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STABILISIERUNG DER BESCHÄFTIGUNGSBEDINGUNGEN IM AGRARHANDEL 

ALS ENTWICKLUNGSPOLITISCHES PROBLEM 

von 

Günter L 0 REN Z L, Berlin 

1. Zur Abgrenzung des Agrarhandels 

Mit dem Begriff Agrarhandel soll hier von vorneherein das Augenmerk auf 

die Personen gerichtet werden, die bei der Vermarktung von Agrarproduk

ten direkt beteiligt sind. Es sind die Handeltreibenden (Händler), die 

Marktpartner im konventionellen Sinne, die auf eigene Rechnung oder im 

Auftrag Tauschprozesse vollziehen und deren Einkommenshöhe vom Umfang 

der Handelstätigkeit abhängt. Für die übrigen Handeltreibenden, die in 

bürokratischen Organisationen Tauschprozesse verwalten, mag manches vom 

Folgenden unzutreffend sein. Die handellenkenden oder handelunterstüt

zenden Personengruppen (LORENZL, 1979) bleiben hier ebenfalls im Hin

tergrund. 

Es geht also im wesentlichen um die privaten Händler und deren Arbeits

und Unternehmensbedingungen, da diese Gruppe sowohl als Promoter-der 

Entwicklung (vgl. MITTENDORF, LAMPE, REISCH, STRECKER in: BESCH et al., 

1983) als auch als Effizienzverhinderer angesehen wird. 

Im Zuge der Kommerzialisierung der Landwirtschaft sind trotz weitrei

chender staatlicher Einflußnahme die Händler in allen drei Marktkanälen 

anzutreffen: dem für Agrarprodukte, dem für Betriebsmittel und dem für 

Konsumgüter. 

Unter Bevölkerungsdruck wird erwartet, daß sich auch die Zahl der Händ

ler entsprechend vermehrt. Unter Wachstumsbedingungen sollte sie sich 

sogar überproportional vermehren, da nach Konzeption des sektoralen 

Strukturwandels der Dienstleistungsbereich an Bedeutung zunimmt. Die 

theoretischen Erklärungsmodelle dazu sind einleuchtend bei SORENSEN 

(1984) beschrieben. Es stellt sich die Frage nach der Absorptionsfähig

keit des Vermarktungssystems bezüglich Arbeits- und Einkommensuchenden 
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und nach den sozialökonomischen Konsequenzen solcher Beschäftigung. In 

dem vorgegebenen Rahmen kann einem kleinen Teil der Frage nachgegangen 

werden. Zunächst: Auf welche Bedingungen treffen die in sektoraler Mi

gration auf das Vermarktungssystem stoßenden, fachlich wohl kaum vorbe

reiteten Einkommenssucher? 

Agrarhandel als Transaktions- bzw. Tauschprozeß ist kein Betätigu~gs

feld für jedermann, der etwas kaufen oder verkaufen möchte. Die gesell

schaftliche Dienstleistung des Umverteilens von Agrargütern erfordert 

erhebliches Wissen und Können, zumal wenn damit auch noch ein lebensun

terhalt verdient werden muß. Die Ausbildungssysteme der Industrielän

der im Handelsbereich belegen das sehr deutlich. Beim Eintritt in -das 

Handelssystem sind bestimmte Schwellen zu überwinden und zum erfolgrei

chen Verbleiben im System sind eine Reihe von Hemmnissen abzubauen. 

2. Eintrittsbarrieren 

Personen, die den Agrarhandel in Entwicklungsländern beginnen wollen, 

haben gegenüber etablierten Händlern folgende Eintrittsbarrieren zu 

überwinden (Obersicht 1): 

- Kapitalschwelle: Es ist ein Minimum an Umlauf- und Invesitions

kapital erforderlich. 

- Wissensschwelle: Die Anknüpfung von Beschaffungs- und Absatz

beziehungen muß möglich sein. 

