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PROBLEME DER VERTIKALEN KOORDINATION LANDWIRTSCHAFTLICHER
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MaBnahmen zur Forderung der vertikalen
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4 AbschlieBende Bemerkungen

"Yertical relationships have long been recognized as significantly
influencing the behavior and performance of industrial organizations.

Yet the preponderance of empirical and theoretical work has focused on
horizontal competition relationship. Part of the reason may be the diffi-
culty of developing adequate conceptional models of vertical market
relationships."

MARION, B. und HANDY, Ch. (37, S. 57)



1 Aufgabenstellung und Begriffe

In den Entwicklungslédndern stellen vor allem die schnell zunehmende Ver-
stddterung und die wachsende Integration der Volkswirtschaften in die
Weltwirtschaft sowie die sich ausdehnende Spezialisierung und Arbeits-
teilung steigende Anforderungen an das Vermarktungssystem fiir landwirt-
schaftliche Erzeugnisse. Durch alle drei Entwicklungen entstehen ldngere
und teilweise neue Absatzwege, die durch grofBere Arbeitsteilung mit ent-
sprechend mehr Absatzstufen, kompliziertere Abldufe und komplexere Orga-
nisation gekennzeichnet sind. Damit stel1t sich das Problem, Produktions-
und Absatzsysteme vertikal gut zu koordinieren, was steigende Anforderun-
gen an die Betriebsfiihrung stellt, insbesondere diese komplexeren Systeme
effizient zu leiten.

Die Aufgabe dieses Beitrages ist es, einen allgemeinen Oberblick iiber
Probleme der vertikalen Koordination beim Absatz von landwirtschaftlichen
Produkten und Ernghrungsgiitern in Entwicklungslandern zu geben und Losungs-
moglichkeiten aufzuzeigen. Es wird dabei unterstellt, daB ein Zusammen-
hang zwischen Marktstruktur/Konzentration und Grad der vertikalen Koor-
dination besteht. Bei dem Versuch, einen globalen Oberblick zu geben,

muB man sich iiber die vielen Unterschiede im klaren sein, die aus dem ge-
gebenen Entwicklungsstand und der jeweiligen Politik der Lander herriihren.
In diesem Beitrag kann daher auf Einzelprobleme nicht ndher eingegangen
werden. Zundchst werden Probleme der Vermarktung im AuBenhandel und an-
schlieBend die Probleme des Binnenhandels behandelt, wobei insbesondere
auf solche Fragen hingewiesen wird, die sich aus der wachsenden Markt-
intervention der Regierungen ergeben.

Unter "vertikaler Koordination" sollen hier im allgemeinen alle MaBnahmen
verstanden werden, die der Abstimmung und Synchronisierung der Produktions-
und Vermarktungsprozesse dienen (RILEY, H. und HARRISON, K., 31, Wisconsin
University, 29, und THIMM, H.U., 33). Der Begriff der vertikalen Koordi-
nation bezieht sich dabei nicht nur auf die Erfassungsstufe, sondern
gleichfalls auf samtliche vor- und nachgelagerten Stufen der gewerblichen
Wirtschaft und ist daher weiter gefaBt als der Begriff der "Vertragsland-
wirtschaft" in der deutschen Literatur. Er lehnt sich mehr an den in der
amerikanischen Literatur verwendeten Begriff der "structure, conduct and
performance" an (HARRISON, K. und SHWEDEL, K., 17, S. H. 8, und MARION,
B.W., 29, S. 179 ff.). Der Begriff der "vertikalen Integration” wird hier
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als eine spezielle Form der vertikalen Koordination betrachtet und be-
zeichnet die Zusammenfassung von mehreren Absatzfunktionen, wie z.B. Trans-
port, Lagerhaltung und Verarbeitung oder GroB- und Einzelhandel in einem
Unternehmen.

Die Hauptziele der vertikalen Koordination sind

- die beschleunigte Anpassung der Efzeugung und des Angebots an’ die Nach-
frage und deren Anderungen mit dem Ziel, das Marktrisiko™’ zu redu-
zieren;

- die Minimierung der Absatzkosten in Einklang mit den Dienstleistungen,
die von den Marktbeteiligten, insbesondere von Erzeugern und Verbrau-
chern, nachgefragt werden.

Um dieses Ziel zu erreichen, sind folgende Voraussetzungen bzw. MaBnahmen

wichtig:

- Ein optimaler InformationsfluB zwischen den Marktteilnehmern und eine
systematische Vorausplanung der Erzeugungs- und Absatztatigkeiten ent-
sprechend einer gut identifizierten kommerziellen Nachfrage im Hin-
blick auf den Zeitpunkt der Marktanlieferung, die Qualitédtsanspriiche,
die Mengen, die abzusetzen sind, und die Verpackung der Ware;

- weitgehende Standardisierung der Qualitdten und der gesamten Handels-
transaktionen;

- die Entwicklung von stabilen und verldBlichen Formen der Zusammenarbeit
zwischen Marktpartnern;

- das standige Suchen nach Neuerungen fiir die Verbesserung der Effizienz
der Erzeugung und der Vermarktung sowie die Bereitschaft zu ihrer Ein-
flihrung. Dazu gehdrt eine Mobilisierung von nichterschlossenen Ressour-
cen zur Deckung erkannter Marktliicken, z.B. die Einfilhrung von neuen
Saatgutsorten und die Verwendung von mehr Betriebsmitteln in tradi-
tionellen Kleinbauernwirtschaften. Daduruch kann bei gleichzeitigen
wirtschaftlichen Anreizen eine wesentliche Leistungssteigerung erreicht
werden;

- die enge Koordination der staatlichen Markt- und Preispolitik, der Ge-

1) Preisstabilitdt ist ein national erklartes Ziel vieler Entwicklungs-
ldnder. Es kann nur teilweise durch die vertikale Koordination erreicht
werden; in der Tat sind vielmehr monetdre und andere Faktoren, wie
z.B. die Effizienz der MaBnahmen der Regierung zur Preisstabilisierung
von Bedeutung, die hier jedoch nicht besprochen werden kdnnen.



setze und Verordnungen sowie der MarktforderungsmaBnahmen, die auf
eine Stdrkung der vertikalen Koordination abgestellt sein miissen, was
wiederum ein fein abgestimmtes Anreizsystem erfordert, das die Syn-
chronisierung des Warenablaufs begiinstigt und gleichzeitig nutzlose
Konflikte zwischen Unternehmern und der Regierung reduziert.

A11 diese erwdhnten MaBnahmen gut koordinierter Erzeugungs-/Absatzsysteme
konnen einen wesentlichen Beitrag zur 1dndlichen Entwicklung Teisten, vor
allem fiir die Entwicklung der kleinbduerlichen strukturierten Landwirt-
schaft, die in den letzten Jahren in den Vordergrund der internationalen
Hilfe gestel1t worden ist. Sie kdnnen zu einer groBeren Stabilitdt der
Erzeugungs- und Absatzsysteme fihren und damit Anreize zu groBeren In-
vestitionen bieten. Dabei miissen natlirlich Bedingungen eingehalten wer-
den, die es verhindern, daB Kleinbauern in eine einseitige wirtschaft-
liche Abhangigkeit geraten, die es praktisch unméglich machen wiirde, al-
ternative Organisationsformen oder andere Markte zu wahlen. Die verti-
kale Koordination, als Instrument einer beschleunigten Einfiihrung von
technischen und organisatorischen Neuerungen in unterentwickelte Pro-
duktions/Absatzsysteme, diirfte jedoch zu einem intensiveren Wettbewerb
zwischen den Absatzkandlen fiihren.

