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DER HALBTEILUNGSGRUNDSATZ ALS VERHANDLUNGSLOSUNG FUR
HANDELBARE ZAHLUNGSANSPRUCHE:
EINE ANALYSE VOR DEM HINTERGRUND AXIOMATISCHER
VERHANDLUNGSLOSUNGEN
SOWIE DER FOCAL POINT THEORY

Enno Bahrs®

Abstract

With regard to CAP Reform, farmers are able to trade their payment entitlements. But cur-
rently nobody knows the future demand and offer of these entitlements or their prices. Axio-
matic bargaining solutions may support to prognosticate the future prices of the payment enti-
tlements. Another way to prognosticate the prices is to use focal points: among them the half
division is a very prominent one, especially if the trading participants have a conflict point of
zero. Despite of this the uncertainty about the period of time these entitlements will be paid in
future and the uncertainty about possible reductions make it difficult for the trading partici-
pants to find the suitable focal point.
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1 Einleitung

Die jiingste EU-Agrarreform fiihrt in den Mitgliedsléndern zu einschneidenden Verdnderun-
gen in der Landwirtschaft. Zentraler Bestandteil ist die Entkoppelung der Direktbeihilfen und
deren zukiinftige Gewéhrung in Form personen- und produktionsungebundener Zahlungsan-
spriiche. Diese sind im Gegensatz zu den frilheren Agrarbeihilfen handelbar. Mit einem jahrli-
chen Volumen von anndhernd 5,5 Mrd. Euro haben die Auszahlungen der Zahlungsanspriiche
in Deutschland einen Gegenwartswert von weit mehr als 30 Mrd. Euro, wenn von einer Lauf-
zeit bis mindestens 2013 ausgegangen wird. Allerdings wird nur ein kleiner Teil der Zah-
lungsanspriiche tatsdchlich gehandelt werden, wenn sich nicht eine erheblich zunehmende
Dynamik des Agrarstrukturwandels einstellt. In der Regel werden die Zahlungsanspriiche fiir
einen langen Zeitraum bei den im Jahr 2005 empfangsberechtigten Betriebsinhabern sowie
ihren Hofnachfolgern verbleiben. Obwohl die meisten Zahlungsanspriiche im Rahmen des
Generationenwechsels weitergegeben werden (Erbschaft, Schenkung oder Pacht), wird es
dennoch zahlreiche Griinde fiir einen entgeltlichen Handel von Zahlungsanspriichen geben:

Landwirte wollen z. B. Flachenstilllegungstitel abgeben, weil der Grenznutzen aus ,,Pro-
duktionstiteln* hoher ist. Daneben wollen Betriebsinhaber Zahlungsanspriiche abgeben, wenn
sie z. B. Land ohne Zahlungsanspriiche verduBern (u. a. fiir InfrastrukturmaBBnahmen) oder
Pachtland verlieren und kein Riickgabeanspruch hinsichtlich der Zahlungsanspriiche besteht.
Im Gegenzug werden iiber die Fliche wachsende Landwirte in der Regel zusitzliche Zah-
lungsanspriiche nachfragen, sofern sie nicht mit der Flache erworben oder gepachtet werden.

Ein Handel von Zahlungsanspriichen wird somit in jedem Fall ab 2006 einsetzen, wenn die
Zahlungsanspriiche spitestens zum 31.12.2005 zugeteilt worden sind. Fraglich bleibt jedoch,
welche Handelsarten und Handelsintensitéten sich einstellen und insbesondere welche Ver-
handlungslosungen (Preise) mafigeblich sein werden. Letzteres ist Gegenstand der folgenden

*  Prof. Dr. Enno Babhrs, Institut fiir Agrarokonomie, Georg-August-Universitit Gottingen, Platz der Gottinger
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Ausfiihrungen, indem vor dem Hintergrund Nash-Losung (normativer Ansatz) sowie der Fo-
cal Point theory (positiver Ansatz) der Halbteilungsgrundsatz (Splitting) als Verhandlungslo-
sung fiir den Handel mit Zahlungsanspriichen als realistisch angesehen werden kann.

