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Begrüßungsansprache 

von 

Günther S c h mit t , Göttingen 

Meine sehr verehrten Damen und Herren, 

hiermit möchte ich 

diesjährigen, der 23. 

Sie ganz herzlich 

Jahrestagung der 

zur Eröffnung unserer 

Gesellschaft für Wirt-

schafts- und Sozialwissenschaften des Landbaues hier in Gießen 

begrüßen. Mein erster und besonderer Gruß gilt dem Hausherrn, dem 

Präsidenten der Justus-Liebig-Universität, die uns heute beher

bergt, und die in diesem Jahr ihr 37Sjähriges Bestehen als renom

mierte alma mater feiern kann: Mit den aufrichtigen Glückwünschen 

zu diesem Jubiläum und zu dem weiteren Wirken der Justus-Liebig

Universität verbinde ich, sehr geehrter Herr Präsident ALEWELL, 

unseren herzlichsten Dank dafür, drei Tage Gäste Ihres Hauses sein 

zu dürfen. An dieser Stelle habe ich auch die Ehre und Freude, den 

Oberbürgermeister der Stadt Gießen, Herrn GOERNERT, begrüßen zu 

dürfen. Besonders herzlich möchte ich auch den Minister für Lan

desentwicklung, Umwelt, Landwirtschaft und Forsten, Herrn SCHNEI

DER, hier willkommen heißen ebenso wie den Vertreter des Bundesmi

nisters für Ernährung, Landwirtschaft und Forsten, Herrn Ministe

rialdirektor Dr. SCHOLZ. Wie immer wurde auch in diesem Jahr un

sere Jahrestagung von seiten des Bundesministeriums, aber auch 

durch das Hessische Ministerium finanziell unterstützt. Ich darf 

auch an dieser Stelle meinen ganz besonderen Dank hierfür zum Aus

druck bringen. 

Meine Damen und Herren, die diesjährige Tagung ist dem Thema Ver

marktung und Beratung gewidmet, ein Thema, das die Gesellschaft in 
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dieser Breite und Tiefe bisher noch niemals behandelt hat. Viel

mehr stand es bisher immer im Schatten von Problemen, die bedeu
tungsvoller, vor allem aktueller erschienen. Dennoch ist es weder 

Zufall noch eine Art Notlösung, wenn gerade in dieser Zeit diese 

facettenreiche und komplexe Thematik von unserer Gesellschaft auf

gegriffen wird. Ich nenne nur zwei der mir wesentlich erscheinen

den Gründe, die bereits darin sichtbar werden, daß eine scheinbare 

Trennungslinie, tatsächlich aber ein roter Faden das Ta

gungsprogramm durchzieht, die so konträr erscheinenden Aspekte der 

"Vermarktung" einerseits und der "Beratung" andererseits: Wenn man 
sich jedoch vergegenwärtigt, daß beide Bereiche mindestens eine 

gemeinsame Funktion mit der Landwirtschaft verbindet, nämlich die

jenige der Schaffung und Ubermittlung von Informationen Markt

signale auf der einen Seite als auch Informationen über angemes

sene Produktionstechniken usw. auf der anderen - so wird deutlich, 

wie sehr es gerechtfertigt erscheint, Vermarktung und Beratung auf 
ein und derselben wissenschaftlichen Tagung gemeinsam zu behandeln 

trotz aller institutionellen, organisatorischen und sonstigen for

malen Unterschiede. 

Diese Gemeinsamkeit in der Funktion und der Bedeutung sowohl der 

"Vermarktung" als auch der "Beratung" für die Landwirtschaft kommt 

vielleicht am besten dadurch zum AUSdruck, daß wir über die sonst 

übliche Definition hinaus diese Bereiche als die für die Agrarpro

duktion maßgebliche "Infrastruktur" bezeichnen, zumindest sie als 

wesentliche Bereiche derselben begreifen. Das wird uns sofort 
deutlich und verständlich, wenn wir uns daran erinnern, daß Marc 
NERLOVE jüngst mit Nachdruck darauf hingewiesen hat, daß und in 

welchem Ausmaß das Vorhandensein, die Struktur und die Effizienz 
einer vollständig ausgebauten materiellen, personalen und institu