Die grundsdtzlichen Gesichtspunkte der vertikalen Koordination sind gleich
relevant fiir kapitalistische, sozialistische oder gemischte Wirtschafts-
ordnungen.

Im folgenden soll dargestellt werden, inwieweit sich die vertikale Koor-

dination auf unterschiedlich organisierten Mirkten verbessern 1a3t.

2 Organisation der Vermarktung im AuBenhandel

2.1 Der privatwirtschaftlich organisierte Sektor

Private Handelsunternehmen haben eine erhebliche Initiative in der Ent-
wicklung von erfolgreichen Exportprojekten entfaltet, entweder in der Form
von integrierten Unternehmen oder als straff koordinierte Absatzprojekte
fiir die kleinb@uerliche Produktion.
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Hier soll auf die vielen Beispiele gut integrierter Produktions-Verarbei-
tungs-Vermarktungsunternehmen hingewiesen werden, wie die Plantageunter-
nehmen fiir Kaffee, Tee, Gummi, Palmdl, Zucker und Bananen in Malaysia,
der Elfenbeinkiiste, in Indonesien und in den lateinamerikanischen L&n-
dern. Eine positive Einstellung der Regierung und qualifiziertes Manage-
ment (zeitweise auch von auBerhalb rekrutiert) sind wichtige Vorausset-
zungen fiir den Erfolg der Plantageunternehmen. Das stdndige Suchen nach
Neuerungen, die Einfiihrung von ertragreichen Sorten und von ertragsstei-
gernden Betriebsmitteln haben zu einer hohen Produktivitdt und Rentabili-
tit gefiihrt, was sich insbesondere in der wirtschaftlichen Entwicklung
von Malaysia und der Elfenbeinkiiste widerspiegelt. Die starke Ausdehnung
des internationalen Bananenhandels ist ein weiteres Beispiel fiir den Er-
folg vertikaler Koordination fiir leicht verderbliche Erzeugnisse (FAO,
9). Bei strikter Qualitdtskontrolle und gleichzeitiger aktiver Absatz-
forderung mit Hilfe eines Markennamens ist es multinationalen Firmen in
wenigen Jahren gelungen, ihren Marktanteil wesentlich zu erhdhen. Das
gleiche trifft im wesentlichen fiir den Export von Wintergemiise und Schnitt-
blumen aus Ost- und Westafrika und Lateinamerika zu, wie es von H. STORCK
und B.M. HORMANN (32), R. GOLDBERG (15) und der FAO (9) beschrieben wurde.
So ist es z.B. der DCK Production Company Kenya Ltd. innerhalb von fiinf
Jahren gelungen, sich zu dem groBten Schnittblumenerzeuger und -exporteur
der Welt zu entwickeln.

Die Erfahrung einer Exportgesellschaft in Westafrika zeigt andererseits
die Art der Probleme, die bei solchen komplexen Projekten auftreten kion-
nen. Das Unternehmen versuchte, auf 1.400 ha Paprika, griine Bohnen, Melo-
nen, Auberginen, Tomaten, Erdbeeren und Eisbergsalat fiir den Export nach
Westeuropa zu erzeugen. Trotz des betrachtlichen technischen Wissens,

das von den USA eingebracht wurde, konnten die urspriinglich gesetzten Zie-
le nicht erreicht werden, da das Ertragspotential und die Bewdsserungsmog-
lichkeiten iliberschdtzt wurden. AuBerdem dnderte die Regierung im Laufe

der Zeit ihre Einstellung zu dem Projekt, was, zusitzlich zu anderen
Problemen, schlieBlich zum Wechsel des Eigentiimers fiihrte.

Die in Kenia aufgebaute Del Monte Kcnservenfabrik kann dagegen als Erfolg

der praktizierten vertikalen Integration angefiihrt werden. Innerhalb von
wenigen Jahren hat sich das Unternehmen zu einem bedeutenden Belieferer
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von konservierter Ananas flir Europa entwickelt. Allen erfolgreichen Pro-
jekten ist gemeinsam, daB sie von einer genauen Kenntnis des Marktes her
ausgegangen sind, dabei alle technischen Moglichkeiten der Erzeugung und
des Absatzes ausgenutzt haben und gleichzeitig durch ein hochqualifizier-
tes Management samtliche MaBnahmen der Erzeugung, des Bezuges von Betriebs-
mitteln und des Absatzes gut koordiniert haben.

Obwoh1 die obengenannten "Plantageunternehmen" schnell zur wirtschaftli-
chen Entwicklung eines Landes beitragen konnen, haben sie kaum einen di-
rekten EinfluB auf die wirtschaftliche und soziale Entwicklung der Klein-
bauern gehabt.’Verschiedene Versuche sind unternommen worden, das Kon-
zept der vertikalen Koordination auf die kleinbduerliche Landwirtschaft
zu libertragen. Das Hauptproblem in dieser Art von "Vertragslandwirtschaft"
flir den Export ist es, den geeigneten Koordinator zu finden, der das not-
wendige technische Wissen, die Managereigenschaften, die Initiative und
Motivation und schlieBlich die Unterstiitzung der Kleinbauern hat.

Zwei Formen der Vertragslandwirtschaft haben sich erfolgreich entwickelt,
namlich die Kleinbauern-Projekte, die vertraglich an gut etablierte Ex-
portunternehmen angeschlossen wurden und Projekte, die die Verarbeitung
von typischen tropischen Exportprodukten zum Ziel haben.

Beispiele fiir diese Form der Vertragslandwirtschaft sind die kleinbauer-
liche Produktion von Schnittblumen. fiir die DCK Kenia, die vertraglich
gebundene Produktion fiir BUD Senegal, einige Bananenerzeugergenossen-
schaften in Mittelamerika, die sich bedeutenden Exportunternehmen des in-
ternationalen Bananenhandels angeschlossen haben, die die Produktion ge-
nau entsprechend den Marktbediirfnissen planen, fachliche Beratung anbie-
ten sowie die Qualitdt und Verpackung der Produkte genauestens uberwa-
chen. Im allgemeinen 1dBt sich feststellen, daB die Zusammenarbeit zwi-
schen Bauern und Exportunternehmen desto enger sein muB, je verderblicher
das Produkt ist, je grofer die Qualitatsanforderungen des Marktes sind
und je groBer der Wettbewerb ist.

544



Beispiele hierflr sind die von Kleinbauern betriebenen Teeplantagen in
Kenia, die Palmdlplantagen in Malaysia, der Tabakvertragsanbau in zahl-
reichen Entwicklungsléndern und der Baumwollanbau in franzgsisch spre-
chenden Liandern Afrikas. Diese Projekte haben alle ein gemeinsames Merk-
mal, daB das Produkt vor dem Export verarbeitet werden muB, was dazu fiihrt,
daB im wesentlichen ein Absatzweg eingehalten werden muB. Das koordinieren-
de Unternehmen liefert in den meisten Fallen Saatgut, Betriebsmittel und
eingehende fachliche Beratung. Es libernimmt die Klassifizierung, Qualitdts-
kontrolle, den Transport und die Vergabe von Krediten.

