

The State of Food and Agriculture

Food Balance Sheets (national und international)
Internationa! Market Price Information
Commodity Review and Outlook

Food Outlook

World Food Survey

World Census of Agriculture.
Die Weltbank wverdffentlicht:

World Bank Atlas

World Development Report

World Statistical Yearbook
Commodity Trade and Price Trends

Ldnderstudien.
Die ILO gibt ein
International Labour Yearbook

heraus.
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