tionellen Infrastruktur entscheidend ist für die Möglichkeit und 
Fähigkeit der Agrarproduktion auf Veränderungen der wirtschaftli

chen Rahmendaten zu reagieren: Da diese Infrastruktur erst die ma~ 
teriellen Voraussetzungen für marktmäßige Reaktionen der Landwirt
schaft, zugleich aber die Richtung und Intensität der Angebots

reaktionen vermittels der durch sie geschaffenen und an die Land-
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wirtschaft übermittelten Informationen schafft, so ist es allzu 
logisch, daß sich diese Zusammenhänge auch in der Höhe der Preis
elastizität des landwirtschaftlichen Angebots niederschlagen. Sie 

wird also, anders gewendet, von jenen Informationen der Landwirte 
bestimmt, die durch die vorgelagerten Wirtschaftsbereiche in Form 
des Angebots an Produktionsmitteln und Investitionsgütern als auch 
durch die nachgelagerten Wirtschaftsbereiche in Form der durch 
diese übermittelten "Nachfragen nach Agrargütern an die Landwirt

schaft übermittelt werden. 

Die Bedeutung dieser Funktionen der so definierten landwirtschaft
lichen Infrastruktur ist lange Zeit auch von den Agrarökonomen 
verkannt worden. Erst jetzt wird sie auch von der Wirtschaftsge
schichte immer mehr erkannt. So hat erst kürzlich der Wirtschafts
historiker Wolfram FISCHER in einem Vortrag vor dem Verein für So

zialpolitik über "Markc- und Informationsnetze in der Wirtschafts
geschichte des atlantischen Raumes· ausgeführt, daß "so wie der 
Blutkreislauf im wachsenden Körper mitwächst, so wie mehr 

Schmieröle in einem größeren Wagen verbraucht werden als in einem 
kleineren •.• so braucht auch eine wachsende Wirtschaft wachsende, 
sich spezialisierende, effizienter arbeitende Marktinstitutionen 
und Informationsnetze, um das Wachstum der Wirtschaft zu ermögli
chen". Dies gilt natürlich in besonderer Weise für die Landwirt
schaft, die sich vor die Aufgabe gestellt sieht, eine rasch wach
sende Bevölkerung zu ernähren, die sich überdies immer stärker in 
den expandierenden Städten konzentriert sieht. In Entwick
lungsländern wird also besonäers sichtbar, daß eine Förderung der 
Agrarproduktion die Entwicklung und den Ausbau jener Infrastruktur 
erfordert, ja vielleicht erst voraussetzt, von der wir 
sprochen haben. Welche Ausmaße dies annimmt, hat 
veröffentlichte FAO-Bericht "Agriculture: Toward 2000" 

gerade ge
der jüngst 
mit scho-

nungsloser Offenheit gezeigt, wie dies geschehen kann, welche Vor
aussetzungen hierzu geschaffen werden müssen und welche Konsequen
zen damit verbunden sein k5nnen: dies soll auch auf dieser Tagung 
einer Klärung nähergebra~ht werden. 
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Aber auch in den Industrieländern haben sich unter dem Einfluß 

wirtschaftlicher Veränderungen und technisch-organisatorischer 
Fortschritte tiefgreifende Wandlungen in den vor- und nachgelager

ten Wirtschaftsbereichen, einschließlich des Beratungswesens voll

zogen und werden auch für die übersehbare Zukunft zu erwarten 
sein. Sie lassen auch die Landwirtschaft keineswegs unberührt. Im 

Gegenteil: Damit verbundene Strukturwandlungen sind meist mit Kon

zentrations-, Standort- und Wettbewerbsveränderungen verbunden, 

die die Landwirtschaft auf nationaler, wie auf regionaler und ein
zelbetrieblicher Ebene berühren. Diese Wandlungsprozesse, ihre Ur
sachen und Auswirkungen zu untersuchen, wird auch Aufgabe und 

Thema dieser Jahrestagung unserer Gesellschaft sein. 