Die angefiihrten Beispiele zeigen, daB kleinbduerliche Landwirtschaften
durch das Konzept der vertikalen Koordination von Exportunternehmen ge-
fordert werden konnen, wenn die notwendigen technischen Neuerungen und
die erforderliche Disziplin durch ein hochqualifiziertes Management des
Koordinators in kurzer Zeit durchgesetzt werden konnen, um den Anforderun-
‘gen des Exportmarktes gerecht zu werden. In vielen Projektvorschldgen
wurden beide Faktoren, ndmlich qualifiziertes Management und die Einfiih-
rung von technischen Neuerungen unterschdtzt, was spater zu MiBerfolgen
filhrte. Die Kosten der Ausbildung der Bauern und deren Taufende Beratung
sind oft so hoch, daB internationale Exportunternehmen, die auf dem Welt-
markt konkurrieren mussen, nicht in der Lage sind, solche Kosten zu tra-
gen. Daher ist es wichtig, von Beginn an die Ausbildungskosten von Klein-
bauern realistisch zu schdatzen und entsprechende Verhandlungen zur Erlan-
gung von Regierungssubventionen oder internationaler Hilfe zu fiihren,
damit ein zu grofes Risjko vermieden wird. Es muB auch anerkannt werden,
daB es bestimmte Situationen geben kann, wo ein Exportprojekt auf der
Grundlage einer Kleinbauernerzeugung nicht lebensfdhig ist, wie es z.B.
in einem ostafrikanischen Lande immer wieder von einem fiihrenden Export-
unternehmen angefiihrt wurde, das sich geweigert hat, den Export von
Ananaskonserven auf einer kleinbduerlich strukturierten Produktion aufzu-
bauen. Auf einer solchen Basis wdre es dem Unternehmen vermutlich nicht
gelungen, in kurzer Zeit einen so hohen Marktanteil in Europa zu gewinnen.
Dies wird durch Erfahrungen mit kleinb&auerlicher Produktion in Malaysia
bestdtigt, wo es duBerst schwierig war, international zu konkurrieren, da
es der Genossenschaft seit Jahren nicht gelang, die gleichen Erlése zu
erzielen wie integrierte Unternehmen.

545



Die meisten der obengenannten Beispiele straff koordinierter Erzeuger-/
Vermarktungsprojekte beziehen sich auf leicht verderbliche Erzeugnisse,
flir deren Absatz der genaue zeitliche Ablauf von grofer Bedeutung ist,
oder auf solche Erzeugnisse, die fiir die weitere Vermarktung einer Ver-
arbeitung zu unterziehen sind. Fiir weniger verderbliche Produkte, wie
z.B. Getreide und andere Trockenfriichte, die direkt abgesetzt werden kdn-
nen, ist der Zeitfaktor in der Vermarktung weniger wichtig. Hier diirften
andere Faktoren, wie genaue Marktinformationen iiber den glinstigsten Zeit-
punkt der Marktanlieferung und Kreditgewdhrung zur Lagerhaltung im Rah-
men der vertikalen Koordination, wichtiger sein.

2.2 Der staatlich organisierte Ausfuhrsektor

Der ProzeB der vertikalen Koordination wird in vielen Entwicklungslén-
dern durch die Markt- und Preispolitik der Regierungen und die Art der
Marktintervention stark beeinfluBt (s. Anhang).l) Es kann zwischen zwei
Arten von Marktpolitiken unterschieden werden, namlich (1) der Einrichtung
von Absatzforderungs- und -ordnungsémtern, die lediglich férdernde und
ordnende Funktionen haben und dabei versuchen, die vertikale Koordination
zu erleichtern, und (2) der Errichtung eines Absatzmonopoles, das die
Ware aufkauft und verkauft und zum Teil auch den Warenverkehr, wie Trans-
port, Lagerung und Export, selbst abwickeln kann (ABBOTT, J. und
CREUPELANDT, H., 1). Die Absatzforderungs- und -ordnungsamter, wie das
Kaffeeboard von Kolumbien, Exportboards fiir Obst und Gemiise in Zypern und
Kenia, das Teeboard von Sri Lanka, bieten Dienstleistungen an, die den
Koordinierungsproze erleichtern, wie z.B. Marktinformationen, Kontrolle
von Standards und Verpackung, Exportforderung und die Einflihrung von
Neuerungen in Erzeugung und Vermarktung. Diese auf gemeinschaftlicher
Basis geschaffenen ForderungsmaBnahmen haben in der Tat zu besser koor-
dinierten Exportbemiihungen beigetragen und gleichzeitig einen fairen Wett-
bewerb bei guter Markttransparenz geschaffen.

Die marokkanische staatliche Exportgesellschaft fiir Obst und Gemiise (OCE)
ist einen Schritt weiter gegangen als die oben genannten Absatzordnungs-

1) Der Anhang: Government Controlled Marketing Boards in Developing
Countries wurde auf der Tagung verteilt, wird jedoch hier aus Kosten-
griinden nicht reproduziert.
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amter, indem sie als alleiniger Exporteur filir Obst und Gemiise auftritt,
dabei aber die physische Warenbewegung, wie die Erfassung, den Transport,
die Lagerhaltung und die Verteilung, Agenten iibertrdagt. Die Exportgesell-
schaft konzentriert ihre Bemiihungen auf die Koordination aller MaBnahmen
der Erfassung, der Verarbeitung, des Exportes, wdhrend alle physischen
Warenbewegungen auf der Grundlage der geringsten Kosten Einzelunternehmen
ibertragen werden. Der Erfolg der marokkanischen Exportgesellschaft fiir
Obst und Gemiise ist dabei sehr stark auf die Tdtigkeit ihrer erfahrenen
Manager zuriickzufiihren, denen es in den letzten Jahren gelungen ist, den
Export betrdchtlich auszudehnen.

Es gibt eine dritte Gruppe von staatlichen Exportgesellschaften, die
auBer den oben genannten Funktionen auch die physische Warenbewegung iiber-
nommen haben. Als Vorteile werden die Moglichkeiten der Preisstabilisie-
rung, besserer Logistik (Schiffs- und Inlandstransporte, Lagerhaltung)
und der Exportfdrderung angefiihrt sowie eine bessere Ausgangsposition fiir
die Preisfindung. Kritische Probleme der handelnden und preisstabilisie-
renden staatlichen Exportmonopole, die man in vielen afrikanischen Landern
findet, ergeben sich einmal aus der Schwierigkeit, qualifizierte Manager
zu finden, die groBe und komplexe Unternehmen leiten kdnnen. Andere Pro-
bleme ergeben sich aus der EinfluBnahme der Politiker auf administrative,
personelle und preisliche Angelegenheiten. SchlieBlich muB man auch die
Probleme erwghnen, die sich aus der Schwierigkeit ergeben, die fixen Ko-
sten der Verwaltung niedrig zu halten, ausreichenden wirtschaftlichen An-
reiz zur Kostensenkung zu bieten oder die Dienstleistungen an Kunden zu
verbessern und neue Markte aktiv zu erschlieBen. HELLEINER (18) hat die
Preisstabilisierungspolitik der westafrikanischen Lander kritisiert,

