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AKTUELLE ABSATZWIRTSCHAFT

Die Rolle der Absatzmittler in der wirtschaftlichen 
Entwicklung
Prof. Dr. E . Jerom e M cCarthy, East Lansing, M ich.*)

A bsa tzw irte  m einen  oft, daß  e ine  in tensivere Befas- 
sung  m it d e r Entw icklung e d ite r  ak tiver A bsatz

m ittle r  e ine bedeu tsam e Rolle fü r die w irtsd iaftlid ie 
Entw idclung sp ielen  könnte . A ber ih r Enthusiasm us 
w ird  n id i t  im m er v o n  anderen  geteilt. U nternehm er 
und  W irtsd ia ftsp lan e r gehen gew öhnlid i davon aus, 
daß sd io n  h in re id ien d  genug A bsatzm ittle r existieren. 
U nd M ark tv eran sta ltu n g en , E inzelhändler und G roß
h än d le r besteh en  se it T ausenden von  Jah ren . A bsatz
w irte  m üssen  d ah e r m eh r anb ieten  als n u r ihren G lau
ben  und  ih re  Ü berzeugung, w enn  sie  andere voll und 
ganz v o n  d e r bedeu tenden  Rolle der A bsatzm ittler in 
einem  W irtsd ia ftssy stem  überzeugen  wollen.

E iner der H aup tg ründe für ein  häufiges M ißverständ
nis h in s id itlid i d e r Rolle d e r A bsatzm ittler ist, daß 
sie  im  allgem einen alle  u n te r  dem  Samm elbegriff 
Z w isd ienhänd ler zusam m engefaßt w erden. In  W irk 
lid ik e it ab e r g ib t es v ie le  u n te rsd iied lid ie  A rten  von 
Z w isd ienhänd lern . N ahezu je d e r  u n te rsd ie ide t sid i 
vo n  jed em  anderen . A uf der anderen  Seite bestehen 
e in ige  g rund legende absa tzw irtsd ia ftlid ie  Funktionen, 
d ie  du rd ig e fü h rt w erden  m üssen. D iese sind B esdiaf
fung, A bsatz, F inanzierung, Lagerhaltung, R isikoüber
nahm e, T ransport, E in teilung in  G ütek lassen  und  In- 
fo rm ationsbesd iaffung  über M ärk te . Es is t unsere A uf
gabe, zu zeigen, daß  H erste lle r ein  un tersd iied lid ies 
A usm aß d ieser F unktionen  auf un te rsd iied lid ien  S tu
fen w irtsd ia f tlid ie r  Entw icklung benötigen.

Das e rs te  A ugenm erk  gilt d er E ntw iddung einzelner 
H ers te lle r oder Industrien . Es w ird  gezeigt w erden, 
daß P roduzenten  n u r dann  w ad isen  können, w enn 
e d ite  A bsatzm ittle r im rid itigen  Z eitpunkt am rid iti
gen  P latz vo rh an d en  sind. Is t dies n id it der Fall, kö n 
nen  H ers te lle r d av o n  abgehalten  w erden, ih r größt- 
m öglid ies W achstum  zu e rre id ien . Es is t ohne w ei
te re s  e rs id itlid i, daß, w enn  v ie le  U nternehm en einer 
V o lksw irtsd ia ft in  äh n lid ie r W eise  b lod iie rt w erden, 
d ies e in en  w esen tlid ien  Einfluß auf d ie  w irtsd iaftlid ie  
E ntw id ilung  e ines ganzen Landes haben  kann. Es soll 
ab e r n od im als  d arau f h ingew iesen  w erden, daß das 
A ugenm erk  in  d ie se r A naly se  der Entwidclung e in 
ze lne r H ers te lle r oder Industrien  gilt.

Es w ird  begonnen  m it e in e r B etrad itung  der v e rsd iie 
den en  A rten  von  H erste lle rn  und  A bsatzm ittlern.

D ann w ird  gezeigt, w ie  d iese  Zusammengehen und 
w ie d ies  d ie  w irtsd ia f tlid ie  Entw icklung beeinflußt. 
Z uerst jedoch is t d ie  In s titu tion  des A bsatzm ittlers zu 
definieren. Ein A bsatzm ittle r is t ein  U nternehm en, 
das in  d en  Fluß von  G ütern  und  D iensten  vom  H er
s te lle r  zum V erbraucher oder V erw ender eingeschal
te t is t m it der A ufgabe, K onsum enten zufriedenzu
ste llen  und se ine  eigenen  Z iele zu erreichen. Nicht 
a lle  A bsatzm ittler sind dabei in  g leicher W eise  w irk 
sam, w ie noch darzu legen  se in  w ird,

TYPEN VO N  HERSTELLERN

In den  m eisten  V olksw irtschaften  sind fünf Typen 
von H erste lle rn  *) anzutreffen;

Typ 1; selbstverso rgende (autarke) H erste lle r

Typ 2: se lb stverso rgende H erste lle r m it gelegentlichen 
Ü berschüssen

Typ 3: p roduk tionso rien tie rte  H erste lle r 
Typ 4: m ark to rien tie rte  unabhäng ige  H erste lle r 
Typ 5: m ark to rien tie rte  in teg rie rte  H erstelle r,

M anchm al sind a lle  fünf T ypen in e iner Branche 
gleid izeitig  vo rhanden , doch d ies is t nicht d ie  Regel. 
In d ieser K lassifikation  ab er sp iegeln  sich e in ige en t
w icklungsgeschichtliche A spek te  w ider, d a  d ie  M it
glieder e ines W irtschaftszw eiges oftm als d iese  Stufen 
nacheinander durchlaufen. Ein U nternehm en braucht 
dabei nicht a lle  Stufen zu erleben. Die höheren  Stufen 
scheinen erfolgreicher zu sein , und  m it der Z eit elim i
n ieren  sie ih re  w en iger w irksam en K onkurrenten . 
Dieses System  w ill also  keinesfalls sagen, daß ein  
W irtschaftszw eig sich durch alle  fünf S tufen entw ik- 
ke ln  muß. D ies erfo lg t in der R ealitä t nicht. N ur ohne 
ausreichend ak tive  A bsatzm ittler w äre  d ies e in  zw angs
läufiger Prozeß.

Typ 1 : Die selbstversorgenden Hersteller

Dies sind im  G runde in  sich geschlossene, Fam ilien
oder e rw eite rte  Fam ilieneinheiten , d ie  auf e iner Exi
stenzgrundlage arbeiten . S ie erzeugen  in  d e r  Regel 
ke ine  Ü berschüsse und  hab en  fe rn er auch k e in  In te r
esse daran , m it anderen  E inzelw irtschaften zu  tau 
schen oder zu handeln . Ein historisches Beispiel w äre

*) D ie  Ü b e rse tz u n g  d e s  in  a m e r ik a n isd ie r  S p rache  v e rfa f lten  O ri
g in a ls  b e s o rg te  M a r ia n n e  D isd i, H am b u rg .

