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A K T U E L L E  

A B S A T Z  

W I R T S C H A F T

Absatzpolitik 
der Entwicklungsländer

UlrichjAnkele, Frankfurt/M.

Während die Zahlungsbilanzprobleme die Entwick­
lungsländer veranlaßten, ein oft sehr differen­

ziertes System von Maßnahmen zur Steigerung des 
Exports zu entwickeln, ist man immer wieder über­
rascht, wie sehr der Binnenhandel vernachlässigt wird. 
Das mag unter anderem daher rühren, daß die W ir­
kungen des Zahlungsbilanzdefizits auf die Entwicklung 
sehr kurzfristig und unmittelbar festzustellen sind. 
Dabei wird jedoch, worauf an dieser Stelle schon hin­
gewiesen wurde*), übersehen, daß der Binnenhandel 
oft 20 "Io des gesamten Bruttosozialprodukts ausmacht 
und die Bedeutung des Handels im Laufe der wirt- 
schaftlidien Entwicklung mit dem gesamten tertiären 
Sektor wächst.

Dabei können von einer Rationalisierung des Absatzes 
im Binnen- und im Exportmarkt vielfältige W irkun­
gen auf die Gesamtwirtschaft ausgehen. Fortschritte, 
die in der Produktionssphäre erzielt werden, müssen 
von Maßnahmen im Absatzbereidi begleitet werden, 
wenn die Senkung der Produktionskosten nicht durch 
eine Steigerung der Vertriebskosten aufgewogen w er­
den soll. Neben diesem „Verbrauchereffekt", der über 
ein erhöhtes Realeinkommen günstige W irkungen auf 
die Gesamtwirtschaft ausübt, können solche Maß­
nahmen bei den Zwischengliedern wie Handel und 
w eiterverarbeitender Industrie einen „Investitions­
effekt" auslösen, der sidi in einer erhöhten Nadifrage 
nach Arbeitskräften oder Betriebsmitteln niedersdila- 
gen kann. Führt eine Senkung der V ertriebskosten zu 
erhöhtem Verbrauch, so steigt dadurdi die Produktion 
— „Produktionseffekt" — der zu einem „Devisen­
effekt" führen kann.

Auf dem Binnenmarkt gilt es, zunädist eine wachsende 
Bevölkerung billig zu versorgen. Die „totale Konkur­
renz" der Güter auf dem Exportmarkt erfordert da­
gegen ein differenzierteres Instrumentarium. Der Un- 
tersdiied beider M arktsituationen ist jedodi nidit 
grundsätzlidier Art, sondern liegt lediglidi im unter-

schiedlidien Komplexitätsgrad der Märkte. Daher ist 
grundsätzlich auf dem Exportmarkt und auf dem Bin­
nenmarkt dasselbe absatzpolitisdie Instrumentarium 
einsetzbar. Die Problemkreise Binnenhandel und Ex­
port können von dem Aspekt her, wie sie instru­
mental zu bewältigen sind, nicht voneinander ge­
trennt werden.

DAS ABSA TZPO LIT ISC H E INTRUM ENTARIUM

Die Instrumente, die hierbei zur Verfügung stehen, 
werden seit Gutenberg in der Absatzwirtschaft zusam­
mengefaßt in
□  Preispolitik
□  Absatzorganisation
□  Produktgestaltung
□  W erbung

Es soll versucht werden, dieses Instrumentarium von 
der Unternehmung auf ein Entwicklungsland als Gan­
zes zu übertragen und seine W irkungen auf Binnen­
handel und Export zu untersudien.

Ein wichtiger Träger dieses Instrumentariums in der 
W irtschaftspolitik ist der Staat. Er muß in den Ent­
wicklungsländern Instrumente einsetzen und teilweise 
Funktionen selbst übernehmen, um den Entwicklungs­
prozeß zu beschleunigen. Die geringste Einflußmöglidi- 
keit übt der Staat aus, wenn er „Incentives" zur Aus­
übung bestimm ter absatzwirtschaftlicher Funktionen 
durch private Träger setzt. Der weitestgehende Ein­
griff ist die staatliche Übernahme der Funktionen.

PREISPO LIT IK  ALS IN STRUM ENT

Soll der Absatz eines bestimmten Produktes gestei­
gert werden, erhebt sidi zunädist die Frage, wie der 
Produzent in Landwirtsdiaft oder Industrie zu einer 
Produktionssteigerung veranlaßt werden kann. Oft ist 
es so, daß die Zwischenhändler von neuen Exportchan-

1) Vgl. Awni A 1 - A n i /  H orst G e s c h k a :  D er Binnenhandel 
in  Entwiddungsländern. In: V iiirtsdiaftsdienst, H eft 10, 1967, S.529 
bis 535.