die zeitweise die Abschopfung zu Lasten der Erzeuger iibertrieben haben
und dabei mehr als Besteuerungselement fungierten. CREEK (4) weist in
seiner kiirzlich abgeschlossenen Studie iiber die Exportaussichten fiir
Qualitdtsrindfleisch aus Kenia nach dem Nahen Osten auf die Notwendigkeit
von wirtschaftlichen Anreizen fiir das Personal der staatlichen Exportge-
sellschaft hin. Obwohl die staatlichen Exportmonopole theoretisch in der
Lage sein sollten, die Warenmidrkte von der Produktion bis zum Export gut
zu koordinieren, zeigt die praktische Erfahrung, daB das Risiko eines
schlechten Managements und politischer EinfluBnahme so hoch ist, daR
viele Vorkehrungen getroffen werden miissen, damit die Effizienz nicht zu
sehr absinkt. Dazu ist es notwendig, die effektive Leistung der Monopol-
gesellschaft in regelmaBigen Abstdnden zu iiberpriifen, was zum Beispiel
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durch die Verdffentlichung eines Jahresberichtes einschl. der AbschluB-
bilanz geschehen sollte, wie es bis Mitte der sechziger Jahre in Afrika
iiblich war. Dariiber hinaus kdnnten zu diesem Zweck unabh@ngige Berater und
Institutionen damit betraut werden, die Leistung der Monopolgesellschaft
in regelmaBigen Abstdnden zu priifen. AuBerdem sollten Vertreter der Bau-
ernschaft im Board vertreten sein. SchlieBlich sollten die Funktionen

der staatlichen Exportgesellschaft laufend daraufhin gepriift werden, ob
bestimmte Funktionen nicht besser iliber Wettbewerbsausschreibungen auf un-
abhdngige Unternehmen zu iibertragen wdren. Das Problem besteht also darin
zu entscheiden, welche Funktionen im einzelnen unter bestimmten Bedingun-
gen auf die staatliche Exportgesellschaft zu iibertragen wdaren und welche
Funktionen man besser unabhdngigen Unternehmen Uberlassen so]ltel).

3 Der Binnenhandel

3.1 Allgemeine Betrachtungen

Wahrend in den letzten zwei Jahrzehnten gute Fortschritte in der Entwick-
lung von leistungsfahigen AuBenhandelsorganisationen gemacht wurden, vor
allem in solchen Ldndern, die ausreichende wirtschaftliche Anreize boten,
so bestehen nach wie vor viele Probleme, die die vertikale Koordination
der Vermarktungssysteme im Binnenhandel beeintrachtigen. Die Situation
wird besonders kritisch in Anbetracht der rapiden Verstddterung, die in
Entwicklungsldndern vor sich geht und die eine schnelle Erweiterung
arbeitsteiliger Vermarktungssysteme erfordert (MITTENDORF, 27). Folgende
Probleme beeintrdchtigen die Erfolgsaussichten der vertikalen Koordination:
- Infrastruktur. Der Mangel an Feldwegen, Markteinrichtungen, Verarbei-
tungsanlagen™; Lager- und Kommunikationseinrichtungen werden oft als
Hindernis fir eine effiziente Vermarktung genannt. Die ErschlieBung
eines ldndlichen Gebietes fiir den Lastwagentransport durch den Wegebau

1) Die Schwierigkeit, staatliche Betriebe effizient zu betreiben, wird
offensichtlich in Slidamerika bereits stdrker erkannt, wie es wahrend
einer kiirzlich in Rom abgehaltenen Tagung liber dieses Thema klar zum
Ausdruck kam (CENTRO LATINOAMERICANO DE ADMINISTRACION, 2).

2) Die Verbesserung der Verarbeitungseinrichtungen ist mehr ein Skonomi-
sches als ein technisches Problem, wie es sich bei der Analyse der

Fehler von Verarbeitungsprojekten gezeigt hat (MITTENDORF, 23, und
REUSSE, 30).
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ermoglicht den Bauern einen leichteren Marktzugang. In den letzten zwei
Jahrzehnten sind zwar betrdchtliche Fortschritte beim Ausbau der Infra-
struktur gemacht worden, insbesondere fiir Exportprodukte, andererseits
konnte der Ausbau aber wesentlich beschleunigt werden, wenn bisher unge-
nutzte ortliche Ressourcen, z.B. Arbeitskrdfte, fiir diesen Zweck einge-
setzt wiirden. Das wirtschaftliche Anreizsystem ist oft nicht darauf aus-
gerichtet, eine stdrkere Teilnahme der Benutzer von Gemeinschaftsein-
richtungen zu fordern. Mehr Bedeutung und angewandte Forschung erschei-
nen notwendig, um neue Organisations- und Managementmethoden zu finden,
die die ortliche Bevolkerung anregen, in Infrastrukturprojekte zu inve-
stieren.

AbsatzforderungsmaBnahmen. Der Mangel an genauer und laufender Markt-
information, Beratung und Ausbildung ist in fast allen Entwicklungsléan-
dern ein bedeutendes Hindernis fiir die Entwicklung besser koordinierter
Absatzsysteme. Mehr Marktinformation und Ausbildung wiirde zu einer HAn-
derung der hdufig kritischen Einstellung der Regierung zum Handel fih-
ren, da solche Dienstleistungen genauere Informationen bringen wiirden,
wie das ortliche Handelssystem funktioniert und wie es entwickelt wer-
den kionnte (MITTENDORF, 24). Ein weiteres Hindernis ist die Marktinter-
vention vieler Regierungen in der Preisbildung, um die Inflation zu
bremsen. Je hoher die Inflationsraten, um so stdrker die Absicht der
Regierung, das Preisniveau zu stabilisieren, was zu stdndigen Konflik-
ten zwischen Regierungspolitik und dem Handelssektor fiihrt. AuBerdem
ist festzustellen, daB die meisten Marktinterventionen und Preiskontrol-
len die Qualitdtsabstufung, die Qualitdt der Dienstleistungen und die
Marktsegmentierung ungeniigend beriicksichtigen, was die vertikale Koor-
dination wiederum beeintrdchtigt.

Ein anderes Problem liegt in der unzureichenden und langwierigen Art

der Koordination der staatlichen Marktpolitik, an der oft mehrere staat-
liche Institutionen beteiligt sind, wie das Landwirtschaftsministerium,
das Handelsministerium, das Finanzministerium und die Stadtverwaltung.
Da die staatlichen Stellen fiir verschiedene Marktstufen verantwortlich
sind, beeinfluBt die Art und Weise ihrer Zusammenarbeit weitgehend die
Entwicklung von vertikal kdordinierten Absatzsystemen (WILCOCK, 36).

Das beeintrdchtigt insbesondere die Investitionen in gemeinschaftliche
Markteinrichtungen, die sich infolge der zeitraubenden Arbeitsweise iiber
ldngere Zeitrdume hinziehen.
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AuBer der mangelnden Infrastruktur und den unzureichenden staatlichen
MarktforderungsmaBnahmen ergeben sich Probleme aus der Art und Weise, wie
die staatlichen Stellen in das Vermarktungssystem eingreifen, was sich
insbesondere auf den stark regelmentierten Getreide- und Diingemittelmark-
ten auswirkt.