1) K le in e  la n d w ir ts d ia f t l id ie  B e tr ie b e  w e rd e n  eb e n so  w ie  G ro ß 
b e tr ie b e  d e r  I n d u s tr ie  a ls  H e rs te l le r  b e z e id in e t.
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e in  frühes R ittergut. H eu tige  B eispiele sind d ie  Jä g e r
stäm m e im en tlegenen  A frika oder A ustralien , um her
ziehende D schungelgem einsdiaften  in  A frika und  im 
F ernen  O sten  sow ie e in ige N om adenvölker. D iese 
Stufe k o n stitu ie rt das e ine  Ende der Folge im v o rge
leg ten  System . Solange d ie  W ertschätzungen und Ein
stellungen  d iese r H erste lle r gegenüber der w irtschaft
lichen O rganisation  sich nicht ändern , können  A bsatz
m ittle r zu ih re r Entw icklung ke inen  B eitrag  leisten.

Typ 2: Die selbstversorgenden Hersteller mit 
gelegentlichen Oberschüssen

D iese E inheiten, v o r allem  landw irtschaftliche Be
triebe  auf der E xistenzebene, haben  sich aus der 
re inen  se lbstverso rgenden  Stufe herausentw ickelt, 
aber sie sind im m er noch in  e rs te r  Linie S elbstver
sorger. Die Ü berschüsse, d ie  sie anzub ie ten  haben, 
resu ltie ren  aus besonders günstigen W etterbed ingun
gen oder der V erfügbarkeit von  fre ier Zeit, d ie der 
H erste llung  von  H andarbe iten  zugew andt w ird, z. B. 
Korb- oder L ederarbeiten , die gew öhnlich im w eiteren  
U m kreis erhältlich  sind.

H ier w ird  eine absatzw irtschaftliche Funktion benö
tig t: der A bsatz. A uf d ie se r Stufe benötig t d e r H er
s te lle r einen  Käufer. Es muß e inen  O rt geben, wo der 
H erste lle r se inen  Überschuß absetzen  kann. Er kann 
d ie  A bsatzfunktion selbst ausführen. A ber im allge
m einen w ird  e r  es fü r w ünschensw ert halten , seinen 
Überschuß an  einen  A bsatzm ittler zu veräußern , der 
d ie  A bsatzfunktion für ihn ausübt. In  diesem  Fall 
muß der A bsatzm ittle r no tw endigerw eise  auch andere 
F unktionen  ausüben: F inanzierung, L agerhaltung, K las
sifizierung in  G üteklassen, T ransport und  R isikoüber
nahm e.

Typ 3 : Die produktionsorientierten Hersteller

H ieru n te r fa llen  landw irtschaftliche Fam ilienbetriebe, 
d ie  spezielle  E rnten  für den  M ark t erste llen . Eben
falls zählen  h ierzu  H ütten- und H andw erksbetriebe. 
In  m ehr entw ickelten  W irtschaften  rechnen h ie rher 
H erste lle r, die sich auf A utom obil- oder E lektronik
te ilen , B ekleidung oder N ahrungsm itte ln  oder andere 
P rodukte, d ie  in  e iner m odernen W irtschaft zu finden 
sind, spezialisieren . D ieser Typ von U nternehm en — 
k le ine  und  große —  findet sich ebenfalls in  den  am 
w eites ten  entw ickelten  V olksw irtschaften.

W as den H erste lle r vom  Typ 3 von  den  beiden v o r
hergehenden  T ypen  un terscheidet, is t die Spezialisie
rung  e iner P roduktion  fü r den M arkt. D iese H erste l
le r  w erden  empfindlich abhängig  von  A bsatzm ittlern, 
da sie  sich auf ein oder auch m ehrere  P rodukte  spe
zia lis ieren  und  ih re  A usbringung absetzen  müssen, 
um  ih re  e igenen  B edürfnisse decken zu können. Sie 
se tzen  nicht m eh r n u r Ü berschüsse ab, w ie es die 
H erste lle r vom  Typ 2 ta ten .

Eine bedeu tsam ere  U nterscheidung ab er lieg t zwischen 
den H altungen  der H erste lle r vom  Typ 3 und den 
H erste lle rn  vom  Typ 4 un d  5. D ie H erste lle r vom  
T yp 3 haben  e ine P roduk tionsorien tierung  im G egen

satz zur M ark to rien tierung . S ie neigen  dazu, solche 
P rodukte herzustellen , die leicht und  bequem  zu p ro 
duzieren  sind. Sie m ögen nicht vollkom m en den M arkt 
ignorieren , a b e r sie neigen  noch dazu, standard is ie rte  
P rodukte zu erzeugen , für die sie fühlen  oder anneh
m en, daß e ine  N achfrage besteh t. O ft ste llen  sie ge
rade  nur das her, w as sie schon fü r Ja h re  p roduziert 
haben. A us G ründen der Einfachheit w ird  auf jen e  
H erste lle r nicht eingegangen, d ie  nu r auf e rte ilte  A uf
träg e  h in  produzieren . Sie befried igen  grundsätzlich 
ihre K unden, aber hauptsächlich desw egen, w eil eher 
der K unde als d e r  H erste lle r spezifiziert, w as herg e
ste llt w erden  soll.

H ier w erden  absatzw irtschaftliche F unktionen  benö
tigt, und zw ar säm tliche. D iese p ro duk tionso rien tie r
ten  H erste lle r e rw arten  geradezu  die E inschaltung der 
A bsatzm ittler, dam it d iese  a l l e  oder nahezu  alle 
A bsatzfunktionen  fü r sie übernehm en. Sie scheinen 
den allgem einen B edarf für ih re  P rodukte a ls  gegeben 
hinzunehm en und erw arten , daß jem and  ihnen helfen 
w ird, sie  „loszuw erden". Sie haben  te ilw eise  noch 
nicht einm al eine e igene  V erkaufsab teilung . O der 
falls sie über e in e  solche verfügen, so m ag d ieser nu r 
eine seh r schwache S tellung zugew iesen sein, nämlich 
die E rzeugnisse eben „loszuw erden".

Typ 4 : Die marktorientierten unabhängigen Hersteller

H ier denkt d e r  H erste lle r vom  K unden als dem  König. 
Er versucht, ein M arketing-M ix zu entw ickeln, um 
ganz bestim m te M ärk te  zu treffen  und  nicht das zu 
p roduzieren , w as sich als einfach fü r ihn  erw eist. 
W ährend  die technischen Faszilitä ten  solcher H er
ste lle r denen  des Typ 3 gleich sein  können , is t die 
M ark to rien tierung  doch das U nterscheidende.

Ein H erste lle r vom  Typ 4 d en k t nicht über seine V er
kaufsab te ilung  als e inen  A ppendix, dessen  A ufgabe 
es ist, d ie P roduk te  „loszuw erden". H ier nehm en die 
absatzw irtschaftlichen Spezialisten te il an  d e r  E nt
w icklung des M arketing-M ix und helfen, n eue  M ög
lichkeiten zu entw ickeln. Das U nternehm en se tz t die 
M arktforschung ein, um den M ark t g enauer k ennen 
zulernen  und  um darüber Aufschluß zu erhalten , w ie 
w eit es selbst und  d ie  von ihm  eingeschalte ten  A b
sa tzm ittler ih re  Z iele erreichen.