2 Verschiedene Arten und Vorziiglichkeiten von Zahlungsanspriichen

Im deutschen Kombinationsmodell sind zunichst fiinf verschiedene Arten von Zahlungsan-
spriichen (ZA) zu differenzieren (vgl. dazu im Detail BMVEL, 2004 sowie Ubersicht 1). Auf-
grund unterschiedlicher Auszahlungsniveaus und Aktivierungsvoraussetzungen sind die ein-
zelnen Zahlungsanspriiche nicht als homogene Handels- und Wirtschaftsgiiter anzusehen. Art
aber auch Menge der angebotenen und nachgefragten Zahlungsanspriiche werden sehr indivi-
duell geprdgt sein. Von einem Markt fiir Mengenanpasser wird zumindest zu Beginn des
Handels - wenn er fiir potenzielle Kdufer am interessantesten, aber auch am wenigsten trans-
parent ist - nicht auszugehen sein.

Ubersicht 1: Zusammenstellung der verschiedenen Arten von Zahlungsanspriichen

Art des ZA Top up fihig Besonderheiten
Dauergriinland Ja Geringer Sockelbetrag, im Zeitablauf stark steigend
Ackerland Ja Hoherer Sockelbetrag, je nach Bundesland im Zeitablauf ge-
ring fallend oder gering steigend
Flachenstilllegung Nein Sockelbeitrag entspricht ZA fiir Acker - vor den anderen ZA zu

aktivieren

Besondere Zahlungs-
anspriiche

Bei Flachenaktivie-
rung quasi maxim.
top up

Aktivierungsvorgabe im Zusammenhang mit Mindest-
Viehhaltung. Einmalig und unumkehrbar in normale ZA mit
top up umwandelbar

OGS Sticker

Ja

OGS-Anbau (Obst, Gemiise, Kartoffeln auBer Stirkekartoffeln)

nur mit Sticker beihilfefdhig

Quelle: Eigene Darstellung

Mittel- und langfristig wird davon auszugehen sein, dass die gesamte Anzahl an Zahlungsan-
spriichen hoher sein wird als die verfiigbare Aktivierungsfliche. Ein Hauptgrund ist der
,Landverbrauch® aufgrund von Infrastrukturmanahmen, Aufforstungen u.4.. Eine derartige
Uberschusssituation wird Auswirkungen auf die Preise der Zahlungsanspriiche haben (vgl.
dazu auch ISERMEYER, 2003). Somit werden die Aktivierungsflichen im Regelfall der knappe
und damit teure Faktor sein. Allerdings wird die Situation zu Beginn unklar sein. Dariiber
hinaus bestehen in Abhingigkeit von der Art und des Auszahlungsniveaus der Zahlungsan-
spriiche gemif Ubersicht 1 unterschiedliche Vorziiglichkeiten und damit auch unterschiedli-
che Angebots- und Nachfrageintensitéten.

Eine Prognose der zukiinftigen Preisentwicklung fiir spezielle Zahlungsanspriiche ist aufgrund
der individuell unterschiedlichen Rahmenbedingungen schwierig. Aus diesem Grund wird im
Folgenden versucht, anhand der axiomatischen Nash-Losung sowie der Focal Point theory zu
priifen, ob das vielfach in der Landwirtschaft empfohlene und auch umgesetzte Halbteilungs-
prinzip auch fiir Verhandlungsldsungen beim Kauf von Zahlungsanspriichen mafigeblich sein
kann.

Ausgangspunkt ist dabei die Annahme, dass zumindest ein Teil des Handels von Zahlungsan-
spriichen {iber bilaterale face to face Verhandlungen abgewickelt wird. Basis einer jeden Ver-
handlung ist das Bewusstsein der Verhandlungspartner iiber die eigenen Reservationspreise.
Deren Ableitung ist anhand zu ermittelnder Gegenwartswerte der zukiinftigen Auszahlungen
aus den Zahlungsanspriichen, der Bewirtschaftungskosten der Zahlungsanspriiche sowie der
Opportunitétskosten potenziell erwerbbarer Zahlungsanspriiche moglich. Dabei sind u. a. die
individuellen Voraussetzungen beziiglich der Kiirzungs- und Laufzeiterwartungen der Zah-
lungsanspriiche sowie der individuellen Kapitalkosten und Steuerbelastungen zu beriicksich-
tigen.
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3 Der Handel von Zahlungsanspriichen im Rahmen der Verhandlungstheorie