3.2 Administrierte Mirkte

In den meisten Entwicklungsldndern sind in den letzten zwei Jahrzehnten
staatliche Einfuhr- und Vorratsstellen fiir Getreide geschaffen worden
mit dem Ziel, die Getreidepreise durch offentliche Vorratshaltung sowie
Ein- und Ausfuhrkontrollen zu stabilisieren. Diese StabilisierungsmaBnah-
men sind auch in solchen Landern wichtig, in denen der Marktanteil der
Eigenerzeugung relativ klein ist, wie in den am wenigsten entwickelten
Landern. Hier sind die Marktanlieferungen der Kleinbauern von Jahr zu
Jahr starken Schwankungen unterworfen, da diese Mengen praktisch in der
Erzeugung einen Restposten darstellen (CREUPELANDT, 5). Die Problematik
der Einfuhr- und Vorratsstellen liegt insbesondere in der Festsetzung
der Mindestpreise, die wahrend vieler Jahre, vor allem vor 1974, im In-
teresse der stddtischen Beviolkerung relativ niedrig festgesetzt wurden
(OECD/FAQ, 28, S. 14 ff. und WILCOCK, 36). Die Probleme der vertikalen
Koordination beim Absatz fiir Getreide ergeben sich hauptsdchlich aus der
Art der Marktintervention. Es kann zwischen zwei Formen unterschieden
werden,

a) einer, die bei Beibehaltung eines Wettbewerbssystemes versucht, die
Preise durch eine Einfuhr- und Vorratsstelle innerhalb eines Mindest-
und Hochstpreises zu stabilisierung und

b) einem monopolartigen staatlichen Getreidehandel, der samtliche Auf-
und Verkdufe zu den festgesetzten Erzeuger- und Verbraucherpreisen
selber durchzufiihren versucht.

Das unter a) genannte Wettbewerbssystem kdnnte bei Einhaltung der fest-
gesetzten Hochst- und Mindestpreise effizienter arbeiten als das unter
b) genannte Monopolsystem, wenn folgende Bedingungen beriicksichtigt
werden konnten:
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- Lagerkosten deckende jahreszeitliche Preissteigerung,

- Transportkosten deckende rdaumliche Preisdifferenzierung zwischen Uber-
schuB~ und ZuschuBgebieten und

- effektive Vorausplanung der Intervention sowie zeitgerechte Bereit-
stellung der finanziellen Mittel, so daB das angekiindigte Preisniveau
wirklich gehalten werden kann.

Die drei genannten Bedingungen wiirden die notwendigen wirtschaftlichen
Anreize fiir Genossenschaften und den privaten Handel bieten, ein vertikal
gut koordiniertes Getreideabsatzsystem aufzubauen. Es gibt bisher nur we-
nige Lander, die ein gut abgestimmtes Anreizsystem geschaffen haben; an-
dere arbeiten mit relativ hohen Vermarktungskosten und sogar desintegrier-
ten Mdrkten, was zu illegalem Handel filihrt, wie es fiir Kenia von HESSEL-
MARK und LORENZL (19) und fiir die Sahelldnder von WILCOCK (36) analysiert
wurde.

Die Diingemittelvermarktung ist starken staatlichen Kontrollen unterworfen,
die die vertikale Koordination beeintrdchtigen. Die meisten Entwicklungs-
ldnder haben staatliche Diingemittelhandelsgesellschaften aufgebaut, die
das Importmonopol fiir Diingemittel und oft ein eigenes Verteilernetz ha-
ben (MITTENDCRF, 25). Nur eine kleine Zahl von Landern,

wie z.B. Kenia und Malaysia, lassen private Importe und freien Wettbewerb

bei Diingemitteln zu. Folgende Griinde werden fiir die Einrichtung von staat-

lichen Diingemittelhandelsmonopolen angefiihrt:

- In Anbetracht der strategischen Bedeutung, die Diingemittel fiir die Stei-
gerung der Nahrungsmittelproduktion haben, ist die zeitgerechte und
preisginstige Anlieferung an den Bauern besonders wichtig. Viele Regie-
rungen meinten, daB dies nur durch eine staatliche Organisation zu er-
reichen wire;

- die Subventionierung der Diingemittel hat zahlreiche Entwicklungsldnder
dazu veranlaBt (COUSTON,3) die Vermarktung selbst zu iibernehmen, um
so die Kontrolle der Subventionen und einer einheitlichen Preissetzung,
ndmlich gleiche Preise im ganzen Land, unabhdngig von Transportkosten
und ganzjahrig, also ohne Beriicksichtigung der Lagerkosten, durchzu-
setzen;

- ein zentraler Einkauf von Diingemitteln wiirde glinstigere Einkaufspreise
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ermoglichen und gleichzeitig die Devisenkontrolle erleichtern.

Die Probleme der staatlichen Handelsmonopole flir Diingemittel sind im
Prinzip dhnlicher Natur wie die der staatlichen Exportmonopole. Unzurei-
chende Managementqualifikation und manchmal zu langsame Bereitstellung
von Devisen haben dazu gefiihrt, daB die Diingemittel zu spdt eintrafen,
die Verteilungskosten zu hoch und die AbsatzfdrderungsmaBnahmen ungenii-
gend waren. Die Spannen, die hdufig Landhéndlern eingerdumt wurden, sind
nicht ausreichend, um eine aktive Absatzpolitik zu betreiben. Weitere
Probleme ergeben sich aus der unzureichenden Integrierung des Diingemittel-
handels in den allgemeinen Produktenhandel. Wenn die Lager- und Trans-
porteinrichtungen fiir Getreide wahrend der toten Saison auch fiir Dinge-
mittel verwendet wiirden, konnte dies zu einer Kostenreduzierung fihren.
Eine engere Integration der Betriebsmittelvermarktung mit dem Produkten-
handel wiirde gleichzeitig die kurzfristige Vergabe von Krediten und die
Kontrolle ihrer Riickzahlung durch den Aufkaufhandel erleichtern. Derar-
tige, an Warenlieferungen gebundene Kredite sollte man auBer den oft pro-
pagierten institutionellen Krediten, die fiir Kleinbauern wesentlich hohe-
re administrative Kontrollen erfordern, durchaus im Wettbewerb zulassen
und empfehlen.