Die h ie r benö tig ten  absatzw irtschaftlichen Funktionen  
sind: A bsetzen und  M ark terkunden . D ieser H erste lle r 
m ag zw ar ebenfalls A bsatzm ittler benötigen , die 
a l l e  absatzw irtschaftlichen F unktionen  fü r ihn ü b e r
nehm en, ab er insbesondere bedarf e r  d e r  besonderen  
U nterstü tzung  in  bezug auf die Funk tionen  des A b
setzens und  d e r M arkterkundung . D ieses U n terneh
m en versucht, neue  A bsatzm öglichkeiten zu e rg rü n 
den  und  bessere  P rodukte  und /oder D ienste zu en t
w ickeln. Das v e rlang t nach e in e r K ooperation  durch 
den gesam ten A bsatzw eg hindurch.

2) E in  M a ik e tin g -M ix  k a n n  d e f in ie r t  w e rd e n  a ls  e in e  K o m b in a tio n  
d e s  r id i t ig e n  P ro d u k te s  zum  r id i t ig e n  P re is , d a s  am  r id i t ig e n  O rt 
m it d e r  r id i t ig e n  A b sa tz fö rd e ru n g  e rh ä l t l id i  is t, um  e in e n  b e 
s tim m te n  M a rk t z u f r ie d e n z u s te lle n . V g l. h ie rz u  a u d i :  E . J e ro m e  
M c C a r t h y  : B asic  M ark e tin g ?  A  M a n a g e ria l A p p ro ad i,
2. A u fl., H om ew o o d /Ill. 1964, K ap ite l 2.
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Typ 5 : Die m arktorientierten integrierten H ersteller

H erste lle r  vom  T yp 5 sind w ie d ie  vom  T yp 4 m ehr 
m a rk to rien tie rt als p roduk tionsorien tiert. Beim Typ 5 
jed o d i w erden  d ie  absatzw irtsd iaftlichen  Funktionen, 
d ie  ehem als von  unabhäng igen  A bsatzm ittlern  ü b e r
nom m en w urden , vom  H erste lle r se lbst ausgeführt. 
Die In teg ra tio n  v e rsd iied e n e r P roduktionsstufen  is t 
also  n id it d as  K ennzeid ien  eines H erste lle rs vom  
Typ 5. S o ld ie  In teg ra tio n sa rten  finden sid i bere its  
auf frü h eren  Stufen.

Ein H e rs te lle r  vom  T yp 5 m ißt der Befriedigung aus
gew äh lte r K undengruppen  besondere  Bedeutung bei 
und  is t seh r s ta rk  abhäng ig  vo n  M arktforsdiung, P ro
duk t- und  A bsatzp lanung  sow ie kurzfristigen A bsatz
analysen , um  n eue  P läne und S tra teg ien  zu entw erfen. 
E r m uß d iese  In strum en te  w irksam  einsetzen, da  er 
n u n  fü r a lle  E n tsd ieidungen  im gesam ten A bsatzw eg 
v e ran tw o rtlid i ist, E ntsdieidungen, d ie  früher von 
zw ei o der m eh reren  unabhängigen  U nternehm en ge
tra g e n  w urden.

E inige eu ro p ä isd ie  und  am erikan isd ie  U nternehm en 
hab en  b e re its  d iese  Stufe des H erste lle rs vom Typ 5 
e rre id it. Es g ib t B eispiele im B ereid i vo n  N ahrungs
m itte ln , B ekleidung, S d iuhen  sow ie anderen  kurz- 
und  lang leb igen  V erb raud is- und G ebraudisgütern . 
O ftm als en ts tan d  d ie  In teg ra tion  von  d e r  E inzelhan
de lsstu fe  h e r  (R üdcw ärtsintegration). A ber au d i im 
lan d w irtsd ia ftlid ien  B ereid i finden sid i hod ig rad ig  
in teg rie rte  H ähnd ienproduzenten , d ie  ih re  P roduk
tiv itä t s ta rk  erhöh ten , P reise reduzierten  und  den 
M ark t erw eite rten . Es sd ie in t, daß die H erste lle r an 
d e re r  lan d w irtsd ia ftlid ie r P rodukte  einen  ähn lid ien  
W eg  e insd ilagen . Und e in ige „Propheten“ in  den 
USA  m einen, daß  G enera l E lectric und  v ie lle id it aud i 
an d ere  äh n lid ie  U nternehm en schlußendlidi in ein  
v o llin teg rie rte s  U nternehm en einm ünden w erden , da  
von  zah lre id ien  bestehenden  Groß- und E inzelhänd
le rn  n u r unzu re id iende  L eistungen angeboten  w erden.

TYPEN VON ABSATZMITTLERN

H ers te lle r  vom  T yp 1 b enö tig ten  ke in e  A bsatzm ittler, 
w äh rend  H ers te lle r vom  Typ 5 alle  absatzw irtsd iaft- 
lid ie n  F unk tionen  se lbst übernehm en. A ber die M ehr
h e it d e r H e rs te lle r  bedarf der Einschaltung von A b
sa tzm ittle rn , und  zw ar von  A bsatzm ittlern  unter- 
sd iie d lid ie r  A rt. N ad istehend  w erden  die d re i G rund
ty p en  v o n  A bsatzm ittle rn  besd irieben . D abei w ird  
dasse lbe  N um erierungssd iem a w ie bei den  H erste l
le rn  zu r A nw endung  kom m en, um die oben angespro
chenen G edanken  fortzuführen. Es sei nod im als b e 
ton t, daß h ie r  nicht g esag t w erden  soll, daß a lle  A rten  
no tw end ig  sind  fü r d ie  Entw idclung eines W irtschafts
zw eiges oder e in e r  V o lksw irtsd iaft; es w ird  h ie r der 
h is to rischen  Entw idclim g gefolgt. Die B edeutung der 
A bsa tzm ittle r in  d e r  w irtsd ia ftlid ien  Entw idclung w ird 
sp ä te r  beh an d e lt w erden.

Die d re i G rund typen  vo n  A bsatzm ittlern  sind  d ie  fol
genden:

Typ 2: lokale  M ärk te  und  H ändler 
Typ 3; H än d ler und  Kauf leu te  
T yp 4: absatzw irtschaftlid i o rien tie rte  H ändler und 

K aufleute.

Typ 2 : Lokale M ärkte und Händler

L okale M ärk te  oder M essen können  es einem  H er
s te lle r  vom  Typ 2 erm öglid ien , seine P rodukte selbst 
abzusetzen  oder H änd le r zu finden, d ie  d iese A ufgabe 
fü r ihn  übernehm en. A u d i „fliegende H änd ler“, die 
loka le  P roduk te  handeln , können  die W ünsche eines 
H erste lle rs  vom  Typ 2 befriedigen. W enn  alle k le i
nen  H erste lle r vom  Typ 2 zufällig  ähnliche Ü ber
schüsse hervorb ringen , k ö nnen  gew isse Samm elstel- 
len no tw endig  w erden , und die M ethoden  d e r D istri
bution  w erden  form aler. Im  allgem einen jedoch be
tre iben  d iese  H erste lle r ih ren  A bsatz se lb st oder e ine 
größere  A nzahl von  k le in en  H änd lern  übernim m t 
d iesen  für sie. E inige d ie se r H änd ler r id iten  k le inere 
Lager ein, aber ih re  haup tsäch lid ie  F unk tion  ist, „die 
W are  zu bew egen".