Ich bin sicher, daß es uns gelingen wird, elnlges Licht in die 

sich aus technischen und ökonomischen Ursachen im Bereich der Ver-
marktung wie der Beratung schnell ändernden Verhältnisse und An-

forderungen, ihre wirtschaftliche Bedeutung und Konsequenzen für 

die Land- und Volkswirtschaft zu bringen und für weitere For-
schungsanstrengungen fruchtbar zu machen. Jedenfalls wünsche ich 
der agrar ökonomischen Forschung und Lehre hier wichtige Impulse 
und Fortschritte. Wesentliche Anregungen hierzu werden also von 

dieser Tagung erwartet. Daß sie möglich wurde, verdanken wir 

zunächst und vor allem den Herren Kollegen BESeH, KUHLMANN und LO

RENZL, die diese Tagung vorbereitet haben, wobei sie auf die tat

kräftige Unterstützung durch die Herren HANF und RIEBE zurückgrei

fen konnten, die insbesondere auch, aber nicht allein die für den 
Freitag-Nachmittag vorgesehene Anschluß-Tagung über "Kontrolle und 
Steuerung im landwirtschaftlichen Betrieb" vorbereitet haben. Ich 
möchte den Genannten bereits hier unseren herzlichen Dank ausspre
chen und der von ihnen vorbereiteten Tagung einen erfolgreichen 

Verlauf wünschen. 
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Grußwort 

von 

Helmut S c hol z , Bonn 

Meine sehr vereehrten Damen, meine Herren, 

ich bringe Ihnen Grüße des Bundesministeriums für Ernährung, Land
wirtschaft und Forsten. Wir wünschen der Tagung einen guten Wir
kungsgrad, d.h. ein intensives Geben und Nehmen von wissenschaft
lichen Erkenntnissen. 

Die Agrarpolitik hat z. zt. kein hohes Ansehen in weiten Teilen 
der Bevölkerung. Es sind vor allem zwei Meinungen, die zu hören 
sind: 

(1) Die Agrarpolitik beschäftigt sich im wesentlichen nur mit der 
Einkommenspolitik der Landwirte. Boshaft wird gesagt, es sei 
eine Politik zur Ernährung der Landwirtschaft, sie sei Selb

stzweck. 

(2) In einer breiten Offentlichkeit wird kritisiert, daß bei der 
Produktion von Nahrungsgütern zu viele chemische Stoffe wie 

Pflanzenschutzmittel und Tierarzneimittel verwendet würden. 
Unter dem Stichwort -Gift in der Nahrung- gibt es weit ver
breitete Xngste in der Bevölkerung. 

Ich meine, daß die Kritik von der Sache her im wesentlichen unbe
rechtigt ist. Wir müssen uns aber fragen, was können wir - auch in 
der Gesellschaft für Wirtschafts- und Sozialwissenschaften des 
Landbaus - tun, um die Diskussionen sachgerechter zu gestalten. 
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Ich sehe drei Ansatzpunkte: 

1. Wir müssen die Ernährungspolitik an den Anfang unseres Denkens 
und HandeIns stellen. 
Das Hauptziel ist klar: 

Ausreichende und gleichmä8ige Versorgung der Bevölkerung mit 
qualitativ hochwertigen Nahrungsgütern zu angemessenen Prei
sen. 

Der klassische Zielkonflikt zwischen der Forderung ·Versorgung 
mit Nahrungsgütern zu angemessenen Preisen" und der Forderung 
ngleichrangige Teilnahme der in der Landwirtschaft Tätigen an 
der allgemeinen Einkommens-und WOhlstandsentwicklung· mu8 auf
gelöst werden. 

Der vernünftige Kompromi8 kann vielleicht so formuliert wer
den: Die ausreichende und gleichmä8ige Versorgung der Bevölke
rung mit qualitativ hochwertigen NahrungsgUtern zu angemesse
nen Preisen kann nur durch eine leistungsfähige Landwirtschaft 
erreicht werden. Hierfür müssen in ordnungsgemä8 bewirtschaf
teten Betrieben angemessene Einkommen erzielt und dadurch die 
notwendigen Investitionen für eine sachgerechte Agrarproduk
tion ermöglicht werden. 