2) S e y t t e r t  faßt sie zusammen in überbrüdcungsfunktionen, 
W arenfunktionen und Funktionen des M akleram tes.
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cen profitieren, die Gesamtproduktion aber nicht 
schnell genug wädist, da der Produzent seine Erlöse 
nidit steigern kann. Um z. B. in der Landwirtsdiaft 
die Produktion anzureizen und dem Farmer eine si­
diere Kalkulationsbasis zu geben, kann der Preis bzw. 
die Menge vor der Anpflanzung entsprediend fest­
gesetzt werden. Staatlidie Absatzmittler wie M arket­
ing Boards oder staatlidie Handelsgesellsdiaften set­
zen dieses Instrument in vielen Entwidclungsländern 
ein. Audi in Ländern, in denen soldie Institutionen 
nidit bestehen, ist seine Anwendung in folgender 
Form möglidi: Der Staat kann fordern, daß sidi H er­
steller und Abnehmer jeweils in Gruppen zusam- 
mensdiließen und den Preis aushandeln. Dieser kann 
dann von einer Genehmigung des Staates abhängig 
gem adit werden.

Gilt es, trotz Rüdegang der W eltm arktpreise eine 
M arktposition zu halten bzw. bestehende Kapazitäten 
auszulasten, so kann der dem Farmer vor der Anpflan­
zung zugesidierte Preis auf der Basis der opportunity 
costs festgesetzt werden. In Taiwan wird der Zudcer- 
rohrpreis nach dieser Methode festgesetzt.

Der Vorteil des Instrumentes Preispolitik zur Lenkung 
der Produktion liegt darin, daß sein Einsatz sehr flexi­
bel ist und daß bei Preisreagibilität der Hersteller 
sidi audi rasdi eine Produktionssteigerung ergibt. Da 
es vor allem darauf ankommt, erkannte Marktlüdcen 
sdinell auszufüllen, ist die Möglidikeit des Einsatzes 
dieses Instruments von großer Bedeutung.

DAS BEISP IEL TA IW A N

Für das Grundnahrungsmittel Reis waren in Taiwan 
jedodi differenziertere und einsdineidende Varianten 
notwendig, um die billige Versorgung der wadisen­
den Bevölkerung sidierzustellen. 30 "/o der Produktion 
werden vom Staat zu einem von ihm festgesetzten 
Preis aufgekauft, der ca. 30 Vo unter dem „freien“ 
Loko-Hofpreis für Braunreis liegt. Dieser Reis wird 
vor allem an die Angestellten des öffentlichen Dien­
stes und an die Armee verteilt. Nach Abzug des Ei­
genverbrauchs der Farmer gelangen nur rund 25 °/o 
auf den freien Markt. Der sich h ier bildende Preis 
wird jedoch durch Aufkäufe in Reisüberschußgebieten 
und durch Verkäufe in  Notgebieten kontrolliert. Der 
Erfolg dieser Politik war, daß der Preis auf dem 
„freien“ M arkt auf einer Höhe stabilisiert werden 
konnte, die 20—30 Vo unter dem W eltm arktpreis liegt. 
Die so betriebene Niederpreispolitik war nidit dazu 
angetan, die Gesamtanbaumenge Reis zu steigern. 
Dazu wurde ein anderes Instrument eingesetzt, das sich 
für die Steuerung der gesamten landwirtschaftlichen 
Produktion als äußerst wirkungsvoll und flexibel er­
wiesen hat: Kunstdünger kann grundsätzlich nur ge­
gen eine bestimmte, vom Staat jeweils festgesetzte 
Menge Reis gekauft werden. W er also Ananas an­
bauen wollte, kam zu dem dazu notwendigen Kunst­
dünger nur dadurch, daß er die dazu nötige Menge

Reis anbaute. Damit hatte  der Staat eine der wich­
tigsten V oraussetzungen zur Lösung des Ernäh­
rungsproblems geschaffen. Später, als der Export land­
wirtschaftlicher Produkte höhere Priorität erhielt, hat 
man das Instrument differenziert.

PR EISP O LIT IK  AU F DEM EXPORTM ARKT

Die bisherigen Ausführungen über die Preispolitik zur 
Beeinflussung der Produktion finden Anwendung so­
wohl für Produkte, die für den Binnenmarkt bestimmt 
sind, als auch für Produkte, die auf einem Export- 
m arkt abgesetzt werden sollen. H ier wird die Preis­
politik zu einer rein absatzpolitischen Entscheidung.