Es is t augenscheinlidi, daß  d iese  A bsatzm ittle r nütz- 
lid i sind, ab er sie  sind  k e in  unbedingtes Erfordernis 
für das ü b e rleb en  des H erste lle rs  vom  Typ 2. Jed e r 
e inzelne ist noch in  d e r  Lage, seine eigenen  E rforder
n isse zu erfüllen. D iese A bsatzm ittle r erm öglid ien  es 
kaum  jedem  H erste lle r vom  Typ 2, se ine  Ü berschüsse 
abzusetzen und  dadurch seinen  L ebensstandard  zu 
erhöhen.

Typ 3 : Händler und Kaufleute

A bsatzm ittler vom  Typ 3, d ie  häufig  m it H erste lle rn  
vom  Typ 3 Zusamm engehen, lassen  sich am  besten  
bezeichnen als H ändler und  K aufleute (w obei K auf
leu te  e ine größere L agerhaltung  be tre iben  a ls H änd
ler), d ie  v o r allem  von  d e r F inanzierungsfunktion  aus
gehen. H erste lle r vom  Typ 3 e rw arten  von  einem  A b
satzm ittler, daß d ieser a lle  oder nahezu  alle  absatz
w irtschaftlichen Funktionen  übernim m t, und  d e r ty p i
sche A bsatzm ittler vom  Typ 3 kann  d ies auch tun. J e  
nach dem Produkt, das in  F rage  steh t, schließen die 
Absiatzmittler, d ie  h ie r benö tig t w erden , S pezialisten  
im A ufkauf, in  der L agerhaltung  und im A bsatz von 
W aren  v ie le r H erste lle r ein. Zu ihnen  zählen  V er
ste igerungsunternehm en, L agerhäuser, T erm inm ärkte, 
Kom m issionäre, A ufkaufhändler, M akler, F inanzie
rungsunternehm en, R eisende, V ertre te r, E xporteure, 
Im porteure, G roßhändler und  E inzelhändler d e r v e r
schiedensten A rt. Sie sind lebensnotw endig  für die 
H erste lle r vom  Typ 3, da sie d iesen  einige oder auch 
a lle  erfo rderlid ien  absatzw irtschaftlichen Funktionen 
anbieten  können, oftm als ausgehend  von  der F inan
zierung.

Der typische A bsatzm ittler vom  T yp 3 w ird  jedod i 
n u r ein  oder zw ei F unk tionen  w irk lid i gu t versehen. 
In  E ntw icklungsländern is t e ine  besonders kritische 
Funktion d ie  der F inanzierung, da  F inanzierungsquel
len  seh r ra r  sind. In  solchen F ällen  k an n  ein finanz
s ta rk e r A bsatzm ittler andere  Funktionen vernachläs
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sigen  und dennodi e ine w ichtige Lücke im A bsatz
system  füllen.

Der typische A bsatzm ittler vom  Typ 3 ü b t d ie  A bsatz
funktion u. U. nu r seh r spärlich aus. Er sieh t A bset
zen m ehr als ein H andeln  im Sinne e ines A ustausches 
von  G ütern  gegen  Geld im G egensatz zum ernsthaf
ten  Versuch, den Bedarf auszuw eiten . Ein solcher 
A bsatzm ittler w ird  auch nicht m it den  absatzfördern
den Bem ühungen des H erste lle rs Zusam m engehen. Es 
kann  sogar so w eit kom m en, daß e r d iese  blockiert. 
G roßhändler für C hem ikalien  in  Ita lien  z. B. gew äh
ren  ih ren  K unden im allgem einen ke ine  technische 
H ilfestellung, un d  e in ige w eigern  sich sogar, in te re s
sie rten  H erste lle rn  zu erlauben , diesen zu helfen, 
indem  sie ih re  K undenlisten  nicht p reisgeben. Ferner 
gib t es typische A bsatzm ittler vom  Typ 3, die auch 
d ie  Inform ationsfunktion nicht ausüben. So haben  
A bsatzm ittler, d ie  K opra handelten , an  d ie  H erste lle r 
nicht w eitergegeben , w elche E instellungen die über
seeischen W eite rv e ra rb e ite r  zum P rodukt haben.

Die typischen H änd ler und  K aufleute vom  Typ 3 sind 
jedoch notw endig  für d ie  Existenz d e r p roduk tions
o rien tie rten  U nternehm en. Indem  sie auf e iner kon ti
nuierlichen P reissenkungsm öglichkeit fußen, bew egen 
sie  d ie  im w esentlichen hom ogenen und s tandard is ie r
te n  P rodukte, auf d ie  sie  sich spezialisiert haben. 
W enn  das A ngebot zunimmt, so handeln  sie d iese 
au sgew eite te  A usbringungsm enge m it zunehm enden 
Preisabschlägen, b is das gesam te A ngebot abge
setzt ist.

Solche A bsatzm ittler sind w eit w eniger geeigne t für 
den  H erste lle r vom  Typ 4, d e r  darau f bedacht ist, 
n eu e  P rodukte zu suchen und  zu entw ickeln, neue  
M ärk te  zu öffnen und zu wachsen. In  ähnlicher W eise 
sind sie auch w en iger passend  zu jen en  H erste lle rn  
vom  Typ 3, d ie  wünschen, in  neue  P rodukte oder 
M ärk te  zu expandieren .

A bsatzm ittle r vom  Typ 3 scheinen einige ih re r G rund
funktionen  zu verstehen , ab er gew öhnlich vernach
lässigen  sie  ih re  Rolle in  d e r A nalyse und anschlie
ßenden  B efriedigung d e r  K undenwünsche, ih re  Rolle 
in  der A usw eitung  der N achfrage durch das A usfin
digm achen n eu e r M ärkte.

Typ 4 : Absatzw irtschaftlich orientierte Händler 
und Kaufleute

A bsatzm ittle r vom  Typ 4 bedürfen  e iner absatzw irt
schaftlichen U nternehm ensführung, d. h. Persönlich
keiten , d ie sich m it d e r Entw icklung des gesam ten 
M arketing-M ix und  nicht m it d e r  Entw icklung nur 
eines P roduktes befassen. Ih r A nliegen  so llte  sein, 
ganz bestim m te M ärk te  zu treffen, und zw ar m it Pro
fit, und  nicht n u r P roduk te  zu bew egen.

D ie A bsatzm ittler vom  Typ 4 können  d ieselben  N am en 
tragen  w ie  je n e  vom  Typ 3. F erner m ögen ih re  tech
nischen und B ürofaszilitäten  ähnlich sein. Es sind ih re  
V erhaltens- und  V orgehensw eisen, in  denen  sie  sich

3) V g l. J .  C . A b b o t t ;  M a rk e tin g , I ts  R o le in  In c re a s in g  P ro 
d u c t iv ity . B asic  S tu d y  N o . 4 ., F A O , Rom  1982, S . 10.

unterscheiden. A bsatzm ittler vom  Typ 4 sind w illens, 
ih ren  K unden ih re  D ienste anzub ie ten  und  auch neue 
Kunden zu suchen, um d iesen  zu helfen, ih re  Pro
blem e zu lösen, und nicht nu r L agerposten  oder P ro
d u k te  anzubieten. Solche A bsatzm ittler sind in  lang
fristigen  B eziehungen in teressiert, und  zw ar m it den 
H erste lle rn  als ih ren  L ieferanten  und  ih ren  K unden.