31 Die Verhandlung als Spiel

Verhandlungen sind ein Prozess mit dem Ziel, ein klar definiertes, bindendes Verhandlungs-
ergebnis fiir die Verhandlungsbeteiligten zu erzielen. Dabei geht es neben dem Preis des Ver-
handlungsobjektes auch um Lieferbedingungen, Qualitdten, Seitenzahlungen oder auch um
die Gestaltung des Verhandlungsprozesses selbst. Grundlage von Verkaufsverhandlungen
sind u. a. die in ihrem Niveau divergierenden Reservationspreise von zwei Parteien, bei denen
der Kéufer einen hoheren Reservationspreis aufweist als der Verkdufer. Es liegt somit keine
pareto effiziente Verteilung der Giiter vor. Fiir beide Parteien entsteht ein natiirliches Interesse
des Verhandelns, sofern es sicht nicht um einen Markt fiir Mengenanpasser handelt, in dem
die Spieler lediglich Preisnehmer sind. Davon wird aus oben genannten Griinden abgesehen.

Die Divergenz der Reservationspreise kann zwar zu einem fiir beide Seiten vorteilhaften Ver-
handlungsergebnis fithren. Allerdings wird gleichzeitig offensichtlich, dass unter der Annah-
me der Gewinn- bzw. Nutzenmaximierung ein Interessenkonflikt vorliegt. Der Verkdufer
mochte einen hohen Preis erzielen wihrend der Kaufer nur einen geringen Preis zahlen moch-
te. Genau dieser Konflikt zeichnet aus 6konomischer Sicht eine typische Verhandlungssituati-
on aus. D.h., die Verhandlungsparteien (oder Spieler A und B) haben ein gemeinsames Inte-
resse zu kooperieren, um daraus jeweils Profit zu ziehen. Aber sie haben gleichzeitig entgegen
gesetzte Interessen iiber die Art des Kooperierens. Als Beispiel dafiir sei die Verhandlung
eines Monopolisten mit einem Monopsonisten genannt. Die Verhandlungstheorie versucht aus
der Vielzahl potenzieller Preis- oder Nash-Gleichgewichte eine effiziente Auszahlung der
beteiligten Spieler zu ermitteln, aber je nach Modell auch ihre potenzielle Akzeptanz und da-
mit auch die Stabilitdt des Verhandlungsergebnisses zu bestimmen. Daraus ableitend kann die
Verhandlung als Prozess beschrieben werden, bei dem die Spieler eigenstdndig versuchen,
eine Ubereinkunft zu erzielen. Sobald ein Dritter (Arbitrageur, Mediator) versucht, das Ver-
handlungsergebnis dieser zwei Spieler zu bestimmen bzw. zu beeinflussen, handelt es sich
nicht mehr um eine Verhandlungsldsung im engeren Sinn (vgl. dazu MUTHOO, 2002).

Verhandlungsspiele (V) werden durch die Anzahl der Spieler (N) sowie durch die Menge aller
moglichen Auszahlungsvektoren (a) charakterisiert. Die Summe aller Auszahlungsvektoren
a= (aj, a, ...ay) bestimmt den Auszahlungsraum (R). SchlieBlich ist noch der Konfliktpunkt
(k) zu beriicksichtigen, der sich fiir die Spieler (i) als Auszahlungsvektor im Auszahlungs-
raum ergibt, wenn die Verhandlungen scheitern sollten. Das Verhandlungsproblem ist durch
mindestens einen vorhandenen Auszahlungsvektor im Auszahlungsraum gekennzeichnet, der
eine hohere Auszahlung als der Konfliktpunkt aufweist. Das Spiel weist ein Losungsproblem
auf, wenn fiir alle Spieler mehr als ein Auszahlungsvektor groBer ist als der Konfliktpunkt
(vgl. HOLLER und ILLING, 2000).
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3.2 Axiomatischer Losungsversuch beim Handel mit Zahlungsanspriichen

3.2.1 Die Nash-Ldsung

Axiomatische Losungsansitze ermitteln a priori eine Aufteilungslosung fiir das Verhand-
lungsproblem. Dies wird durch die Annahme von Anforderungen an die Losung erreicht (A-
xiome), die den Losungsraum erheblich einschrinken und im Optimalfall nur eine Losung mit
einem Auszahlungsvektor a im Auszahlungsraum (R) zulassen.