Regulierungsschwelle: Das Einordnen in das Constraint-System wie 

lizenzen, Absprachen, Diskriminierungen muß er

folgen. 

Wie empirische Untersuchungen zeigen (z.B. HEINRICH, 1980; MARITIM, 198~ 

MORE NO , 1985), sind diese Schwellen relativ niedrig. Um einen Kleinhan

del mit Gemüse zu beginnen, kann der Monatslohn eines landarbeiters aus

reichen, und Bekanntschaften bilden den Ausgangskundenkreis. Das schwie

rigste Problem dürfte die formelle (lizenz) und informelle (Absprachen) 

Eingliederung in das Handelssystem sein, da sie ein Netz unterstützen

der Beziehungen voraussetzt. 

Wegen dieser relativ niedrigen Schwellen bildet der Kleinhandel häufig 
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Übersicht 1: Handelshemmnisse im Agrarhandel von EL 

Eintrittsbarrieren 

1. ~italschwelle: 

- Warenbeschaffung 

- Transaktionskosten 

2. Wissensschwelle: 

- Produktkenntnisse 

- Marktkenntnisse 

- Verfahrenskenntnisse 

3. Regulierungsschwelle: 

- Lizenzen 
(Handel, Transport) 

- Diskriminierungen durch 
durch Konkurrenten 

- Absprachen über Handels
bedingungen 
(Gebiete, Konditionen) 

Expansionshemmnisse 

1. Finanzbeschränkungen 

- Anlagen 

- Abgaben 

- Geldtransfer 

- Lieferkredite 

2. Fähigkeitsbeschränkungen: 

- Ressourcenplanung 

- Standard Operation Procedures 

- Marketing 

3. Integrationsbeschränkungen: 

- Dauerhafte Kundenbeziehungen 

- Vertragliche Bindungen 
(vertikal) 

- Absprachen über Pr~tiken 
(horizontal) 

einen Tummelplatz für Beschäftigungssuchende, sei es für Schulabgänger 

oder im Kontext horizontaler Mobilisierung. Der häufig sehr karge Gewinn 

aus dem An- und Verkauf ist eine von vielen Seiten willkommene Alterna

tive zu Einkünften aus Arbeitslosenunterstützungsprogrammen, Bettelei, 

Diebstahl oder gar Schlimmerem. 

Allerdings ist vom Beginn der amateurhaften Handelstätigkeit bis zum 

etablierten Händler ein weiter Weg, dessen Ränder von Erfolglosen ge

häuft sind. Es gelingt eben nur wenigen, die Wiederholbarkeit von 

Tauschakten und die damit verbundenen Einkommensmöglichkeiten zu sta

bilisieren. 
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3. Expansionshemmnisse 

Zur Etablierung als verläßlicher, berechenbarer Handelspartner gehört 

einerseits die Abschirmung des bisher Erreichten gegen Marktrisiken und 

Unwägbarkeiten und andererseits die Wahrnehmung von weiteren Marktchan

cen zur Expansion. Biographien von Händlern, Kaufleuten und Handelsher

ren (BRANDEL, 1982; HARPER u. KAVURA, 1982) zeugen von dem ständigen 

Wechsel zwischen Wachsen und/oder Weichen. Absicherung und Ausweitung 

der Wiederholbarkeit von Tauschakten scheint besondere Anstrengungen in 

eben den drei Bereichen zu erfordern, die schon als Eintrittsbarrieren 

formuliert waren und die jetzt als Expansionshemmnisse wieder in Er

scheinung treten (Übersicht 1). 