Der Exportpreis kommt oft so zustande, daß er zwi­
sdien Exporteur und Importeur individuell ausgehan­
delt wird, so daß für dasselbe Produkt so viele Preise 
bestehen können, als es Exporteure bzw. Importeure 
gibt. Das kann für den langfristigen Devisenerlös 
eines Landes sehr schädlich sein, wenn es gilt, in 
einen neuen M arkt einzubrechen. Das zeigt die Situa­
tion beim Export der Zitrusfrüchte in Spanien, bei der 
sich die 550 Exporteure nicht zu einer gemeinsamen 
Absatz- und Preispolitik einigen konnten und die da­
her vom Handelsministerium als „anarchic" bezeich­
net wurde.®)

Soll jedodi verhindert werden, daß sich die H erstel­
ler des Produktionslandes im Abnehmerland selbst 
Preiskonkurrenz machen, so ist es erforderlich, mit 
einer gemeinsamen Preispolitik aufzutreten. Das kann 
dadurdi erzielt werden, daß sich die Exporteure zu 
Exportgemeinschaften zusammenschließen, auf die dann 
der Staat so einwirken kann, daß eine Einigung in d e r ' 
Preispolitik erzielt wird. Er kann auch den Preis selbst 
festsetzen. Die Preispolitik hört jedoch nicht auf, 
wenn das Produkt den Exporthafen verläßt. Vielmehr 
sollte auch auf den Endverkaufspreis durch m arkierte 
Preisempfehlungen und durch die W ahl geeigneter Ab­
satzwege Einfluß genommen werden.

A BSA TZ O R G A N ISA T IO N

Die Produkte sind durch die Handelsspannen der Ab­
satzm ittler in den Entwicklungsländern mit sehr hohen 
V ertriebskosten behaftet. In Taiwan betragen sie zwi­
schen 16 und 63 Vo vom Endverkaufs- bzw. vom fob- 
Preis.*) Das treibt die Preise auf dem Binnenmarkt in 
die Höhe, und die Exportfähigkeit der Produkte wird 
stark gemindert. Deshalb müssen die hohen V ertriebs­
kosten durch stärkere Aufmerksamkeit auf dieses Pro­
blem und die Suche nach rationelleren Absatzmethoden 
bekämpft werden. Der Staat hat hier die Möglichkeit,

3) Vgl. An In terim  Report on the  study of Export Exjpaiision sy ­
stem s. P repared  by  P ro ject Staff 991 of the  In ternational M arket­
ing Institu te  a t Cam bridge, M ass. for the  A gency for In ternational 
D evelopm ent, W ashington, D.C., O ctober 8, 1965, S. 26 f.
4) Vgl. T. H. S h e n  ; A gricultural Developm ent on Taiw an since 
W orld W ar II. Ithaca, N ew  York 1964. S. 339.
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durdi Sdiaffung bzw. Förderung geeigneter Institutio­
nen auf die Entwidilung einzuwirken.
Den weitestgehenden Eingriff in die Absatzwege stel­
len die „full-trading-boards" dar. Sie sind meist mit 
einem Exportmonopol für die von ihnen kontrollier­
ten W aren ausgestattet. Sie setzen den Erzeuger- und 
den Exportpreis fest und üben gegenüber ihren Agen­
ten sdiarfe Kontrollen aus. Diese Zwisdienglieder sol­
len durdi die Boards auf ein Minimum besdiränkt w er­
den, was dazu führt, daß sie umfassende Funktionen 
ausüben. Das ist aber mit einem großen Kapitalauf­
wand verbunden. H ierin liegt der H auptnaditeil dieser 
Institutionen.

DER H A N D EL DURCH KO O PER A T IO N

W ährend das M arketing Board die Absatzwege aus 
dem Binnenmarkt nur bei den für den Export bestimm­
ten Produkten beeinflußt, können Zusammensdilüsse 
der Erzeuger und Händler zu einer Dynamisierung des 
Handels sowohl im Binnenmarkt als audi im Export 
führen.

Im Binnenmarkt könnte das auf dem W ege erfolgen, 
daß man nidit nur Absatzgenossensdiaften der Pro­
duzenten, sondern audi die Bildung von Einkaufs- 
genossensdiaften der Groß- und Einzelhändler fördert. 
Auf der Seite des Handels und der V erbraudier be­
steht meist keine Einriditung, die den Einkauf in gro­
ßen Mengen durdiführt oder die den Handel im V er­
kauf berät.

Eine Zusammenarbeit der Händler in einer soldien 
Institution könnte dazu führen, daß durdi Großab­
nahme ein niedrigerer Einkaufspreis erzielt werden 
kann. Am Ende einer soldien Entwiddung könnte eine 
Handelskette stehen, die ihre Aufgaben neben dem 
Großeinkauf audi im Verkauf sieht. Sie hätte die Mit­
glieder im Verkauf, in der Sortimentsgestaltung, in 
der Ladeneinriditung zu beraten, und könnte eventuell 
eigene Handelsmarken entwidceln. Der so erzielte Ra­
tionalisierungseffekt könnte dazu führen, daß unpro­
duktive Elemente aus dem Handel aussdieiden.