Ausgangspunkt ist der Losungsansatz gemidll NASH (Nash Losung oder Nash-
Verhandlungslosung, 1950). Dabei handelt es sich um ein Zweipersonen-
Nichtnullsummenspiel, bei dem der Auszahlungsvektor a bestimmt wird, indem das Nash
Produkt (NP) maximiert wird:

Max NP = (a; - k) (a2 - ko) ()
Mit a; >k firi=1,2unda=(a;,a2) € R

Das Nash Produkt ergibt sich durch die Bildung der spielerbezogenen Differenzen aus Kon-
fliktpunkt und der Koalitionsauszahlung. Ubertragen auf den Handel mit Zahlungsanspriichen
beschreibt das Nash Produkt den Mehrerfolg, den die Spieler (Landwirte) durch die Koopera-
tion erzielen. Die Verwendung dieser Losung ist nach NASH jedoch nur unter Beachtung der
von ihm aufgestellten Axiome gerechtfertigt (1950).

3.22  Ein vereinfachtes Verhandlungsbeispiel bei Zahlungsanspriichen mit potenziellen
Kooperationsgewinnen

Vor dem Hintergrund dieser Axiome ist zu priifen, ob die Nash-Losung fiir den Handel mit
Zahlungsanspriichen normativ bzw. als Preisprognoseinstrument fiir den Handel mit Zah-
lungsanspriichen niitzlich sein kann.

Die vorherigen Erlduterungen haben verdeutlicht, dass die Nash-Losung auf den Kooperati-
onserfolg von zwei Spielern abstellt. Der Markt fiir Zahlungsanspriiche wird viele Verkaufer
und Kéufer aufweisen. Somit werden die Verhandlungspartner wahrscheinlich viele outside
options haben. Man ist grundsitzlich nicht auf einen bestimmten Verhandlungspartner ange-
wiesen, um einen Handel mit Zahlungsanspriichen realisieren zu konnen. Aus dieser Sicht
entstehen nicht automatisch die hochsten Kooperationsgewinne mit dem ,,erstbesten” Ver-
handlungspartner. Vielmehr gibt es bestimmte Konstellationen von Verkdufern und Kéufern,
die einen hochstmoglichen Kooperationsgewinn fiir beide Parteien versprechen, sofern bereits
bestehende Reservationspreise bei den Verhandlungsteilnehmern (Mindestverkaufspreis bzw.
Maximalkaufpreis) als Referenzsystem bestehen. Dieser Fall wire z. B. gegeben, wenn der
Verkéufer ein Pauschalierer im Sinne des § 24 Umsatzsteuergesetz ist und einen gestiickelten
hochwertigen Zahlungsanspruch von z. B. 0,68 mit einem Auszahlungsniveau von anfanglich
800 Euro verkaufen mochte. Sein kaufwilliger Verhandlungspartner fragt einen Zahlungsan-
spruch in genau dieser GroBe nach und ist Optierer im Sinne des § 24 Umsatzsteuergesetzes.

323 Anwendungsprobleme der Nash-Losung

Die Ausgangssituation ist damit klar: Einigen sich die zwei Spieler, konnen sie den Koopera-
tionsgewinn untereinander aufteilen. Einigen sie sich nicht, entstehen fiir beide Parteien ge-
ringere Kéufer- bzw. Verkduferrenten. An dieser Stelle zeigt sich bereits das Manko der
Nash-Losung. Das Niveau der geringeren Kéufer- bzw. Verkduferrenten bei einer Nichteini-
gung wird in der Regel nicht bestimmbar sein. D.h., der Konfliktpunkt der Verhandlungspart-
ner ist nicht eindeutig. Die outside options der Verhandlungspartner (erzielbare bzw. zu zah-
lende Marktpreise) sind zumindest in der ersten Zeit des Handels von Zahlungsanspriichen
nicht bekannt. Daran wird bereits deutlich, dass es sich nicht um ein Spiel mit vollstindiger
Information handelt — eine Grundvoraussetzung, um die Nash-Losung anwenden zu konnen.