Einige d e r  g rößeren  H erste lle r in den  USA und in 
Europa w urden  in den vergangenen  D ekaden zu 
H erste lle rn  vom  Typ 4, und  ih re  U nzufriedenheit 
m it den bestehenden  A bsatzm ittlern  v e ran laß te  sie, 
im m er m ehr absatzw irtschaftliche F unktionen  selbst 
zu übernehm en, ü b e rn äh m en  sie a lle  Funktionen, 
w ürden  s ie  zu H erste lle rn  vom  Typ 5 w erden. — 
D iese Entw icklung tru g  zur re la tiv en  Schrum pfung 
des G roßhandels bei. H eute  jedoch gew innt d e r G roß
handel an  B edeutung zurück, da  v ie le  G roßhändler 
sich bem ühen, sich d en  neu en  E rfordernissen  anzu
passen, d. h. daß  sie zu A bsatzm ittlern  vom  Typ 4 
w erden. Im N ahrungsm itte lsek to r z. B. hab en  G roß
händ le r an  B edeutung gew onnen, als sie begannen, 
ganz spezifische D ienste zu offerieren, kurzfristig  In
form ationen über den M ark t zu geben  und  e ine enge 
Zusam m enarbeit m it den  H erste lle rn  anzustreben, für 
die sie tä tig  w aren. Das w achsende In te resse  an  F re i
w illigen  K etten  und  genossenschaftlichen V ere in igun 
gen sp iegelt gleichfalls das W iedererw achen  von 
G roßhandel und E inzelhandel w ider, da es m ehr und 
m ehr offensichtlich w ird, daß  d ie  M ark tverhä ltn isse  
sow ie d ie  B edürfnisse und W ünsche von  H erste lle rn  
und K onsum enten sich geän d ert haben.

HERSTELLER UND ABSATZMITTLER MUSSEN GEM EINSAM  DEN  
ABSATZW EG BILDEN

In u n se re r W elt des W ettbew erbs m üssen H erste lle r 
und A bsatzm ittler som it gleicherm aßen Teil e ines A b
satzw eges w erden, der d ie  unterschiedlichen K unden
gruppen w irksam er trifft als andere  A bsatzw ege. Es 
is t nicht ausreichend für einen  H erste lle r oder Ab- 
satzm ittler, in  seinen eigenen  A k tiv itä ten  erfolgreich 
zu sein ; e r muß Teil eines ganzen A bsatzw eges b il
den, d e r m it Erfolg bestim m te K undengruppen b e fr ie 
d ig t. H erste lle r und A bsatzm ittle r d e r höheren  Stufen 
scheinen m it m ehr Erfolg zu arbeiten  als je n e  der 
un te ren  Stufen. Das bedeute t, daß s ie  oftm als in der 
Lage sind, P reise zu senken  und b esse re  P roduk te  
und /oder D ienste anzubieten, w odurch sie auf der 
anderen  Seite w iederum  w eite r w achsen, indem  sie 
in  neue  M ärk te  vorstoßen. Es sind je n e  A rt von  U n
ternehm en  und dam it A bsatzw egen, die dazu  v e r
helfen, M ärk te  auszuw eiten  und  eine W irtschaft dyna
misch zu  machen. Sie sind gegenüberzuste llen  jen en  
m ehr konserva tiven  H erste lle rn  und  A bsatzm ittlern  
vom  Typ 2 und 3, die sich m ehr d e r  P roduktion  und 
d e r B efriedigung von  bestehender N achfrage zu
w enden.

Unglücklicherw eise trifft für d ie  Entw icklung von 
H erste lle rn  vom  Typ 2 und  3 zu, daß d ie  typischen 
A bsatzm ittle r vom  Typ 2 und  3 nicht das b ieten , w as 
d ie  e rs te ren  w irklich für e in  schnelles und  kon tinu 
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ierliches W ad is tu m  benötigen . S o ld ie  A bsatzm ittler 
su d ien  ku rzfris tige  G elegenheiten . Sie sehen  sid i 
n id it  als T eil des gesam ten  A bsatzw eges, sondern  
v ie lm eh r als unabhäng ige  H änd ler und m andim al 
a u d i a ls  S pekulan ten . Einige sud ien  m ehr die C hance, 
zu n ied rig en  P re isen  einzukaufen  und zu hohen  P rei
sen  w ied e r abzusetzen, als neue  w irksam e A bsatz
w eg e  zu eröffnen. Sie versud ien , d ie P reise auf d e r 
P roduk tionss tu fe  zu drüdcen, so daß sie e inen  g röße
re n  T eil des M ark tes  erre id ien , den sie bere its  als 
„ ih ren “ M ark t bed ienen . D ieser P reisw ettbew erb m ag 
e in  ku rz fris tig e r B eitrag  zum  w irtsd iaftlid ien  System  
sein , ab e r e r  fü h rt n id it zur Entw idilung neuer Pro
d u k te  und  zu r Expansion von  M ärkten. M andie K un
d en  ab e r w ü n sd ien  m ehr zusätzlidie D ienste oder 
n eu e  P roduk te  als n u r n ied rige  Preise. Dodi d iese 
A bsa tzm ittle r sind  n id it dazu in der Lage, größere 
te d in is d ie  N euerungen  oder aud i nur d ie  W eiteren t- 
w id tlu n g  b es teh en d er P roduk te  zu fördern.

G lüdclid ierw eise  stehen  für H erste lle r vom  Typ 2 
und  3 m and im al ab er aud i A bsatzm ittler vom  Typ 3 
un d  4 zur V erfügung. A bsatzm ittler vom  Typ 3 kö n 
n en  H ers te lle rn  vom  Typ 2 seh r gu t helfen, ihren  
M ark t auszuw eiten . Ihre Existenz kann  einen  H er
s te lle r  vom  Typ 2 geradezu  erm utigen, sid i auf einen  
M ark t zu spezialisieren , d. h. ein H erste lle r vom 
T yp 3 zu w erden . D erselbe H erste lle r vom  Typ 2 
k ö n n te  s id i n o d i g lü d ilid ie r sd iätzen, w enn er auf 
e in en  A bsatzm ittle r vom  Typ 4 trifft. T a tsäd ilid i kann  
e in  beso n d ers  fo r tsd irittlid ie r  A bsatzm ittler vom  Typ 4 
den  A bsatzw eg  eines H erste lle rs vom Typ 2 oder 3 
d a d u rd i h ö d is t w irksam  gestalten , daß er d iesen  
zw ingt, d iffe renz ie rte  P rodukte  für ganz spezifisd ie 
M ärk te  zu erzeugen, d ie  e r  dann  auf d ie se  M ärk te  
v e rb rin g t. D ie E inkaufsak tiv itä ten  ein iger großer am e
rik a n isd ie r  und  au d i eu ropä isd ie r E inzelhändler b e 
w e isen  d iese These.