3.1 Integrationsbeschränkungen 

Will ein Händler groß werden, muß er seine sozialen Beziehungen gegen

über drei Gruppen absichern oder verbessern und damit den Konkurrenz

kampf erleichtern: 

a. Mit den direkten Marktpartnern sind dauerhafte Kundenbeziehungen 

aufzubauen und zu pflegen, um die direkten Transaktionskosten gering zu 

halten. Diese vertikale Koordination oder Integration ergibt gleichzei

tig eine Stabilisierung der Warenströme. 

b. Mit den Konkurrenten ist das Wettbewerbsverhalten abzustimmen, da 

bemerkenswerte Abweichungen von den tradierten Handelspraktiken (infor

melle Regulierungen) zu agressiven Abwehrreaktionen der Konkurrenten 

führen. Marktmacht äußert sich nicht selten in physischer Gewalt gegen 

Branchenmitglieder. Von ihnen wird andererseits erwartet, daß si~ als 

Solidargemeinschaft gegen Gefährdungen "von außen" auftreten oder Opfer 

bringen. 

c. Mit den Vertretern politischer Obrigkeit ist die staatliche Legi

timierung der Handelstätigkeit abzusichern. Verbriefte Privilegien sind 

durch Wohlverhalten nutzbar zu machen und zu halten, wobei finanzielle 

Tribute eine nicht geringe Rolle spielen dürften. 

Dn in der Wirklichkeit die genannten Gruppen nicht isoliert auftreten, 

'londern je nach Entwicklungsstand von Arbeitsteilung und Gewaltentei

lung miteinander verwoben sind, bedarf es im Transaktionsbereich be-
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sonderer sozialer Fähigkeiten und Kenntnisse, um eine vorteilhafte Sy

stemeinbindung zu erreichen und damit unternehmerisch erfolgreich sein 

zu können. Ein Bauer hat es da viel einfacher. 

3.2 Fähigkeitsbeschränkungen 

Neben den von außen, aus dem sozialen Umfeld kommenden Anforderungen 

sind die Fähigkeiten zur Unternehmensführung als Expansionsbeschränkun

gen anzusehen. Als kritische Bereiche sind Planung, Entscheidungsfindung 

und Kontrolle der Handelsunternehmungen anzusehen. Prödukt-, Markt- und 

Verfahrenskenntnisse vorausgesetzt, geht es hier um die Entwicklung vor

ausschauender Unternehmensstrategien, um mittelfristiges Geschäftsgeba

ren, durch die kurzfristige Unwägbarkeiten des Handels abgepuffert wer

den können. Dazu müssen die Managemententscheidungen von täglicher Rou

tine entlastet werden, indem die Transaktionsprozesse zuverlässig stan

dardisiert werden. Die Entwicklung sogenannter Standard Operation Pro

cedures ist dabei das wichtigste Hilfsmittel. Es erlaubt weitgehende 

Delegation von Entscheidungen, erfordert aber ein sensibles Kontrollin

strumentarium. Bestands- und Finanzkontrollen als integrale Elemente 

der Unternehmens führung sind schon bei relativ kleinen Umsätzen erfolg

versprechende Stabilisierungsmomente. 

3.3 Finanzbeschränkungen 

Kapitalmangel wird sehr häufig als gravierendstes Expansionshemmnis an

gegeben. Mögen Zweifel an der Bedeutung angebracht sein, so ist doch 

nicht zu verkennen, daß knappe Finanzmittel einen EngpaU darstellen. 

Hier sollen vier Bereiche erwähnt werden, die wegen ihres Kapitalbin

dungscharakters die Flexibilität der Unternehmen beschränken. Zum einen 

ist ein Minimum an Anlagen bereitzustellen (Lagerräume, Waagen etc.), 

zum anderen nehmen die Fixkostenelemente zu (Transportorganisation, Be

schäftigte). Hinzuzurechnen sind auch die scheinbar unterschätzten Ab

gaben für Handelsrechte formeller und informeller Art. Zum dritten 

scheinen die Geldtransaktions- und -transfereinrichtungen wegen geringer 

Effizienz und erhöhtem Sicherheitsbedürfnis die Liquidität einzuschrän

ken. Nicht zuletzt scheint die Stabilisierung von Lieferbeziehungen auf 

der Basis von privaten Kundenkrediten eine sehr verbreitete Methode zu 

sein, die Handelskosten senkend, aber auch wettbewerbsmindernd sein kann. 
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4. Strukturdualität 