E IN IG E  BEISP IELE

Für den Staat erhebt sidi hier die Frage nadi seiner 
Einflußmöglidikeit, die sehr stark von der jeweiligen 
W irtsdiaftsverfassung abhängt. Ganz ohne staatlidie 
Einflußnahme werden soldie überbetrieblidien Zusam­
mensdilüsse nidit zustande kommen, wie folgendes 
Beispiel aus Taiwan zeigt. Als sidi der japanisdie Ba­
nanenmarkt für Taiwan ersdiloß, galt es, die Bana­
nenproduktion zu erhöhen. Die Exportgemeinsdiaften 
(zum Teil sogar eigene Farmer-Absatzgenossensdiaf­
ten!) erhielten aber 63 Vo vom Endverkaufspreis, wäh­
rend den Bauern nur 37 Vo zukamen. Diese Situation 
war nidit dazu geeignet, den Farmer zum Bananen­
anbau anzureizen. Aus diesem Grunde wurde das

„Banana Production and M arketing Guidance Com­
mittee" gegründet, das den Export selbst durdiführte 
und den Ankaufspreis, der von den anderen Expor­
teuren dem Farmer zu zahlen war, verbindlidi fest­
setzte. Das führte dazu, daß das durdisdinittlidie Ein­
kommen der Farmer von 104 NT-$ auf 303 NT-$ pro 
basket stieg. Die Bananenproduktion wurde gesteigert, 
die Deviseneinnahmen wudisen von 8,6 Mill. US-$ im 
Jahre 1963 auf 24 Mill. US-$ im Jahre 1964.5)

Einschneidendere Maßnahmen waren wiederum beim 
Grundnahrungsmittel Reis erforderlich. Es galt, eine 
wachsende Bevölkerung billig zu versorgen. Das In­
strument Preispolitik bedurfte audi hier der Ergänzung 
durch die Kontrolle der Absatzwege und Absatzmittler. 
Durch diese Kontrolle werden alle irgendwie am Reis­
handel beteiligten Personen in ihrer Geschäftstätigkeit 
überwacht, um Spekulation, Hamstern und Preismani- 
pulation zu vermeiden.

A B SA TZ O R G A N ISA T IO N  IM EXPORTM ARKT

Die Gestaltung der Absatzorganisation darf nicht an 
den Grenzen des Produktionslandes aufhören. Die 
Verkaufsfähigkeit eines Produktes ist entscheidend da­
durch geprägt, welche Absatzwege es nimmt und wel­
che Absatzmittler dabei beteiligt sind.

Eine Möglichkeit zur Erschließung der M ärkte im Ab­
nehmerland besteht im Ausbau der eigenen Absatz­
wege. Ein zaghaftes Beispiel bildet das seit 1964 be­
stehende Togolese Agricultural Products Office, das 
zwei Verkaufsquartiere in Paris und London hat.*) 
Der Ausbau einer solchen eigenen Absatzorganisation 
im Abnehmerland übersteigt jedoch in der Regel die 
finanziellen Möglichkeiten der Entwicklungsländer. 
Außerdem ist es sehr fraglich, ob solche Institutionen 
die Markterschließungsfunktion besser als der einhei­
mische Einzelhandel ausüben können. Als W erbemittel 
können jedoch solche Musterläden, in denen das ge­
samte W arensortiment des betreffenden Landes vor­
gestellt wird, sehr wirksam sein.

W eiter ist in diesem Zusammenhang der W irtschafts­
attache zu nennen, der den Botschaften beigeordnet 
ist und Kontakte herstellen soll. Nach dem Ergebnis 
der Untersuchung des International M arketing Insti­
tutes’) haben sich diese „Diplomaten zweiter Klasse" 
nicht bewährt. Sie werden oft von politischen zu wirt­
schaftlichen Stellen versetzt, ohne für das Exportge­
schäft ausgebildet w orden zu sein. Daher entfalten 
sie oft mehr politische als wirtschaftliche Aktivitäten 
und verfügen nicht über die nötigen Kontakte zur 
Wirtschaft.

5) Vgl. Yien-si T s i a n g : The Jo in t Commission of Rural Re­
construction  in the Republic of China. Taipei, Taiw an, Republic of 
China, Juni 1964, S. 13 f.
6) Vgl. GATT, M anual of Export Prom otion Tediniques, G eneva 
1966, S. 43.
7) Vgl. A n Interim  R e p o r t . . . a.a.O .
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In der überwiegenden Mehrzahl der Fälle ist das Inter­
esse des Produktionslandes am weiteren Absatzweg 
des Produktes verschwunden, wenn es den Export­
hafen verlassen hat. Die Absatzwege, die das Produkt 
im Abnehmerland nimmt, sind vom Produktionsland 
unbeeinflußt und mehr oder weniger dem Zufall über­
lassen. Das kann nun dazu führen, daß das Produkt 
mit einem hohen zusätzlichen Vertriebskostenanteil 
belastet ist, wenn es an den Verbraucher gelangt. Die 
Absatzmenge könnte aber bei niedrigeren Vertriebs­
kosten im Abnehmerland gesteigert werden. Damit 
würde sich der Devisenerlös für das Produktionsland 
erhöhen.