Es is t ke in  Zwang, daß e in  H erstelle r vom  Typ 2 sid i 
e in es A bsatzm ittle rs vom  Typ 2, ein H erste lle r vom  
T yp 3 s id i e ines A bsatzm ittlers vom Typ 3 usw. be
dien t. Es w äre  im G egenteil besser, w enn  dies n id it 
gesd iieh t. Ganz allgem ein  so llte  ein H erste lle r v e r
su d ien , m it einem  A bsatzm ittler der h ö d is ten  Stufe, 
d e r  fü r ihn  e rre id ib a r ist, zusam m enzugehen, w enn 
das größ tm öglid ie  w irtsd ia ftlid ie  W adistum  bew irk t 
w erd en  soll. W ie be re its  ausgeführt, e rm öglid ien  A b
sa tzm ittle r vom  Typ 2 einem  H erste lle r vom  Typ 2 
zu ex is tie ren . Sie gew ähren  d ie  Funktionen, d ie  ge
w ä h rt w erden  m üssen, ab er sie tun n id it das optim al 
M öglid ie . Sie füh ren  n id it dazu, daß d e r  A bsatzw eg 
w irk lid i e rfo lg re id i a rbeite t, und zw ar zum N utzen 
a lle r  M itg lieder. E her üben  sie einen Preisdrude auf 
d ie  H e rs te lle r  aus, m indern  deren  E rlöse und  b e 
sd irän k en  v ie lle id it sogar deren  W adistum .

A bsa tzm ittle r vom  Typ 2 können  eine ausre id iende 
A rb e it fü r H ers te lle r vom  Typ 2, A bsatzm ittler vom  
T yp 3 in  äh n lid ie r W eise  fü r H erste lle r vom  Typ 2 
und  3 ausüben. A b er A bsatzm ittler vom  Typ 2 sind 
n id it gee igne t fü r ein  Zusam m engehen m it H erste l
le rn  vom  T yp 3 und  4 und  ebenso A bsatzm ittler vom  
Typ 3 n id it fü r H e rs te lle r  vom  Typ 4.

N ur A bsatzm ittle r vom  Typ 4 sind geeignet, für H er
s te lle r a lle r Typen. M it „geeignet" is t genau genom 
m en „erfolgsw irksam " gem eint, m ehr also als nur 
passend , sondern  erfo lgsw irksam  in  dem  Sinne, daß 
sie  n id it n u r die laufenden B edürfnisse des H erste l
lers dedcen, sondern  d iesen aud i helfen zu expandie
ren, indem  sie ihnen  Inform ationen über absatzw irt- 
sd ia ftlid ie  E rfolge zukom m en lassen  und v ie lle id it 
sogar neue  P rodukte  oder a ttra k tiv e  neue  M ärkte 
em pfehlen. E rfahrungen aus e in e r Z usam m enarbeit 
m it e inem  A bsatzm ittle r vom  Typ 4 können  ferner 
aud i H ers te lle r u n te re r Typen anregen, zu höheren  
T ypen aufzusteigen.

Es is t w id itig , zu sehen , daß neben  dem  nahezu  natür- 
lid ien  W unsdi zu w ad isen  eine zw eite  K raft besteht, 
die U nternehm en n ied rig e re r T ypen zur E rreid iung 
höherer Typen, anspornt. Dies is t die K raft des W ett
bew erbs. Die im w esen tlid ien  hom ogenen oder s tan 
dard is ie rten  P rodukte, die gew öhn lid i von  H erste lle rn  
vom  Typ 2 und 3 erzeug t w erden , sehen  s id i im all
gem einen einem  kon tinu ie rlid i fa llenden  P reis gegen
über, b is n u r nod i k le ine  oder k e in e  E rlöse m it d ie
sen  P rodukten  m ehr erzielt w erden  können . Die P ro
duktion  kann, sogar zu e iner u n ren tab len  w erden, 
w enn  neue P roduk tionsgeb iete  au fgetan  w erden  und 
d iese zu w eiteren  P re issenkungen  zw ingen. Beispiele 
für d iesen  Prozeß können  le id it gefunden w erden  in 
den  M ärk ten  lan d w irtsd ia ftlid ie r P roduk te  und  T ex
tilien , d ie  frühe A k tiv itä t un teren tw idcelter W irt
sd iaften  darstellen . A ber sie lassen  sid i au d i finden 
für G rundstoffd iem ikalien  und M etalle, M etallerzeug
n isse und  s tan d ard is ie rte  B ekleidungsartikel. W enn 
der W ettbew erb  in  d iesen  trad itione llen  M ärk ten  zu
nimmt, w ird  der A bsatzm ittler vom  Typ 2 und  3 
im m er w en iger geeignet. K onkurren ten  entw idceln 
bessere  V aria tionen  differenzierter und m ark en sta r
k e r P rodukte; ab er d iese A bsatzm ittler k lam m ern  sid i 
nu r nod i s tä rk e r an d ie  P reispolitik . D ieser W ettb e 
w erb kann  ausgehen  von einheim isd ien  oder au slän 
d isd ien  H erste lle rn  und A bsatzm ittlern . D ieser w adi- 
sende W ettbew erb  is t gew öhnlid i in  s id i entw idceln- 
den oder bere its  fo rtg esd iritten en  W irtsd ia ften  anzu
treffen. Es b esteh t daher eine N o tw end igkeit in  der 
ganzen W elt, s id i zu einem  H erste lle r oder A bsatz
m ittler höheren  T ypus zu entw idceln oder w enigstens 
M itglied eines A bsatzw eges zu w erden , d e r  von  A b
satzm ittlern  höheren  T ypus g ep räg t w ird.

ABSATZMITTIER SIND N O TW EN D IG E BEDIN GUN GEN

Es w urde gezeigt, daß A bsatzm ittle r von  un tersd iied - 
lid iem  Typ für d ie  ve rsd iied en en  T ypen  von  H erste l
lern  no tw endig  sind. Die w irk lid ie  E rkenntnis aber 
ist, daß d ie  Existenz e in iger T ypen  von  A bsatzm itt
lern  no tw endig  ist, e inen  H erste lle r anzuregen, über
haupt tä tig  zu w erden , und  v o r allem  ihn  zu erm uti
gen, zu w adisen . Es is t m öglidi, daß e in  H erste lle r 
vom  Typ 2 e in ige lan d w irtsd ia ftlid ie  Ü berschüsse e r 
zielt, ohne daß  e r  schon w eiß, w o er sie absetzen 
w ird; ab er es is t h ö d is t unw ahrsd iein lid i, daß d e r
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selbe H erste lle r Z eit aufw enden w ürde, um  h an d 
w erkliche P roduk te  herzustellen , w enn e r nicht schon 
sicher w äre, daß es e ine M öglichkeit gibt, d iese P ro
d u k te  abzusetzen. Die N o tw endigkeit von A bsatz
m ittlern  w ird  noch offensichtlicher, w enn  m an die 
H erste lle r vom  T yp 3 betrach tet. Sie bedürfen  einer 
gew issen V ersicherung, daß ih re  P rodukte  absetzbar 
sind, andererse its  w äre  es unsinnig, daß sie sich auf 
e ine  spezialisierte  P roduktion  verlegen .