3.3 Vermarktung von leicht verderblichen Produkten

Die vertikale Koordination der Vermarktung von Vieh und Fleisch sowie von
Obst und Gemiise kann wesentlich vertieft werden durch die Verbesserung
der Sammelmarkte in ldndlichen Erzeugergebieten, der GroRmdrkte und der
Einzelhandelsmarkte in stddtischen Gebieten, die z.Zt. die Hauptumschlags-
platze fiir leicht verderbliche Lebensmittel sind. Ein schneller Waren-
fluB ist fiir die Reduzierung der Verluste von groBer Bedeutung. Die Ver-
besserung der Preisbildung auf der Grundlage von standardisierten Gewich-
ten, MaBen, Qualitatsstandards und besserer Marktinformation sowie die
Einhaltung von MaBnahmen, die eine faire Preisbildung gewahrleisten, sind
oft empfohlen worden und wiirden den Wettbewerb und die vertikale Koordi-
nation begiinstigen. Leider 1aBt die Durchfiihrung dieser MaBnahmen noch
vielfach auf sich warten. Ein in dieselbe Richtung weisendes Beispiel
bieten von Einwanderern gut geflihrte kleinbduerliche Obst- und Gemiise-
genossenschaften in Brasilien (COTIA) und Paraguay, die durch harte Ar-
beit und Disziplin einen hohen Marktanteil errungen haben.
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Landliche Sammelmarkte, auf denen die Masse der Kleinbauern ihre Erzeug-

nisse verkaufen, konnten Entwicklungszentren werden, wenn hier ein Mini-

mum an ForderungsmaBnahmen, Hilfe bei der Vermarktung, bei der Betriebs-

mittelbeschaffung und in der Kreditberatung entsprechend den Bediirfnissen
der Kleinbauern angeboten wiirde (German Foundation, 14). Der Markt wiirde

auf diese Weise die Grundlage fiir die Koordinierung und Kontrolle der an-
gebotenen ForderungsmaBnahmen bilden.

Eine bedeutende koordinierende Funktion haben die stdadtischen GroBmarkte,
die in vielen GroBstddten ausgebaut und aus verkehrstechnischen Griinden
an den Stadtrand verlagert werden miissen (MITTENDORF, 27). Insbesondere
der GroBhdndler ist als "channel captain" fiir die vertikale Koordination
des Nahrungsmittelangebots und der Vermarktung von entscheidender Bedeu-
tung und muB als solcher in der offiziellen Preis- und Marktpolitik auch
anerkannt werden. Projekte der vertikalen Koordination der Sammel- und
GroBmdrkte in Brasilien und Indien zeigen einen Weg, wie die vertikale
Koordination fiir 1eicht verderbliche Produkte verbessert werden kann. Die
Bedeutung dieser Projekte 1iegt weniger in der Erstellung neuer Markt-
gebdude als vielmehr in dem Aufbau eines vertikal gut koordinierten Ab-
satzsystems mit all den Merkmalen, die anfanglich aufgefiihrt wurden, wie
z.B. Marktinformation, Beratung und Kreditgewahrung.

3.4 MaBnahmen zur Forderung der vertikalen Koordination

Der kurze Oberblick liber die Rolle der vertikalen Koordination in der Ver-

besserung der Nahrungsmittelwirtschaft in den Entwicklungsldndern hat ge-

zeigt, daB sie zur Forderung der ldndlichen Entwicklung, insbesondere

kleinbduerlicher Landwirtschaften, wesentlich beitragen kann; die erfolg-

reichen exportorientierten Projekte sind ein gutes Beispie]l). MaBnahmen

der vertikalen Koordination konnten auch auf den Binnenmirkten zur Lei-

stungssteigerung beitragen, wenn die gegenwdrtige Markt- und Preispolitik

und die MarktforderungsmaBnahmen verbessert wiirden.

Folgende Empfehlungen konnen gegeben werden:

- Marktinterventionen und Preispolitik sol1ten mehr wirtschaftliche An-
reize schaffen;

- koordinierte Produktions-/Absatzsysteme sollten gefdrdert werden. Die

1) Beziiglich anderer Aspekte der Forderung von Absatzsystemen siehe
(14 und 28).



Analyse der Effizienz einer Nahrungsmittelkette erfordert zunachst
einen Gesamtiiberblick liber den Grad der Koordination zwischen den ein-
zelnen Marktstufen. Dabei TieBen sich die Prioritdten einschlieBlich
eines Minimalangebotes von technischer Hilfe besser definieren. Die Map-
nahmen und Projekttypen, die fiir die Forderung der vertikalen Koordi-
nation sinnvoll sind, diirften je nach der betreffenden Situation weit
variieren. Die folgenden Beispiele sollen lediglich mogliche MaBnahmen
illustrieren und erheben keinen Anspruch auf Vollstdndigkeit:

- Effizientere Erfassung von landwirtschaftlichen Erzeugnissen. Die
Sammlung geringer Mengen von vielen kleinen Bauern ist aufwendig;
durch planvolle Zusammenarbeit kdnnen die Kosten erhebtich reduziert
vierden, wie das Beispiel der Baumwollerfassung in Paraguay in der
Obersicht zeigt. In diesem Falle gelang es durch Transportkostenredu-
zierung und rationellere Erfassung, die Erzeugerpreise fiir Baumwolle
um 5 % zu erhdhen. RKhnliche Beispiele kidnnten fiir viele andere Pro-
dukte angefilhrt werden.

- Effizientere Absatztechniken sollten beschleunigt eingefiihrt werden.
Die Benutzung neuer und rationeller Absatztechniken, wie z.B. zur
Verpackung, Verarbeitung und in der Lagerhaltung, kann zur Reduzie-
rung von Verlusten und zur Erhaltung der Qualitdt beitragen. Viele
einfache und kostengiinstige Techniken sind verfiigbar, deren Einfiih-
rung zu einer Rationalisierung des Absatzes fiihren wiirde. Die Proble-
matik 1iegt in der richtigen Auswahl der geeigneten Technik, die fiir
eine bestimmte Situation am wirtschaftlichsten ist und in das gege-
bene Absatzsystem hineinpaBt. Hier fehlt es vor allem an Fachwissen,
wie die vielen Fehlinvestitionen in neue Absatztechniken gezeigt
haben (MITTENDORF, 23, OECD, 28, S. 33 ff., REUSSE, 30). In diesen
Fdllen wurde versdumt, die Wirtschaftlichkeit einer Investition unter
den-gegebenen Absatz- und Marktverhdltnissen genau zu priifen. So ist
z.B. die Kapazitdt vieler auf Frischmilch ausgerichteter Molkereien
im Nahen Osten mangelhaft genutzt, weil die Bauern im Direktabsatz
von Joghurt eine giinstigere Verkaufsmdglichkeit sehen. Palmdlverar-
beitungsanlagen in Westafrika waren nicht in Betrieb, weil es fiir
die Erzeuger wirtschaftlicher war, einfachere Absatzwege zu wahlen.
Packanlagen fiir Obst und Gemiise wurden nicht benutzt, da es billiger
ist, von Hand zu sortieren. Obst- und Gemiiseverarbeitungsanlagen
stehen still, da die Bauern bessere Preise auf dem Frischmarkt er-
zielen.
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Ubersicht

Kosteneinsparung durch vertikale Koordination am Beispiel der Baumwollvermarktung

in Paraguay und der Vieh- und Fleischvermarktung in Mexiko, 1978

Baumwollvermarktung in Paraguay

Vieh- und Fleischvermarktung in Mexiko

Quelle:

a) Tradi- c) Vertikal
Vorgang Trad. V.koord. Vorgang tionelle b) Verbesserte koordinierte
Verm. Verm. Vermarktung
GS/kg Verbraucherpreis = 100
Preis ab Egrenierwerk 43,50 43,50 Verbraucherpreis 100 100 100
Transportkosten 2,50 1,55 Einzelhindlerspanne 19 19 14
Andere Kosten 3,00 1,95 Kosten u. Spannen 25 18 16
Erzeugerpreise 38,00 40,00 Erzeugeranteil 56 63 70
Erlduterung: Erlduterung:

Traditionelle Vermarktung: Sammeln
der Baumwolle durch kleine Land-
héndler und Transport in kleinen
Mengen von Mallorguin nach Asuncibn;
Vertikal koordiniert: Aufkauf des
GroBhéndlers in einem Dorf und Trans-
port in groBen Mengen, um volle Kapa-
zitdt des Lastwagens auszunutzen.