W eiter verbindet der Verbraucher mit einem bestimm­
ten Absatzweg eine bestimmte Wertschätzung. Diese 
sinkt, wenn das Produkt in Kanäle gelangt, die ihm 
nicht adäquat sind. Damit fällt auch der Preis für das 
Produkt. Aus diesen Gründen ist zu überlegen, ob eine 
selektive Absatzpolitik betrieben werden soll, die re­
gional oder kliental sein kann. W eiter kann durch die 
vertikale Vertriebsbindung eine erhöhte W ertschät­
zung des Produktes beim Verbraucher geschaffen w er­
den. Für ihn ist es wesentlich, ob er die W are im Fach­
geschäft, im W arenhaus oder im Discounthaus, im 
Reformhaus oder im Supermarkt erhält.

M ARKTO RIEN TIERTE ABSATZM ITTLER

Es kommt für die Entwicklungsländer vor allem dar­
auf an, den aktiven Handel im Abnehmerland für die 
Produkte zu gewinnen, der nicht nur daran interessiert 
ist, die Produkte auf irgendeine W eise „loszuwerden", 
sondern der neue Käufergruppen zu erschließen ver­
mag und den Herstellern in den Entwicklungsländern 
in Ausübung seiner Interessenwahrungsfunktion de­
taillierte Informationen und Anweisungen über die Be­
dürfnisse des M arktes geben kann. Die Produktion der 
Entwicklungsländer wird mangels solcher Informatio­
nen w eiter „produktionsorientiert" bleiben, wenn es 
ihnen nicht gelingt, m arktorientierte Absatzmittler zu 
gewinnen.®)

W enn es gelänge, die Großbetriebsformen des Han­
dels in den Industrieländern für die Produkte der Ent­
wicklungsländer zu gewinnen, könnten einige absatz­
wirtschaftliche Funktionen effizienter ausgeübt w er­
den. Eine enge Kooperation zwischen m arktorientier­
ten Absatzmittlern und produktionsorientierten Her­
stellern könnte zu einer Erhöhung der Deviseneinnah­
men der Entwicklungsländer führen.

Dieser Ansatz würde auf dem Binnenmarkt zu einer 
Unterstützung des aktiven Handels führen, wobei zur 
Produktion bewußt ein Ungleichgewicht geschaffen 
wird mit dem Ziel, die Produktion von der Absatz­
seite her zu lenken. Das entspräche auch ganz der von

Hirschmann®) vertretenen Ansidit von der Entwicklung 
als einer Kette von Ungleichgewichten.

PRO D U KTG ESTA LTU N G

Die Art der Produktgestaltung ist entscheidend für die 
Exportabsatzfähigkeit des Produktes. Im Binnenmarkt 
kann sie ein Instrument sein, den M arkt auf ein hö­
heres Niveau zu bringen.

Jedes Gut stiftet dem Konsumenten einen Grundnut­
zen, der sich in einem objektiv meßbaren Q ualitäts­
begriff ausdrückt. Dieser Grundnutzen kann Gegen­
stand des Instrumentes Produktgestaltung sein für die 
Produkte, die für den Export bestimmt sind, und für 
solche, die auf dem Binnenmarkt abgesetzt werden 
sollen. Im Export gilt es für die Entwicklungsländer 
zunächst, die Minimumanforderungen an die Qualität 
ihrer Produkte zu erreichen. Dies läßt sich relativ leicht 
durch Qualitätskontrollen feststellen. Das Qualitäts­
bewußtsein der Hersteller kann ebenfalls ohne größere 
Schwierigkeit durch die Gewährung von Q ualitäts­
prämien entwickelt werden. Das N igérian Cocoa 
M arketing Board gewährleistet z. B. Prämien für 
4 Qualitätsstufen. Der Erfolg war durchschlagend: 
während erstklassiger Kakao 1946/47 einen Anteil 
von 29 “/o hatte, waren es 1951/52 95 “/o. Bei nicht­
landwirtschaftlichen Produkten wird jedoch eine Be­
ratung der Hersteller in Qualitätsfragen nötig sein.

Auf dem Binnenmarkt können Standardisierung der 
Produkte und Einführung von Handelsklassen ange­
strebt werden. Das wäre ein erster Schritt zur Hebung 
des Qualitätsbewußtseins der inländischen Verbrau­
cher. Da es den Geschäftsverkehr vereinfachen würde, 
wäre es gleichzeitig ein erster Ansatz zur Durdiratio- 
nalisierung des Absatzes.