288



Verstérkt wird diese Erkenntnis durch die in der Regel nicht bestimmbaren individuellen Nut-
zenfunktionen. So werden auch beim Handel mit Zahlungsanspriichen die Spieler versuchen,
ihre eigene Nutzenfunktion falsch darzustellen, um sich Handelsvorteile zu verschaffen. Dies
erfolgt, indem die Kéufer z.B. hohe Kapitalkosten und Kiirzungserwartungen oder geringe
Laufzeiterwartungen signalisieren. Denn die Laufzeit und das Niveau der Auszahlungen sind
langfristig unsicher. Daraus kénnen ganz unterschiedliche Werteinschitzungen (Nutzen) der
Zahlungsanspriiche resultieren.

Im Frithjahr und Sommer 2005 wurden insgesamt 75 Landwirte sowie 58 Agrarstudierende
im gesamten Bundesgebiet nach der Werteinschétzung von Zahlungsanspriichen befragt. Die
Frage lautete: ,,Sie haben einen ha ,,freie* Flache und mochten dafiir einen Zahlungsanspruch
erwerben. Es wird ihnen ein Zahlungsanspruch mit einem Auszahlungswert von 300 Euro
angeboten (normaler Zahlungsanspruch Acker mit Sockelbetrag), der im Zeitablauf konstant
hoch bei 300 Euro bleibt. Wie viel wiren Sie bereit, dafiir im Jahr 2006 zu bezahlen?*

Die folgende Tabelle 1 gibt die Werteinschitzungen komprimiert wider. Die wahrscheinlich
aus den zuvor erlduterten Unsicherheiten resultierende Preisdispersion deutet an, dass es sich
nicht um ein Spiel mit vollstdndiger Information handelt, solange die Verhandlungsteilnehmer
ihre Reservationspreise nicht frei artikulieren. Davon wird in der Praxis jedoch nicht auszuge-
hen sein.

Tabelle 1: Einfache statistische Mafle zur Beschreibung der Zahlungsbereitschaften fiir
einen im Jahr 2006 durchzufiihrenden Kauf eines normalen Zahlungsanspruchs mit
einem jéhrlich gleich bleibenden Auszahlungsniveau von 300 Euro*

\ Mittelwert | Standardabweichung | Minimalangabe | Maximalangabe \ Median \
| 1298Euro | 829 | 0 Euro | 4.500 Euro | 1400Euro |
*Die Befragten stammen aus Baden-Wiirttemberg, Mecklenburg-Vorpommern, Niedersachsen und Rheinland-
Pfalz. Vor der Befragung haben sie eine allgemeine Einfiihrung iiber die Rahmenbedingungen zum Handel mit
Zahlungsanspriichen erhalten.

Quelle: Eigene Berechnung und Darstellung

Selbst wenn es sich um ein Spiel mit vollstindiger Information handeln wiirde, bei der die
Kapitalkosten sowie die Laufzeit- und Kiirzungserwartungen der Verhandlungspartner trans-
parent sind, bedeutet die normativ ermittelte Losung noch nicht, dass sie in der Praxis auch
akzeptiert werden wiirde. Vor diesem Hintergrund soll im Folgenden ein alternatives Ver-
handlungsprinzip analysiert werden, das hinsichtlich der (hélftigen) Aufteilung von Handels-
gewinnen Analogien zur (symmetrischen) Nash Losung aufweist. Gleichzeitig hat es sich in
der Praxis vielfach bewahrt.

4 Focal Points beim Handel mit Zahlungsanspriichen

4.1 Definition und Anwendungsrelevanz von Focal Points

SCHELLING (1960) bezeichnet Focal Points als intuitiv empfundene, gemeinsam erwartete
sowie anerkannte und damit fiir Vereinbarungen nutzbare koordinierende Fixpunkte. Sie sind
evolutorisch oder kulturell bedingt. Focal Points konnen somit als Koordination fiir die Er-
gebnisfindung bei multiplen Nash-Gleichgewichten verwendet werden. So entsprechen her-
ausragende oder bekannte Fixpunkte einer Stadt hdufig vereinbarten Treffpunkten von Perso-
nen, obwohl eine multiple Anzahl potenzieller Treffpunkte gegeben sein konnte. Wie die
bisherigen Ausfithrungen gezeigt haben, kdnnen auch beim Handel mit Zahlungsanspriichen
multiple Gleichgewichte vorhanden sein. Es soll untersucht werden, ob hier Focal Points fiir
die Ergebniskoordinierung genutzt werden kdnnen.