Die Unterscheidung zwischen Eintrittsbarrieren und Expansionshemmnissen 

- so unscharf sie in der derzeitigen Darstellung noch sein mag - er

scheint als Differenzierung des Bain'schen Ansatzes von "Structure, 

Conduct, and Performance" (GSÄNGER, 1975) von analytischem Wert. Die 

Vielzahl von kleinen Händlern, denen man auf den Agrarmärkten in EL be

gegnet, hat häufig zu der Annahme ziemlich vollkommener Märkte verlei

tet, wobei die "imperfections" beim zweiten Blick augescheinlich wurden. 

Plausibler scheint uns, von der Existenz einer zweigeteilten, dualen 

Marktstruktur auszugehen. Sie soll nicht - wie sonst üblich - moderne 

von traditionellen Systemen unterscheiden, sondern differenziert zwi

schen einer Gruppe etablierter Händler auf der einen Seite und der Grup

pe transitioneller Händer auf der anderen. 

Diese Dualität, die in der Praxis natürlich konturenärmer ist, kann 

an drei Elementen festgemacht werden: 

a. Es existiert eine Vielzahl von amateurhaften Händlern, die gerade 

die Eintrittsschwellen überschreiten konnten. Sie haben aber eine unzu

reichende spezifische Ressourcenausstattung und deshalb geringe Akkumu

lationsmöglichkeiten. Sie betreten das System an den anspruchsarmen En

den der Kanäle, d.h. im Sammel- und Einzelhandel, arbeiten mit geringen 

Umsätzen und mageren Einkommen. 

b. Es existiert daneben eine etablierte Händlergruppe, deren Umsatz 

und Bedeutung (nicht aber ihre Zahl) viel größer als die der Amateure 

ist. Sie haben langjährige Erfahrung, arbeiten effizient und - je nach 

Wettbewerbsgrad - mit guten Gewinnen. Sie besetzen die Kerngruppen des 

Vermarktungssystems (Großhandel, Verarbeitung) und spielen zusätzlich 

eine wesentliche Rolle im Geld- und Kreditmarkt. 

c. Die Grenze zwischen den beiden Subgruppen ist im wesentlichen durch 

eine sehr hoch liegende Qualifikationsschranke markiert. Um das im Sub

system b) erforderliche Wissen und Können zur Festigung akzeptabler 

Handelsstabilität zu erreichen, sind umfangreiche, zeitraubende Vorer

fahrungen, Lernprozesse und Handelsbeziehungen notwendig, die zehn Jah

re und mehr beanspruchen können. Diese Grenze ist institutionell (for

mal und informell)gut abgesichert, so daß beide Gruppen nebeneinander 
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existieren können. 

Bezüglich des Oberthemas ergibt sich nun folgendes Muster der Personal

bzw. Unternehmensvermehrung im Handelsbereich: 

Das etablierte System vergrößert sich durch (HARRIS, 1981) 

- demographisches Wachstum der etablierten Händlerfamilien und verstärk

te Mitarbeit der Familienangehörigen 

- Spaltung etablierter Handelsunternehmen bei gleichzeitiger Verschach

telung durch bestehende persönliche Geschäftsbeziehungen 

- gezieltes Hereinlassen transitioneller Händler in das etablierte 

System. 

Das transitionelle System wird personell aufgefüllt durch 

- s.ektorale Migration, wobei häufig Bauern und Hausfrauen zunächst einen 

Zuerwerb suchen 

- Nachwuchsausbildung (informell) der etablierten Händler, die Familien

mitglieder abgestützt Vorerfahrungen machen lassen 

- Positionswechsel in beiden Gruppen, wobei bisheriges technisches Per

sonal (Träger, Transporteure usw.), aber auch Wettbewerbsopfer ein

fache Handelstätigkeit beginnen 

- Jugendliche, Schulabgänger ohne unternehmerische Vorerfahrung und 

- sonstige En~erbssuchende. 