Das N ichtvorhandensein  erfo lgsw irksam er A bsatz- 
m ittle r m ag dazu V eran lassung  geben, auf der Selbst
verso rgungsstu fe  stehenzubleiben , d. h. ein  H erste lle r 
vom  Typ 1 oder 2 zu bleiben. Die B edeutung der A b
sa tzm ittle r m ag illu s trie rt w erden  am B eispiel des 
R am ie-M arktes in  d en  Philippinen. Die F arm er w aren 
durchaus in  der Lage, eine gu te  Q ualitä t e iner n a tü r
lichen F aser zu erzeugen, d ie geeignet w ar für die 
T ex tilherste llung  und gleichzeitig als a ttrak tiv es  Ex
portprodukt. A ber d e r B edarf w ar sprunghaft und 
unsicher, so daß sich d ie se r W irtschaftszw eig nicht 
entw ickelte, b is e ine  örtliche H erstelle rverein igung  
einen  längerfristigen  A bnahm evertrag  m it jap an i
schen V erarb e ite rn  aushandelte . M it anderen  W orten : 
O hne die Zusicherung e ines abhängigen  M arktes, der 
von. einem  A bsatzm ittler vom  Typ 3 oder 4 erschlos
sen  w urde, haben  es die Farm er vorgezogen, ihre 
Subsistenzw irtschaft w eiterzubetreiben , d. h. H erste l
le r  vom  Typ 2 zu b le ib en .'')

Fortschrittliche H erste lle r dagegen  trach ten  danach, 
H erste lle r e ines höheren  T ypus zu w erden. W enn sie 
dabei nicht auf geeignete  A bsatzm ittler treffen, v e r
suchen ein ige von  ihnen, zu einem  H erste lle r vom 
Typ 5 zu w erden. Ob nun ein  H erste lle r vom  Typ 5 
erfo lgsw irksam er a rb e ite t als ein  H erste lle r vom  
T yp 4, der m it einem  A bsatzm ittler vom  Typ 4 zu
sam m engeht, is t b islang  noch nicht geklärt. A ber es 
scheint eine Bew egung zu bestehen  in  Richtung auf 
F reiw illige K etten  und  genossenschaftliche V ere in i
gungen, die die A rbeitsw eise  e ines H erstelle rs vom 
T yp 5 nad iahm en. Das w eist darau f hin, daß ganze 
A bsatzw ege, nicht e inzelne U nternehm en, m itein
ander konkurrieren .

In E ntw icklungsländern sind d ie  m eisten  der H erste l
le r  vom  Typ 2 oder gerade  an  der G renze d es Typ 3 
stehend. H ier bedarf es ganz offensichtlich d e r A b
satzm ittler, um die B em ühungen d ieser H erste lle r zu 
un te rstü tzen  und ihnen  zu erm öglichen, die P roduk
tiv itä t zu erhöhen . D ie H ändler in  den  m eisten  Land
oder S tad tm ärk ten  gew ähren  aber nicht alle  Funktio 
nen, d ie  benö tig t w erden. D iese A bsatzm ittler vom 
T yp 2 handeln  gerade  d ie  Überschüsse, sie erschlie
ßen ab er ke ine  n eu en  M ärkte.

Es besteh t ke in  Zweifel, daß in  ein igen  Ländern A b
sa tzm ittle r vom  Typ 2 oder 3 die gegenw ärtige Situ
a tion  w esentlich  v erbessern  könnten . A ber das allein  
w ird  noch nicht ausreichend sein, um  w irkliches W achs
tum  zu erreichen, um den  örtlichen H erste lle rn  zu 
erm öglichen, m it H erste lle rn  hö h erer T ypen oder Ab-

4) V g!. J .  C , A  b  b  o 11 ; a. a. O ., S . 10.

satzw ege, d ie  U nternehm en höherer Typen als M it
g lieder haben, zu konkurrieren . H ier bedarf es neuer 
A bsatzm ittler. Es muß jem and  d ie  P roduktion  an 
regen, sich auf ganz spezifische B edürfnisse auszu
richten und nicht danach zu trachten , das „loszuw er
den", w as gerade h e rges te llt w ird  oder leicht p rodu 
ziert w erden  könnte.

In den  m eisten  E ntw icklungsländern w enden  sich die 
bestehenden  A bsatzm ittler vom  Typ 2 und 3 dem  Im- 
und E xport zu. Sie befassen  sich nicht m it dem  Bin
nenhandel und sind m eist zu dessen  Entw icklung auch 
völlig  ungeeignet. Ein Im porteur z. B. m ag red it e r 
folgreich sein  im  H erste llen  ausländischer K ontakte, 
aber nicht dafür vo rb e re ite t oder auch n u r d a ran  in
teressiert, d ie  einheim ische P roduktion  zu entdecken 
und anzuregen.

W ährend  e in ige A bsatzm ittler nu r nicht besonders 
geeigne t sind für d ie  Entw icklung d e r einheim ischen 
W irtschaft, ne igen  andere  sogar dazu, d ie  Entwick
lung zu hemm en. Ih r In te resse  g ilt dem  Im- und  Ex
port. Das W achstum  der einheim ischen P roduzenten  
w ürde ih re  K onkurrenz erhöhen. Es is t d ah er v e r
ständlich, w arum  sie nicht d a ran  in te ress ie rt sind, 
dem  einheim ischen H erste lle r zum W achstum  zu v e r
helfen; aber ih re  H andlungsw eise stim uliert sicher
lich nicht d ie  w irtschaftliche Entwidclung. So sind 
B eispiele bekann t gew orden, daß Im porteure örtliche 
H erste lle r sogar en tm utig t haben, indem  sie sich w ei
gerten , im  Lande produzierte  W are  in  ih r Sortim ent 
aufzunehm en.

Es is t eindeutig , daß A bsatzm ittle r erforderlich sind 
fü r die w irtschaftliche Entwicklung. A ber es gibt k e i
nen  „typischen" A bsatzm ittler. J e d e r  von  ihnen  b ie te t 
seh r spezia lisierte  Funktionen an. W enn der falsche 
A bsatzm ittler ausgew ählt w ird  oder w enn ein geeig
n e te r  nicht vo rhanden  ist, w erden  die Funktionen, 
die ein  H erste lle r ausgeführt haben  muß, nicht au s
geübt. W ie gezeigt w urde, kann  d ies d as W adistum  
eines U nternehm ens und  d e r G esam tw irtschaft u n te r
b inden  oder blockieren.

ERFOLGSW IRKSAM E ABSATZMITTLER SIND AUSREICHENDE  
BEDINGUNGEN

Erfolgsw irksam e A bsatzm ittler verh e lfen  H erste lle rn  
u n d  dam it der G esam tw irtschaft zum W achstum . T a t
sächlich können  diese A bsatzm ittle r sogar dazu führen, 
daß e in  oder zw ei der aufgeführten  T ypen  innerhalb  
e ines W irtschaftszw eiges dam it en tfallen . Es b es teh t 
k e in  G esetz, daß e in  W irtschaftszw eig durch die Stufe 
der P roduk tionsorien tiertheit, in  d e r m an sich auf die 
P roduktion  hom ogener Erzeugnisse beschränkt, gehen  
muß. Es gibt genügend unbefried ig te  K undenw ünsche, 
die A bsatzm ittler au fspüren  un d  befried igen  helfen  
können, u n d  zw ar m it der U n terstü tzung  in te ress ie r te r 
und  fortschrittlicher H erste lle r. Das w ürde  zur Entwick
lung n eu er M ärk te  führen  und  das W achstum  der 
W irtschaften  genauso  w ie e inze lner U nternehm en s ti
m ulieren.
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V orausse tzung  ist, daß  e ine gew isse Entw icklung in 
e in e r W ir tsd ia ft m öglid i ist. In e iner unfrud itbaren , 
n id it  b ev ö lk e rten  W üste  können  au d i A bsatzm ittler 
n id i t  zu  e in e r w irtsd ia f tlid ien  E ntw idilung beitragen . 
A b e r w o P o ten tia le  bestehen , da  k ö nnen  A bsatzm ittler 
d iese  P o ten tia le  entdedcenj sie  hab en  oder o rgan isie
re n  d ie  K räfte, s ie  zu  en tw id ieln .