Ein haufig genutzter Focal Point ist die halftige Teilung (vgl. dazu auch MURNIGHAM et al.,
1988). Auch in der landwirtschaftlichen Praxis wird der Focal Point ,,Halbteilung® vielfach
genutzt. YOUNG und BURT (2001) weisen nach, dass im Rahmen von Crop Sharing Vertrdgen
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in Illinois der Halbteilungsgrundsatz als Verhandlungspreis dominiert und dies nicht allein
mit Fairnessiiberlegungen zu begriinden ist. Auch in der deutschen landwirtschaftlichen Bera-
tungs-, Taxations- und Rechtsprechungspraxis wird diese Vorgehensweise vielfach angewen-
det bzw. akzeptiert (vgl. z. B. KOHNE, 2000).

4.2 Konkurrierende Focal Points beim Handel mit Zahlungsanspriichen

Focal Points sind typischerweise in Koordinationsspielen anzuwenden, die durch vollstindige
Information sowie durch gemeinsame Interessen geprégt sind (vgl. SUGDEN, 1995). Das Kapi-
tel 3 hat bereits gezeigt, dass die Voraussetzung der vollstdndigen Information nicht gegeben
ist. Die GroBe des aufteilbaren ,,Kuchens* ist unklar. Aus der Sicht von zwei Handelsteilneh-
mern konnen somit mehrere Focal Points existieren, auch wenn eigentlich vom Halbteilungs-
grundsatz ausgegangen wird. Somit entsteht ein Koordinierungsproblem im Verhandlungs-
prozess. Dieses Problem verschérft sich weiter, wenn outside options bestehen und sich das
Zweipersonenspiel zu einem Mehrpersonenspiel entwickelt. Damit besteht das gleiche Prob-
lem, wie es bereits im Zusammenhang mit den axiomatischen Verhandlungslosungen vorge-
stellt wurde. SUGDEN (1995) oder METHA et al. (1994) haben beziiglich konkurrierender Focal
Points diverse Experimente durchgefiihrt. Letztgenannte konnten anhand eines Kartenexperi-
mentes aufzeigen, dass bei Auszahlungsverhandlungen die hélftige Teilung als Verhandlungs-
16sung den Modalwert darstellt, unabhidngig davon, wie hoch die eingebrachten Ressourcen-
anteile sind. Allerdings war der Modalwert bei unterschiedlicher Ressourceneinbringung
weniger eindeutig und die Ablehnungsraten der Offerten signifikant hoher.

Vergleichbare Ergebnisse konnten auch ROTH und MALOUF (1979) mit ihrem Experiment
feststellen: Anhand eines bindren Lotteriespiels konnten sie unter verschiedenen Informati-
onsbedingungen unterschiedliche Focal Points erzeugen. Dabei mussten zwei Spieler tiber die
Verteilung von Losen verhandeln, die entweder fiir beide Spieler den gleichen Wert hatten
oder bei dem die Lose fiir Spieler 2 automatisch den dreifachen Erwartungswert von Spieler 1
hatten. Daraus ergaben sich zwei Focal Points: Die Gleichverteilung der Lose oder die
Gleichverteilung der erwarteten Auszahlungen aus den Losen. Bei vollstindiger Information
der Spielbedingungen und Ressourcenausstattung resultierten daraus letztlich hohere Ableh-
nungsraten der jeweiligen Verhandlungsangebote.

Aus diesem und den zuvor aufgefiihrten Experimenten lassen sich auch im Hinblick auf den
Handel mit Zahlungsanspriichen mehrere Hypothesen ableiten:

o Identische Erwartungswerte iiber die Kuchengrofle machen den Focal Point ,,Halbierung
des Kuchens* wahrscheinlicher.

e Unterschiedliche Erwartungswerte iiber die Kuchengrofe konnen zu konkurrierenden Fo-
cal Points mit entsprechenden Verhandlungsschwierigkeiten bzw. Abweichungen von ei-
ner Gleichverteilung des Kuchens fiihren, obwohl die Gleichverteilung angestrebt wurde.

e Die Informationsverteilung iiber die jeweiligen Erwartungswerte der Verhandlungspartner
beeinflusst die Akzeptanzwahrscheinlichkeit der Angebote — insbesondere bei unter-
schiedlichen Erwartungswerten.