Den professionellen Qualifikationsunterschieden der beiden Händlergrup

pen entsprechend kann eine Erweiterung des konventionellen Handelssy

stems, die Handhabung eines größeren Mengenumsatzes durchaus durch Er

Meiterung des transitionellen Systems erfolgen. Da es aber ein geringes 

Innovationspotential besitzt, sind qualitative Verbesserungen wohl nur 

über Veränderungen im etablierten System zu erreichen (SORENSEN, 1984). 

Die These der Strukturdualität ist aus facettenhaften Informationen aus 

vier Fallstudien (siehe Abschnitt 6) entstanden und soll als Arbeitshy

pothese in den Wissenschaftsprozeß von Falsifizierungsversuchen einge

bracht werden, wenn sie den Plausibilitätstest der Kritiker überstanden 

hat. 
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5. Stabilisierungsbedingungen des Agrarhandels 

Stabilität wird im folgenden als positives Merkmal eines Systems aufge

faßt, als sinnvoller Kompromiß zwischen statischen und dynamischen Mo

menten des Austauschsystems, als balancierte Realisierung von Unterneh

mens- und Sektorinteressen im Agrarhandel. Sinn von Stabilisierung ist, 

Zufälligkeit im System zu reduzieren, um Unternehmensrisiken zu ver

kleinern und die Prozeßplanbarkeit zu erhöhen. Stabile Beschäftigungs

bedingungen sind dann zu erwarten, wenn stabile Unternehmensentwicklung 

stattfindet. 

Die statischen Momente umfassen den technischen Bereich des Austausch

(Vermarktungs-)Systems, in das die Flußsysteme für Informationen, Güter, 

Geld und Besitztitel eingepaßt sind. Sie sind im Sinne reibungsarmen 

Funktionierens zu gestalten, um die Wiederholbarkeit der Tauschakte zu 

gewährleisten !Stabilitätsbedingung 1). Als Beurteilungsmaßstäbe dienen 

Effektivitäts- und Effizienzkriterien, die an Kapazitätsauslastungen 

und Transaktionskosten (WEGEHENKEL, 1981) ansetzen und in die üblichen 

Einkommensbetrachtungen münden. 

Die dynamischen Momente umfassen den innovativen Bereich des Austausch

systems, der die Anpassung an Veränderungen im Umfeld des Systems be

wirkt. Die Wandelharkeit des Handelssystems kann an der Reproduzierbar

keit geeigneter Tauschpartner festgemacht werden (Stabilitätsbedingung 

2). Sie betrifft die Lernfähigkeit oder Erfahrensanhäufung etablierter 

Händler, insbesondere hinsichtlich Rationalisierungs- und Innovations

bereitschaft. Außerdem zielt- sie auf die Personalergänzung, sei es über 

Nachwuchsausbildung oder Umschulung. Sie umfaßt drittens die laufende 

Informationszufuhr und -aufbereitung für die verschiedenen Nutzergrup

pen. Nicht zuletzt betrifft sie die politische Durchsetzbarkeit von ge

meinsamen Tauschpartnerinteressen als "feed back"-Prozeß der Innova

tionsLufuhr. Über Beurteilungsverfahren besteht noch wenig Einhellig

keit. 

Vollständigkeitshalber soll auch die Stabilitätsbedingung 3 erwähnt wer

den. Sie beinhaltet, daß überhaupt Tauschobjekte zur Verfügung stehen, 

also Ware auf den Markt gebracht wird. Produktionsdefizite entziehen, 

wenn sie längerfristig auftreten, auch dem Verteilungsapparat seine 

Unternehmensstabilität. 
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6. Die Fallstudien 

Mit dem konzeptionellen Raster von Expansions- und Stabilitätsbedingun

gen sind nun vier Fallstudien betrachtet worden, die ursprünglich ande

ren Fragestellungen nachgingen. Hier sollen zur Thesenbestärkung einige 

Fakten wiedergegeben werden. Eine umfassende Darstellung muß aus Platz

gründen einer separaten Arbeit vorbehalten bleiben. 