U n g lü d ilid ie rw e ise  sind  v ie le  d e r A bsatzm ittler aber 
n id it  erfo lgsw irksam . T eilw eise  is t dies dem unzurei- 
d ie n d e n  M anagem ent, te ilw eise  dem  Mangel an  V er
s tän d n is  des ab sa tzw irtsd ia ftlid ien  Prozesses und  der 
e rfo rd e rlid ien  ab sa tzw irtsd ia ftlid ien  Funktionen zuzu
sd ire ib en . E inige Entw idclungsprogram m e, die von  den 
V e re in ten  Nationen® ) gefö rdert w urden , und aud i an 
d e re  w a ren  w en iger erfo lgreid i, w eil sie die bed eu t
sam e R olle d e r A bsatzm ittle r ignorierten . F erner w a
re n  G en ossensd ia ften  n id it im m er hödist erfolgreidi, 
te ilw e ise  eben  w eil sie ih re  absatzw irtsd iaftlid ie  A uf
g ab e  u n te rsd iä tz ten  oder e in  n id it ausreid iendes ab- 
sa tzw irtsd ia ftlid ie s  P o ten tia l bestand , um ih re  A n
stren g u n g en  zu red itfe rtigen .

M it an d e ren  W orten : w enn  e ine  Entwidclung w irt- 
sd ia f tlid i m ög lid i ist, w erden  erfolgsw irksam e A bsatz
m ittle r  sie  en tded ien . In  e in e r W e lt knapper K räfte 
je d o d i k an n  d ies bedeu ten , daß e rstens einige A bsatz
m ittle r, z. B. d iin es isd ie  oder ind isd ie  H ändler w eit 
v o n  ih re r H eim at en tfe rn t w irken , um  ihre K räfte mög- 
l id is t erfo lg re id i zu nutzen, und  daß zw eitens einige 
V o lk sw irtsd ia ften  n id it entw idcelt w erden, da n id it

5) V g l. J .  C . A b b o t t ;  M a rk e tin g  an d  A re a  D evelopm en t S tu - 
d ie s . In :  S. A . G re y s e r :  T o w ard  S c ie n tif ic  M arketing , A m erican  
M a rk e t in g  A ss o c ia tio n , C h icag o  1964, S. 424—438.

genügend  knappe  K räfte der A bsatzw irtsd iaft zuge
w an d t w erden  oder w eil n id its  Entw idclungsfähiges 
gegeben  ist.

E ine A nnahm e der R id itigkeit d ieser A nalyse bedeute t 
n id it, daß m ehr Groß- und  E inzelhändler benötig t 
w erden , um  die w irtsd ia ftlid ie  Entwidclung zu b e 
sd ileun igen . W as w ir benötigen , is t die rid itig e  A rt 
v o n  A bsa tzm ittle rn  zu r r id itig en  Z eit am  rid itigen  
Platz. Indem  n u r einfach zusätz lid ie  A bsatzm ittler h in 
zukom m en, k an n  m ehr U ngutes als G utes entstehen. 
D enn dies k an n  zu ü b e rtrie b en er und  nu tz loser Kon
ku rrenz  in  bestim m ten  M ärk ten  führen, w äh rend  an 
d ere  M ärk te  n o d i vollkom m en u n b ea rb e ite t bleiben.

G anz o ffensid itlid i sind  erfo lgsw irksam e A bsatzm ittler 
no tw endige und  au sre id ien d e  B edingungen für eine 
w irtsd ia ftlid ie  Entw idclung. Sie sind  no tw endig , da, 
w enn  sie n id it gegenw ärtig  w ären , das W ad is tum  u n 
terb liebe. A ber sie sind  auch ausreichend, da, w enn  
sie gegenw ärtig  sind, s ie  zur E ntw icklung b e itrag en  
w erden , vo rausgesetz t, daß d iese  w irtschaftlich m ög
lich ist.

E rfolgsw irksam e A bsatzm ittle r können  es einzelnen  
H erste lle rn  erm öglichen, e inen  oder m eh rere  T ypen  
der fünf Entw icklungsstufen zu übersp ringen , w as o ft
m als im W achstum sprozeß e inzelner W irtschaftszw eige 
sich n iederschlägt. D er H erste lle r vom  h ö h eren  Typ 
scheint nicht n u r erfo lgreicher zu sein  vom  Blickpunkt 
d e r G esam tw irtschaft, sondern  ebenso ren tab le r aus 
der Blickrichtung des U nternehm ens selbst. A uf d iese 
W eise  verhe lfen  erfo lgsw irksam e A bsatzm ittle r nicht 
n u r zum  W achstum  einze lner U nternehm en, sondern  
ganzer V olksw irtschaften .

W achsende Anlageinvestitionen im Hände
Auswirkungen auf die Absatzwirtschaft

Prof. Dr. W a lte r M ärzen , Saarbrücken

In  den  Ja h re n  von  1948 bis heu te  h a t sich das V er
hä ltn is  zw ischen A nlageverm ögen  und U m laufver

m ögen in  den Einzel- und G roßhandelsbetrieben der 
B undesrepublik  bei erheblich gestiegenem  Investi
tionsau fw and  zugunsten  des A nlageverm ögens v e r
schoben. Das Phänom en der w achsenden A nlageinten
s itä t oder —  b e i einem  Blick auf die Passivseite der 
Bilanz —  d er K ap ita lin tensitä t d e r  H andelsbetriebe 
is t jedoch e rs t re la tiv  sp ä t e rk an n t worden.

D as S tatistische B undesam t kam  zw ar in den Jah ren  
1955 und  1956 auf G rund von  U ntersuchungen über 
d ie  K ostens truk tu r im H andel zu dem  Ergebnis, daß 
d ie  A n lag e in ten sitä t in  v ie len  Einzelhandelszw eigen 
zw ar beträch tlicher w ar, als m an zuerst angenomm en 
h a tte . In sgesam t lag  das Schw ergewicht der Investi
tion  jedoch eindeu tig  bei den  W arenbeständen, deren

A nteil bei e iner Reihe von  Branchen und G rößenklas
sen  zwischen 70 und  80 Vo des B ilanzverm ögens b e 
trug. Im G roßhandel w aren  die V erhä ltn isse  zw ar 
nicht so einheitlich, zum al h ie r erhebliche B etriebs
m itte l in  d en  Forderungen  gebunden  w aren . A ber 
auch h ie r konzen trie rten  sich In v es titionen  in  über
w iegendem  M aße auf das W aren lager.

Gewiß h a tten  die W aren- und K aufhäuser, d ie  Mas- 
senfilia lbe triebe  sow ie  d ie  G roßhandlungen, d ie  über 
eigene G rundstücke, G ebäude und  einen  um fangrei
chen F uhrpark  verfüg ten , schon im m er einen  an lage
in tensiven  C harak te r. F ür die w eitau s überw iegende 
Zahl der H andelsbetriebe  sp ie lten  d ie  Investitionen  
in das A nlageverm ögen  jedoch n u r eine recht u n te r
geordnete  Rolle.
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