PRO D U KTG ESTA LTU N G  UN D ZU SATZN U TZEN

Der Verbraucher kauft ein Produkt nicht nur, weil es 
ihm einen bestimmten Grundnutzen stiftet. Vor allem 
der Konsument in den Industrieländern will durch 
den Verbrauch von Produkten aus Entwicklungsländern 
ein Geltungsstreben demonstrieren, das sich in einem 
sozialen Abhebungsbedürfnis äußert. Dieser Komplex 
wird mit dem Begriff „Zusatznutzen" bezeichnet.

Um diesen Nutzenvorstellungen des Verbrauchers in 
der Gestaltung des Produkts zu entsprechen, bietet sich 
vor allem das Instrument M arkierung an. Hierbei gibt 
es im Export für die Entwicklungsländer zwei Mög­
lichkeiten:
□  Sie können für Firmen in den Industrieländern die 
Produkte hersteilen. Die Firma im Abnehmerland stellt 
dabei ihre Marke und das Vertriebsnetz zur Verfügung.

8) Vgl den theoretischen Ansatz von Mc. C a r t  h y  : Die Rolle 
aer A bsatzm ittler in der w irtschaftlichen Entwidclung; in: W irt­
schaftsdienst, H eft 8, 1965, S. 549—560.

9) Vgl. A lbert O. H i r s c h m a n n :  The S tra tegy  of Economic 
Developm ent, New H aven 1958, S. 65.
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Für die Entwicklungsländer ist diese Möglichkeit von 
Vorteil, weil hier die Qualitätsanforderungen genau 
vorgeschrieben sind, kein Absatzrisiko besteht und 
wenig Kapital benötigt wird. Es besteht jedoch die Ge­
fahr der zu großen Abhängigkeit.
□  Die andere Möglichkeit besteht in der Schaffung 
eigener Marken. Dieses Instrument ist noch weitgehend 
ungenutzt. W ie es funktionieren kann, vor allem in 
Verbindung mit dem Instrument Preispolitik, zeigt ein 
Beispiel in Israel; Vor dem Jahre 1964 verkauften 
verschiedene Gesellschaften ihre Zitrusfrüchte nach 
Kanada. Da kein einheitliches Preisangebot bestand 
und keine gemeinsame Verschiffung oder Einstufung 
in Güteklassen vorgenommen wurde, war der M arkt 
sehr unstabil. Um diesen Mißstand zu beseitigen, 
schlossen sich verschiedene Gesellschaften zusammen 
und kamen überein, alle Zitrusfrüchte unter der M arke 
„Jaffa" zu vertreiben und einen einheitlichen Preis 
festzusetzen. Auf Grund dieser Maßnahmen gelang es 
Israel, weitere M ärkte für seine Zitrusfrüchte zu er­
schließen.*“)

Im Zuge der steigenden Einkommen wird es jedoch 
auch auf dem Binnenmarkt nicht mehr nur die Auf­
gabe sein, den Grundnutzen zu decken, d. h. die V er­
sorgung zu gewährleisten. Es muß damit gerechnet 
werden, daß der Verbraucher auf den Zusatznutzen 
W ert legt. Dann kommt auch dem Absatz auf dem Bin­
nenmarkt die Aufgabe zu, eine verbrauchsgerechte 
Packung zu entwickeln, evtl. einem sozialen Abhe­
bungsbedürfnis des Verbrauchers Rechnung zu tragen 
(etwa durch Markenartikel) sowie erhöhten Qualitäts­
ansprüchen zu genügen.

FLA N K IEREN D E IN STRUM EN TE

Das Instrument M arkierung sollte jedoch von einer 
Einführungswerbung begleitet sein. Dabei deutet sich 
der Zusammenhang zum Instrument W erbung an. 
Ebenso hängt die Produktgestaltung sehr stark davon 
ab, ob das Produkt in einem Selbstbedienungsgeschäft 
verkauft wird oder in einem Fachgeschäft, im Discount­
haus oder im Reformhaus. Im ersten Fall muß darauf 
geachtet werden, daß das Produkt durch die Verpak- 
kung so gestaltet ist, daß es keiner Erklärung eines 
Verkäufers bedarf. Der Verbraucher muß sofort erken­
nen können, was er mit dem Produkt anfangen kann. 
Wird z. B. das Reformhaus als Absatzmittler gewählt, 
so sollte in der Verpackung vor allem die gesund­
heitsfördernde W irkung herausgestellt werden.