Bei den Fällen handelt es sich um Untersuchungen von 

1700 Obst- und Gemüsehändlern in Kenia 1973 (HEINRICH, 1980) 

366 Maishändler in Kenia 1976 (MARITIM, 1982) 

182 Agrarhändlern in Indien, 1973 (HARRISS, 1981) 

250 Wochenmarkthändlern in Kolumbien, 1985 (MORENO, 1985). 

Mag das Heranziehen von Material aus drei Kontinenten anmaßend sein, so 

gibt es doch einige bemerkenswerte Gemeinsamkeiten wie auch Unterschie

de. 

Zunächst ist generell ein erheblicher Neuzugang an Händlern zu verzeich

nen gewesen, der in Kenia 40-70 % in nur fünf Jahren ausmachte, in In

dien und Kolumbien allerdings nur 30-50 % in neun bis zehn Jahren be

trug. Daß diese Zugänge kaum zur Systemausweitung führen, sondern durch 

erhebliche Abgänge kompensiert werden, wird in allen vier Studien nur 

berichtet, nicht aber quantifiziert. Ebenfalls berichtet wird von hohen 

Konzentrationsgraden bei Umsatz und Kapitalverfügbarkeit, die nur bei 

MARITIM und HARR ISS gemessen sind. Unternehmensgröße und -alter schei

nen positiv korreliert. Über Profite ist nur bei HARRISS zu erfahren, 

die sie händlergruppenspezifisch von lukrativ bis nicht-subsistenz

deckend einstuft. In Indien und Kolumbien wird von wirkungsvoller ver

bandsmäßiger Organisation der Händler berichtet, die in Kenia fehlt. 

Deren Funktion und Reichweite ist nur für Indien transparent und zeigt 

dort durchaus duale Tendenzen. Übereinstimmend wird von Indifferenz und 

Toleranz gegenüber neuen Händlern berichtet, von denen wohl mehr Gruppen

unterstützung erhofft als Konkurrenz befürchtet wird. Von ruinösem 

Wettbewerb wegen Überbesetzung oder Monopolisierung durch Marktmacht

akkumulation war nichts zu erfahren. Genaueren Aufschluß über die Art 

des Wettbewerbsverhaltens (conduct) kann nur genauere Untersuchung der 

Regulierungssysteme bringen, die bisher nicht ausreicht. 
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7. Stabilisierungselemente zur Handelsentwicklung 

Im Sinne des oben dargelegten Verständnisses der Stabilisierung von Be

schäftigungsbedingung als Etablierung gesellschaftlich sinnvoller Arbeit 

ergibt sich nun das bekannte entwicklungspolitisc~e Problem des Abwä

gens zwischen Systemeffizienz und Einkommensausgleich. Der Gegensatz 

von einerseits der Erstellung kostengünstiger und leistungsstarker 

Tauschsysteme und andererseits der Schaffung von Arbeits- bzw. Einkom

mensmöglichkeiten für möglichst Viele plagt die meisten Entwicklungspla

ner. ·Unter Bevölkerungsdruck wird das Problem konventionellerweise als 

"Effizienz- und Effektivitätsverlust durch Mehrbeschäftigung" akzentu

iert. Unsere Beobachtungen der vier oben geschilderten Fälle erlauben 

eine weniger konfliktreiche Uminterpretation, deren IArgumentation 

- thesenhaft - wie folgt geführt werden kann: 

1. Der Agrarhandel arbeitet im Rahmen der politisch vorgegebenen Re-

gulierungen der Vermarktungssysteme insgesamt gesehen mit guter Effi

zienz. Nicht zuletzt deshalb ist es trotz starker Urbanisierungstenden

zen kaum zu Sammel- und Verteilungsengpässen bei Nahrungsgütern gekom

men, wenn es überhaupt etwas zu verteilen gab. 