Personliche Information von
Th. Berthold, Paraguay,
Mai 1978.

a) Traditionelle Vermarktung: Aufkauf des Viehs durch Land-
hidndler in der Provinz Vera Cruz, Schlachten der Tiere
in Mexiko City und Verkauf durch Einzelh&ndler;

b) Verbesserte Vermarktung: Aufkauf des Viehs im Wettbe-
werb mit Erzeugervereinigung,..andere Vorgédnge wie
unter a); :

c) Vertikal koordinierte Vermarktung: Schlachten der Tiere
im Erzeugergebiet durch die Erzeugervereinigung und
direkte Anlieferung des Fleisches an Einzelh&ndler, die
sich mit Erzeugern verbunden haben und gleichzeitig den
Verbraucherpreis senkten;

d) Kosten und Spannen zwischen Erzeuger und Einzelh&ndler
fir Aufkauf, Transport und Schlachtung.

Quelle: P.D. Balogh, FAO Marketing Expert; Mexico, June
1978, wird in Kilirze veroffentlicht.




Das in der Obersicht gezeigte Beispiel verschiedener Methoden der
Vermarktung von Vieh und Fleisch aus dem Raum Vera Cruz in Mexiko
nach Mexiko-City gibt in gekiirzter Form die Art von vergleichbaren
wirtschaftlichen Oberlegungen wieder, die bei der Einflihrung von
Neuerungen notwendig sind. In diesem Fall hat der Obergang von der
Lebendvermarktung zur Fleischvermarktung zu erheblichen Kostenein-
sparungen und hdheren Erzeugerpreisen gefiihrt. Das ist nicht immer
der Fall, wie anderweitig ausgefiihrt wurde (MITTENDORF, 26).

- Forderung groBerer Unternehmen. Die Forderung groBerer Unternehmen
zur Verbesserung der vertikalen Koordination und zur Senkung der
Stiickkosten wird hdufig empfohlen. Sie kann zu einer Einsparung auf-
grund von GroBeneffekten (economics of scale) fiihren, sofern das
groBere Unternehmen in die gegebene Angebots- und Nachfragestruktur
auf einem bestimmten Markt paBt und die Kostenrelation Arbeits- zu
Kapitalkosten wirklich dem Kleinbetrieb Uberlegen ist. Diese Faktoren
sprechen im allgemeinen fiir groBere Exportunternehmen, die auch der
Konzentration in den Importlandern besser gerecht werden. In den Ent-
wicklungsldndern selbst wird die Struktur des Binnenhandels aber immer
noch von kleinen Familienunternehmen geprégt, und die BetriegsgroBen
diirften hier bei &hnlicher Struktur der vor- und nachgelagerten Be-
reiche auch nur langsam steigen. Das ist wesentlich dadurch bedingt,
daB Absatz- und Verarbeitungstechniken auch fiir kleine Unternehmen
verfiigbar sind, die sie im Absatz mit groBeren Unternehmen durchaus
wettbewerbsfdahig machen (OECD/FAO, 28, S. 33, REUSSE, 30).

- Gruppeneinkauf der Nahrungsmittelhdndler. Die schnell wachsenden
Stadte in den Entwicklungsldndern bieten Moglichkeiten fiir die Orga-
nisation von Gruppeneinkdufen der Einzelhdndler, die zur Kostensen-
kung beitragen konnen. Die Forderung von Einzelhdndlergenossenschaf-
ten oder freiwilligen Handelsketten sind MaPnahmen der vertikalen
Koordination, die zur Kostensenkung und zur besseren Nutzung der ver-
fligbaren Mittel fiihren kdnnen, wenn es gleichzeitig gelingt, den
Wettbewerbsgrad auf der Verbraucherstufe zu fordern (RILEY, 31, MIT-
TENDORF, 27).

- Ausbau der Sammel- und GroBmdrkte. Ihre Effizienz und ihr Ausbau soll-
ten neben der Verbesserung der physischen Bedingungen des Warenum-
schlags auch durch begleitende MaBnahmen, wie Marktinformation und
Beratung, gefordert werden.

- Institutionelle Forderung. Die Forderung der vertikalen Koordination
erfordert eine fachliche Stdrkung der Marktabteilungen der Ministerien,
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die durch Beratung die Entwicklung wesentlich vorantreiben kdnnten.

Ein Problem bei der Forderung der vertikalen Koordination ist es, den
richtigen Koordinator oder Integrator zu finden, der das notige Know-how,
die Marktkenntnis und die Managementqualifikation hat und in der Lage
ist, die kommerzielle Nachfrage mdglichst genau vorauszusehen. Da markt-
orientiertes Management in den meisten Entwicklungsldndern unzureichend
ist, muB der Ausbildung gerade auf diesem Gebiet eine wesentlich groBere
Prioritdt eingerdumt werden (FAO, 12). Ein groBes Potential fiir Manage-
mentqualifikation und Unternehmertum 1iegt im Handel, und dieses Poten-
tial sollte in Zukunft mehr genutzt und gefdrdert werden (FAO, 6,
LORENZL, 21 und FENN, 13). Auch hier ist eine positive und konstruktive
Einstellung der Regierungen vieler Entwicklungslander notwendig, die sol-
che drtlichen Unternehmer unterstiitzen, die bei ihren begrenzten Mitteln
versuchen, Neuerungen einzufihren.

In diesem Zusammenhang muB auch die Rolle der Genossenschaften als Koor-
dinatoren kurz gewiirdigt werden. Ihr Aufbau hat in vielen Ldndern und bei
vielen Entwicklungsorganisationen eine hohe Prioritdt erhalten. Ihre Er-
folge sind trotz der vielen Hilfen, die sie erhalten haben, bescheiden.
Wo immer sie auf Wettbewerbsmarkten konkurrieren muften, waren die Genos-
senschaften oft wegen mangelnder Effizienz, Korruption, politischer Be-
einflussung und mangelnder Marktorientierung nicht in der Lage, mit dem
Privathandel zu konkurrieren. Wo man ihnen ein Monopol einrdumte, wie
einem ostafrikanischen Lande Mitte der 60er Jahre, sind die Absatzkosten
wesentlich gestiegen (KRIESEL u.a., 20), wahrend sich gleichzeitig die
Absatzbedingungen, wie lange Wartezeiten und verzogerte Bezahlung der
Erzeuger, verschlechterten. Daher wurde die Funktion der Genossenschaften
von der Regierung stark eingeschrankt. WIDSTRAND (35, S. 25) faBt die
Erfahrungen mit Genossenschaften in Ostafrika wie folgt zusammen:

"... corruption and deliberate misuse of funds, "bureaucratization" and
excessive overhead costs, improper use of staff, lack of commitment to
the society, and insufficient control over the management". Demnach las-
sen sich Genossenschaften nur langfristig mit erheblichem Ausbildungs-
und Kontrollaufwand, und nur auf einer hidheren wirtschaftlichen Entwick-
lungsstufe aufbauen. Die Situation ist dort einfacher, wo Genossenschaf-
ten als Agenten fiir die Sammlung von Erzeugnissen von einem Marketing
Board beauftragt werden, das das Absatzrisiko iibernimmt, wie im Falle der
westafrikanischen Export Marketing Boards oder der indischen Zuckerge-
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nossenschaften, die einen staatlich garantierten Absatz haben (OECD/FAO,
28). Bei der Forderung von Genossenschaften miissen daher Marketing-Ober-
legungen eine viel groBere Rolle spielen, um zu sehen, was unter bestimm-
ten Bedingungen im Interesse der Kleinbauern wirklich zu erreichen ist.
Dabei diirfte das Konzept der vertikalen Koordination und die genaue De-
finition der Marktfunktion der Genossenschaften im Rahmen der gegebenen
Absatzverhaltnisse von wesentlicher Bedeutung flir den Erfolg sein.

Die Verstdrkung der vertikalen Koordination héngt im wesentlichen von den
Fortschritten ab, die die einzelnen Beteiligten im "LernprozeB" machen.
In Anbetracht der vorherrschenden Kleinunternehmen werden die Zuwachsra-
ten in der "Steigerung der Effizienz" der vertikalen Koordination hdufig
nicht spektakuldr und fir viele nicht leicht erkennbar zu machen sein,
wie z.B. bei Investitionen in ein Gebaude oder eine Fabrik. Trotzdem
diirften diese ForderungsmaBnahmen bei langfristiger Anwendung fiir ein
ganzes Land zu sichtbaren Erfolgen fihren.

4 AbschlieBende Bemerkungen

Der Oberblick iiber die Struktur der Vermarktung in Entwicklungslandern
hat gezeigt, daB die Konzentration im Export infolge der Errichtung von
staatlichen Marketing Boards in vielen Landern sehr stark vorangeschrit-
ten ist. Ahnlich ist die Situation auf den Binnenmarkten fiir Getreide
und fiir Dingemittel, auf denen staatliche Handelsunternehmen vorherr-
schen. Dagegen ist die Vermarktung'von leicht verderblichen Produkten,
wie Obst und Gemiise und Fleisch,durch einen Wettbewerbsmarkt bei vor-
herrschenden kleinen Handelsbetrieben gekennzeichnet.

Ein wesentliches Problem beim beschleunigten Ausbau leistungsfahiger Ab-
satzsysteme ergibt sich aus der Notwendigkeit einer starkeren vertikalen
Koordination der Produktion und des Absatzes, wie es sich im Export von
landwirtschaftlichen Produkten bereits bewahrt hat und wobei die Initia-
tive hauptsdchlich vom Absatzunternehmen ausgegangen ist. Die Probleme
der weiteren Ausbreitung des Konzeptes der vertikalen Koordination, vor
allem auf den Binnenmdrkten, Tiegen einmal im Mangel an geniigend quali-
fizierten Managern, die solche komplexeren Unternehmen und Absatzsysteme
zu leiten in der Lage sind, und zweitens in der Marktpolitik und -inter-
vention, die die vertikale Koordination wesentlich fordern sollte. Be-
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deutend stidrkere wirtschaftliche Anreize sind notwendig, um eine ldnger-
fristige und konstruktive Zusammenarbeit zwischen Marktpartnern aufzubau-
en und dabei gleichzeitig die Investition in Absatzeinrichtungen anzure-
gen. Dem Mangel an Managern kann zum Teil durch eine entsprechend breite
Ausbildung abgeholfen werden (FAO, 27). Auch eine effizientere Marktpoli-
tik konnte durch bessere Ausbildung erreicht werden. Erforderlich ist
aber auBerdem ein wesentlicher Ausbau der angewandten Marktforschung.

Sie sollte neben den traditionellen makrodkonomischen Forschungsgebieten,
wie z.B. Marktanalyse, -prognose und Preispolitik, auch Fragen der Markt-
struktur und der vertikalen Koordination untersuchen. AuBerdem sollte sie
einzelwirtschaftliche Aspekte einschlieBlich Projekten verfolgen und z.B.
auch Handelsunternehmen beraten. Als Themen fiir die angewandte Forschung
erscheinen mir gegenwdrtig folgende von besonderer Bedeutung:

- Marktkonforme Interventionen auf den Warenmdrkten mit dem Ziel der Stei-
gerung der Effizienz der Vermarktung und Effektivitat der Politik (Wir-
kungsanalyse) bei gleichzeitiger Verbesserung des Anreizes zur Leistungs-
steigerung der Handelsunternehmen einschlieBlich zu mehr Investitionen;

- verbesserter vertikaler Warenablauf in der Handelskette mit dem Ziel
der Kostensenkung, Identifizierung der weiteren Entwicklungsstufen fir
Absatzsysteme vor allem soweit es sich um die Bedienung von Klein-
bauernl) und Konsumenten mit niedrigen Einkommen hande]tz);

- alternative MaBnahmen zur Férderung von Einzel- und Gruppeninitiativen
mit dem Ziel eines beschleunigten Ausbaues von Gemeinschaftseinrich-
tungen, wie Sammel-, GroB- und Einzelhandelsmarkten, des schnellen Er-
kennens von Marktliicken und deren Oberpriifung durch Kosten-Nutzen-Ober-
legungen, vor allem in solchen Gesellschaften, in denen Initiative und
Unternehmertum begrenzende Faktoren sind. Dies hangt sehr eng mit dem
Begriff der Forderung des "Change agent" zusammen (FAO, 28, S. 55);

- starkere Nutzung der Sammel-, GroB- und Einzelhandelsmdrkte als Mobili-
sierungs- und Motivierungszentren fiir 1andliche Entwicklungsvorhaben.

A11 diese Themen verlangen eine auf Entwicklung ausgerichtete Forschung,
die mikrodkonomische sowie soziologische Aspekte einschlieBt.

1) Siehe z.B. B. HARRISON und SHWEDEL (16) iiber Probleme der Vermarktung
von Kartoffeln in Kleinbauernbetrieben in Costa Rica.

2) Die_Forschung sollte sich auch mit der Vermarktung von Lebensmitteln
in ldndlichen Gebieten befassen, wie von M. WEBER (34) empfohlen wird.
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Eine verstarkte angewandte Marktforschung in den Entwicklungslandern
wiirde gleichzeitig eine wesentliche Voraussetzung fiir eine auf Entwick-
lungsldnder orientierte Lehre schaffen, die derzeitig vél1ig unzureichend
ist (FAO, 7 und 12).

Ein ziigiger Ausbau der Absatzsysteme in den Entwicklungsldndern verlangt
daher in einem weit groBeren MaBe als bisher Entwicklungshilfe in der an-
gewandten Marktforschung und Lehre, in der die deutschen agrardkonomi-
schen Institute in Zukunft einen groBeren Beitrag leisten konnten.
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