Ein Beispiel, wie das Problem „Produktgestaltung" er­
folgreich angegangen werden kann, stellt das Industrial 
Product Design Centre in Bangkok dar. Es stellt den 
Handwerkern Designer zur Seite, die das Bindeglied 
zum ausländischen Käufer darstellen. 1957 wurde das 
International Council of Societies of Industrial Design 
(ICSID) gegründet, das heute 41 M itglieder aus 29 Län-

dern hat.“ ) Auch diese Institution bildet einen Anfang 
auf dem W ege der Entwicklung eines Marketing­
bewußtseins, zu dem allerdings der integrierte Einsatz 
aller Instrumente gehört.

Zur Produktgestaltung im weiteren Sinne gehört auch 
die Sortimentspolitik. Produktdiversifizierung heißt 
hier das wichtigste Instrument, dessen Bedeutung an 
dieser Stelle schon untersucht wurde.'^) Außer der Ri­
sikostreuung kommt es dabei darauf an, ein Sortiment 
nach dem Bedarf des Abnehmers zusammenzustellen. 
Ein Exporthemmnis besteht oft darin, daß die Entwick­
lungsländer nicht in der Lage sind, ein genügend brei­
tes oder tiefes Sortiment anzubieten. Letztlich wird der 
bevorzugt, der ein umfassendes Sortiment liefern kann.

W ERBU N G

Die W erbung ist vor allem auf dem Exportmarkt eng 
mit den anderen Instrumenten verbunden. Diese Be­
deutung für die Steigerung der Devisenerlöse wurde 
jedoch nur in einzelnen Fällen von den Entwicklungs­
ländern erkannt. So führte z. B. das (nichtstaatliche) 
Tea Propaganda Board von Ceylon in Großbritannien, 
Australien, Neuseeland, Südafrika, Mittelost, Italien 
und Dänemark erfolgreiche W erbekampagnen durch.'®) 
Auf der euro-afrikanischen Parlamentarierkonferenz 
wurde auf den gemeinsamen W erbefonds dreier Va­
nille erzeugender Länder hingewiesen.**) Vereinzelt, 
vor allem wenn der W ettbewerb auf dem jeweiligen 
M arkt besonders scharf ist, wird spezifische W erbung 
für Produkte aus Entwicklungsländern auch von den 
Absatzmittlern selbst betrieben. Der Bananenmarkt 
ist hierfür ein aktuelles Beispiel.

Auf dem Binnenmarkt liegt die Bedeutung der durch 
die Unternehmer betriebenen W erbung darin, daß sie 
eine Dynamisierung des Absatzprozesses auf breiter 
Basis einleiten kann.

K O M BIN A TIO N  DER IN STRUM EN TE IM EXPORTMARKT

Der Export in die auf hohem wirtschaftlichem Niveau 
stehenden Industrieländer kann nur durch einen inte­
grierten Einsatz des ganzen absatzpolitischen Instru­
mentariums in den Entwicklungsländern gesteigert wer­
den. W ährend es in der Produktion verhältnismäßig 
leicht ist zu rationalisieren — Rationalisierung heißt 
hier nur Kostensenkung —, ist Rationalisierung im Ab­
satz von vielen, nicht vorhersehbaren Einflüssen auf 
der Ertragsseite gekennzeidinet. Die Absatzwege, die

10) Vgl. Interim  Report . . . a.a.O . S. 26.

11) Vgl. Jam es W a r r e n  : How to Profit from Product Design in 
a Developing C ountry; in: GATT, Forum Vol. II No. 4, Dec. 1966, 
S. 20—23.
12) Vgl. C hristian W i l h e l m :  Exportdiversifizierung durch tro ­
pische P rodukte; in : W irtschaftsdienst, H eft 6, 1966, S. 318—324.
13 ) Vgl. GATT, M anual of Export Prom otion Tediniques, G eneva 
1966, S. 6.
14 ) Vgl. N eue Züricher Zeitung vom  9. 12. 1967, B latt 10: Absatz­
problem e a frikan isd ier Entwidclungsländer — Die euro-afrikani- 
sd ien  Parlam entarierkonferenz.
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das Produkt nimmt, dürfen nicht dem Zufall überlassen 
bleiben, sondern müssen anhand einer Kosten- und Er- 
tragsredinung gewählt werden. Produktgestaltung und 
Absatzwege müssen in einem Verhältnis zueinander 
stehen, das der W ertsdiätzung des Produktes ent­
spridit, die dann in der Preispolitik ihren monetären 
Niedersdilag findet. Die W erbung hat die Aufgabe, 
das Produkt beim Konsumenten bekanntzumadien und 
den Verbraudier zu beeinflussen.

So stehen die Instrumente in einem Zusammenhang 
der gegenseitigen Beeinflussung. Für ein Entwidclungs- 
land, das seinen Devisenertrag steigern will, gilt es, 
sie optimal zu kombinieren; denn die W irksamkeit er­
gibt sidi auf Grund des Systemgedankens der Kom­
bination. Die weit verbreitete partielle Anwendung der 
Instrumente ist von editem  M arketingdenken weit 
entfernt.