2. Diese Effizienz mit den dazugehörigen angemessenen Gewinnen ist 

abgepuffert durch Expansionshemmnisse für Handelsunternehmen, die "Neu

linge" nur schwer bewältigen können. 

3. Niedrige Eintrittsbarrieren - vor allem im Einzelhandel - ziehen 

aber viele Handelswillige an. Wegen ungenügender Ausstattung mit Unter

nehmerpotential (Wissen, Kapital, Beziehungen) erreichen nur wenige 

stabile Arbeitsbedingungen, so daß die globale Fluktuation im Handel 

groß erscheint. 

4. Das duale Handelssystem stellt ein stabiles Tauschsystem dar, das 

zum einen Vermarktung gewährleistet, zum anderen im Prinzip innovative 

Unternehmer integriert, drittens Unternehmerpotentiale (learning by 

doing) für andere Subsektoren schafft und viertens seinen Tribut an Er

werbssuchende leistet. 

5. Überbesetzung des Vermarkungssystems mit Händlern sollte solange 

456 



nicht befürchtet werden, wie etablierte Händler sie nicht fürchten. Man 

braucht die Aufnahme einer Handelstätigkeit also nicht zu entmutigen, 

solange die Wettbewerbsmechanismen einigermaßen funktionieren. 

Sollten weitere Tests ergeben, daß der Realitätsgehalt dieser Thesen 

dem Plausibilitätsgehalt entspricht, so wären daraus folgende wirt

schaftspolitische Konsequenzen zu ziehen. 

1. Offensichtlich bedarf es keiner Anreize, eine Handelstätigkeit 

aufzunehmen, da die Einkommenserwartungen als Motor ausreichen. Aller

dings sind auch Behinderungen abwegig, soweit sie nicht unlauteren Han

deispraktiken vorbeugen sollen . 
I 

2. Den im Handel Befindlichen ist Unterstützung bei der Verbesserung 

ihrer Wettbewerbskraft zu geben. Dabei sollten einerseits die Verbesse

rung der Arbeitsqualität und der Handelskenntnisse, andererseits der 

Schutz dieser Arbeitsqualität durch Regulierungen (Diskriminierungsab

wehr) im Vordergrund stehen . 

3. Die relativ großen vertikalen Abhängigkeiten im Handelssystem sind 

durch Kapitalbereitstellung zu verringern . Dabei stellen Kreditsiche

rungssysteme für Kleinhändler ein schwieriges Problem dar. 

4. Infrastrukturelle Maßnahmen zu Verbesserung oder Erleichterung 

der technischen Funktionen im Handel bei Waren-, Geld- und Informations

strömen sind als traditionelle Unterstützungsmaßnahmen seit langem von 

großem Wert. 

5 . Setzt Entwicklungspolitik an diesen Punkten an, ist neben einem 

positiven Beschäftigungseffekt Effizienz in der lokalen und intraregio

nalen Vermarktung zu erwarten. Für den interregionalen Handel, den Sai

sonausgleich, die Konservierung und Verarbeitung sind allerdings zu

sätzliche Betrachtungen anzustellen. ' 

6. Als wenig geeignete Alternative erscheint eine zunehmende Beschäf-

tigung fähigkeitsarmer Handelswilliger in bürokratischen Handelsorgani

sationen, wie z.B . Marketing Boards, Zentralgenossenschaften usw. Deren 

interne Schwierigkeiten sind hinreichend geläufig und sollten nicht 
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durch eine Beschäftigungshypothek vergrößert werden (JONES, 1984). 