Ein unterschiedliches Verstidndnis von Focal Points kann zu diametralen Koordinationsbedin-
gungen im Verhandlungsprozess fithren (vgl. dazu auch ROTH, 1985). Dieses unterschiedliche
Versténdnis von Focal Points kann neben der Intensitét der Informationssymmetrie insbeson-
dere darauf zuriick gefiihrt werden, dass die Beteiligten den jeweils giinstigsten Focal Point
fiir sich nutzbar machen mochten und dabei wenig Verstdndnis fiir den Focal Point des Ver-
handlungspartners aufbringen (vgl. dazu auch KAGEL et al. 1996). Sobald jedoch einer der
Spieler eine hohe Reputation als erfolgreicher Verhandlungspartner aufweist, zeigt sich die
Tendenz, dass dieser Spieler eine hohere Wahrscheinlichkeit aufweist, seinen eigenen Focal
Point durchzusetzen (vgl. dazu ROTH und SCHOUMAKER, 1983)
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5 Schlussbemerkungen

Der sich im Zuge der Umsetzung der jiingsten européischen Agrarreform in Deutschland bil-
dende Markt fiir Zahlungsanspriiche wird stark durch die individuellen Rahmenbedingungen
der Betriebsinhaber bestimmt werden. Daraus kann insbesondere zu Beginn des Handels mit
Zahlungsanspriichen eine erhebliche Erwartungswert- bzw. Preisdispersion resultieren. Von
einem Markt fiir Mengenanpasser wird zunéchst nicht auszugehen sein. Eine Prognose von
Preisen fiir Zahlungsanspriiche wird sehr schwierig, zumal der Markt durch bilaterale Preis-
verhandlungen geprégt sein konnte, die nach auflen nicht transparent sind.

Der aufgezeigte axiomatische Losungsansatz gemal Nash sowie die Focal Point theory liefern
weder einen angemessenen normativen Losungsansatz noch ein ausreichendes Prognosepo-
tenzial zukiinftiger Handelspreise fiir Zahlungsanspriiche. Allerdings zeigen sie die Probleme
der zu erwartenden Verhandlungsprozesse auf. So kann sich der in der Landwirtschaft viel-
fach angewendete Halbteilungsgrundsatz, der auch durch die (symmetrische) Nash Losung
sowie der Focal Point theory widergespiegelt wird, in der Verhandlungspraxis als schwierig
umsetzbar gestalten, solange keine vollkommene Information iiber die individuellen Rahmen-
bedingungen des Handels mit Zahlungsanspriichen bestehen. Zwischen den Verhandlungs-
partner wird vielfach kein Konsens iiber die ,,Grofle des Kuchens“ und damit auch nicht iiber
das Niveau einer Halbierung bestehen. Obgleich das Auszahlungsniveau der Zahlungsansprii-
che common knowledge ist, filhren individuelle Laufzeit- und Kiirzungserwartungen, Kapi-
talkosten oder Steuerbelastungen zu individuell unterschiedlichen Reservationspreisen bzw.
Focal Points. Naive Verkdufer wiirden moglicherweise die nominellen jéhrlichen Auszahlun-
gen aufsummieren und im Sinne der Focal Points halbieren wollen, wihrend andere (insbe-
sondere Kédufer) mit entsprechenden Zinsansitzen und erwarteten Auszahlungskiirzungen auf
den Gegenwartswert diskontieren und diesen halbieren wollen. Obwohl der Grundsatz der
Halbteilung Konsens zwischen den Verhandlungspartner ist, konnte der Transfer von Zah-
lungsanspriichen gerade zu Beginn des Kombimodells zdgernd verlaufen bzw. es kénnten
viele Verhandlungen scheitern. Die Verhandlungspartner haben fiir den in diesem Zusam-
menhang eigentlich niitzlichen Focal Point ein unterschiedliches Versténdnis. Erst nach eini-
gen Jahren konnte sich der Focal Point ,,Halbteilung* als umsetzbar erweisen, wenn der Markt
deutlichere Niveau- und Laufzeitsignale sowie zivil- und steuerrechtliche Sicherheit fiir die
Zahlungsanspriiche aufzeigt. Allerdings wird dann die voraussichtliche Uberschusssituation
der Zahlungsanspriiche dem Halbteilungsgrundsatz entgegenstehen. Verkéaufer von Zahlungs-
anspriichen werden sich zu spéteren Zeitpunkten wahrscheinlich mit vergleichsweise geringen
Preisen abfinden miissen.
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