Devisenerlöse sind aber kein Selbstzwedc. Sie sollen 
dazu beitragen, die Entwidclung im Inland voranzutrei­
ben. W ird das Augenmerk nur auf die Produktionsseite 
geriditet, wird hier immer mehr produziert und ratio­
nalisiert und bleibt gleidizeitig der Handel in seiner 
traditionalistisdien Form erhalten — deren diarakter- 
istisdies Merkmal die „Nahrungssudie" ist, wie es 
Sombart ausgedrüdct hat —, so kann dieser „lag" in 
der Entwidclung sdiwere volkswirtsdiaftlidie Sdiäden 
hervoiruien. Die V ersdiiedenartigkeit und Menge der 
W aren nimmt zu. Ebenso steigt die Bevölkerungskon­
zentration gewaltig an. Dem Handel werden somit 
neue Aufgaben gestellt:
□  Der Handel muß rationell arbeiten, um die Bevöl­
kerung mit billigen Grundnahrungsmitteln zu versor­
gen.
□  Der Handel muß M ärkte erobern, da im Laufe der 
w irtsdiaftlidien Entwidilung W aren produziert w er­
den, für die nidit automatisdi ein M arkt da ist.

A N W EN D U N G  DER IN STRU M EN TE IM  B IN N EN H A N D EL

Die Entwidclungsländer werden nur dann den künfti­
gen Aufgaben im Binnenhandel gewadisen sein, wenn 
sie den Rationalisierungseffekt des rasdien Kapital- 
umsdilages erkennen und das Prinzip „großer Umsatz 
— kleiner Nutzen" anwenden. Dafür sind aber Fest­
preise Voraussetzung; W arendarbietung, Sortiments­
gestaltung und W erbung müssen komplementär an­
gewandt werden.

Dem Staat fällt hier die Aufgabe zu, diese Entwidclung 
durdi ein geeignetes Anreizsystem zu besdileunigen. 
Ein möglidier W eg ist die Förderung von Einkaufs- 
gemeinsdiaften der Händler und Verbraucher, deren 
Gesdiäftstätigkeit durdi Beratung und Ausbildung be­
einflußt werden könnte.

Preispolitik und Absatzorganisation sind also im Bin­
nenmarkt die beiden Hauptinstrumente, mit denen der 
Absatz rationalisiert werden könnte. Detaillierte Maß­
nahmen sind für die Durdiführung zu entwidceln. Diese 
Maßnahmen hängen sehr stark vom Entwicklungsstand, 
der W irtsdiaftsverfassung und den spezifisdien Ge­
gebenheiten des jeweiligen Landes ab. In einem spä­
teren Stadium der Entwicklung werden Produktgestal­
tung und W erbung stärker an Bedeutung gewinnen.

KO N SEQ U EN ZEN  FÜR D IE EN TW IC KLU N G SP O LIT IK  DER 
IN D U STR IELÄN D ER

Aus diesem Ansatz ergibt sidi für die Industrieländer 
die Folgerung, den Absatz der Produkte aus Entwick­
lungsländern verstärk t zu fördern. So sollte überlegt 
werden, wie Industrie und Handel in den Industrie­
ländern dafür gewonnen werden könnten, Produkte 
aus den Entwicklungsländern zu beziehen. Steuer­
erleichterungen wären dazu eventuell ein geeignetes 
Mittel.

Leider hat sich in der Entwicklungspolitik vieler In­
dustriestaaten noch kein M arketingdenken entwickelt. 
Abhilfe könnte die Gründung eines an dieser Stelle 
in ähnlichem Zusammenhang bereits vorgeschlagenen 
M arketinginstitutes s c h a f f e n , d a s  die Entwicklungs­
länder beim Absatz ihrer Produkte im umfassenden 
Sinne bei der Preispolitik, der W ahl der Absatzwege, 
der Entwicklung neuer Produkte und M arken und beim 
Einsatz geeigneter W erbem ittel berät und so der Pro­
duktion wichtige Hinweise für eine marktgerechte 
Leistung gibt.

Ein so verstandenes Marketing, das seitens der Ent­
wicklungsländer den Einsatz des gesamten absatz- 
politisdien Instrumentariums auf dem Binnen- und dem 
Exportmarkt umfaßt und von den Industrieländern 
wirksam unterstützt wird, könnte zu einem echten Ka­
talysator der Entwicklung werden.

15) Vgl. W . K. A. D i s c h :  „Gedanken zur Kom m erzialisierung 
der Entwicklungshilfe“, in : W irtsd ia ftsd ienst, H eft 2, 1968, S. 61.
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