8. Technische Zusammenarbeit zur Handelsstabilisierung 

Entwicklungspolitisch sinnvolle Ziele und Maßnahmen - wie sie oben für 

den Agrarhandel angedeutet wurden - sind nur beschränkt erfolgsverspre

chende Ansatzpunkte für die internationale oder bilaterale Technische 

Zusammenarbeit. Neben der Struktur des Eigeninteresses der "Geber" wir

ken vor allem Partialinteressen und deren Durchsetzbarkeit (sprich 

Machtverhältnisse) in "Nehmer"ländern differenzierend auf die Unterstüt

zungsansätze bei der Agrarmarktentwicklung bzw. Verbesserung des Agrar

handels. 

Dies gilt auch für die oben genannten Stabilisierungselemente. Beim 

zentralen Punkt der Stärkung der individuellen Wettbewerbskraft kommt 

als Ansatzpunkt praktisch nur die Ausbildung in Frage (LORENZL, 1985). 

Sie ist wohl auch eine der wenigen Maßnahmen, die wirklich zielgrup

penspezifisch - und wenn man will, armutsorientiert - kontrolliert 

durchgeführt werden kann. Und diese Aufgabe ist schon groß genug. Es 

gilt nämlich, durch formale Ausbildungssysteme unterschiedlichster 

Art,Wissen und Können so zu erweitern, daß eine Beschleunigung der Er

fahrungsakkumulation erfolgt, die derjenigen langjährig etablierter 

Händler nahekommt. 

Die curriculare Umsetzung dieser Aufgabe ist kein einfaches Unterfan

gen, da vorgefertigte Muster aus Industrieländern nur sehr eingeschränkt 

transferierbar sind. Diese Hypothese unterstellt, daß Entwicklungen 

über Schwachstellenbeseitigung bestehender Systeme, durch immanente Ver

besserungen also, betrieben wird und damit selbsthilfeartig bestehendes 

"Know-how", institutioneller Rahmen und Entscheidungsmechanismen die 

Basis bilden. Diese müssen zur Curriculumbildung bekannt und reflek

tiert sein. 

Die Hebung des Qualifikationsniveaus der im Handel tätigen Personen 

scheint eine der wesentlichen Stabilisierungsmaßnahmen für Beschäftigte 

zu sein, selbst wenn sie dem Wettbewerbsdruck in diesem Subsektor wei

chen müssen sollten. Wenn neben der mittelfristig wirkenden Ausbildung 

noch kurzfristig wirkende Kreditunterstützung und technische Einrich-
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tungen gewährt werden können, ist schon ein erheblicher Entwicklungsbei

trag geleistet worden. 

9. Schlußbetrachtung 

Im Sinne der SHAFFER'schen Reflexion unseres Wissens um die Agrarmarkt

entwicklung (SHAFFER, 1983) und dem Bemühen, lenkbare Systeme hinter 

Angebots- und Nachfragefunktionen zu sehen, ist hier eine forschungs

vorbereitende Problematisierung erfolgt, die eher mit Fragen als mit 

Antworten enden sollte. Im Sinne des Generalthemas wäre wichtig zu wis-

sen, 

wie weit formalisierte Ausbildung eigentlich als Substitut für 

akkumulierte Eigenerfahrung dienen kann, 

wie stark fachbezogene Ausbildungssysteme kulturspezifisch ge

prägt sein müssen, um erfolgreich zu sein, 

bei welchem Kombinationsniveau von Können, Kapital und institu

tioneller Einbindung eine Unternehmensstabilität erreicht ist, die 

eigenständige Entwicklung ermöglicht, 

wie eine Grenzbestimmung zwischen den beschriebenen Händlergrup

pen empirisch möglich ist und wie weit entwicklungsniveauspezifische 

Unterschiede der Grenzen zu erwarten sind und 

ob mit dem wahrscheinlich zunehmenden Druck auf die Vermarktungs

systeme (LORENZL, 1985), den privaten Händlern noch so viel Bedeutung 

bleiben wird, daß die Erforschung ihres Geschäftsgebarens politische 

Relevanz behält. 
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