Das versteht auch der interessierte BUrger; denn dort, wo 
diese Verhältnisse nicht vorliegen, gibt es Versorgungsschwie
rigkeiten bei Lebensmitteln fUr die Bevölkerung. Nur wenige 
hundert Kilometer von uns entfernt können wir dies beobachten, 
ebenso in vielen Entwicklungsländern. 

2. Wir sollten nicht vergessen, da8 Qualtiät aus objektiv me8ba
ren und subjektiven Elementen besteht. Wenn es also Menschen 
gibt, die Nahrungsgüter wünschen, die z.B. ohne Minerald6nger 
und Pflanzenschutzmittel produziert worden sind, dann sollten 
sie zur Verfügung stehen. Objektiv meßbare Unterschiede in der 
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Qualität gibt es zu den anders produzierten Nahrungsgütern 
zwar nicht, aber mancher Verbraucher glaubt es eben und wird 
sich kaum von seiner Meinung abbringen lassen. 

Beim Preis werden sich allerdings die Geister scheiden. Viele, 
die jetzt in Umfragen erklären, sie würden ja gern Nah
rungsgüter kaufen, die ohne Mineraldünger und Pflanzenschutz
mittel erzeugt sind - den haheren Preis würden sie gerne zah
len -, greifen dann im Laden doch zu den anderen Produkten. 
Der Markt wird schonungslos zeigen, besser als alle Umfragen, 
wo tatsächlich die Mehrheiten liegen. 

Ein besonderes Problem ist in diesem Zusammenhang die 
Kontrolle, ob tatsächlich die produktionsverfahren eingehalten 
sind, wie das beim Verkauf behauptet wird. Solche Kontrollen 
sollten auf jeden Fall auf p~ivatrechtlicher Basis erfolgen. 

Es stimmt jedenfalls sehr nachdenklich, daS nur ca. 700 Be
triebe von 780 000 Betrieben in der Bundesrepublik im wesent
lichen ohne Pflanzenschutzmittel und Mineraldünger produzie
ren. Die Käufer dieser Produkte sollten sich deshalb fragen, 
ob sie nicht teilweise betrogen werden. AuSerdem ist die Frage 
berechtigt, warum die Produktion von Nahrungsgütern ohne die 
genannten Hilfsmittel so gering ist, obwohl sich jede Be
triebsform in der Wirtschaftsordnung der Bundesrepublik 
Deutschland frei entfalten kann. Sind vielleicht zu wenig Men
schen in der Bundesrepublik bereit, Unkraut in graSerem Umfang 
zu jäten? Um nur ein Beispiel zu nennen. 

3. Der Abstand der interessierten Bürger in den Städten zur -Na
tur- und auch zur Nahrungsgüterproduktion wird immer graSer. 
Wieviele wissen schon, wie Nahrungsgüter tatsächlich erzeugt 
werden? 

Hier habe ich eine Bitte an die Kollegen, die landwirtschaft
liche Versuchsbetriebe bewirtschaften: Laden Sie Vertreter von 
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Gruppen interessierter Bürger in die Betriebe ein und zeigen 

Sie vor Ort, wie die Wirklichkeit heute aussieht. Nehmen Sie 
sich neben der Fachtätigkeit etwas Zeit für die einfache, 
kurze und allgemeinverständliche Darstellung der Zusammenhänge 
der Nahrungsgüterproduktion für die interessierten Bürger. 

Setzen Sie sich mit Journalisten zusammen, die bereit sind, 
sorgfältig Fakten zu sammeln und die die Kunst der attraktiven 
Formulierung beherrschen, ohne Fachfehler zu machen, wobei Sie 
Hilfestellung leisten sollten. 

Ich fasse zusammen: 

Wir im Agrarbereich müssen unser Denken und Handeln stärker auf 
das ernährungspolitische Hauptziel ausrichten, dann wird man in 
der Offentlichkeit auch die Probleme der Landwirtschaft besser 
verstehen. 

Im Qualitätsbereich müssen wir uns stärker als bisher klar werden. 

daS Qualität eine objektiv meSbare Komponente und einen subjekti
ven Bereich hat. Im objektiven Bereich ist der Verordnungsgeber 
gefordert, im subjektiven sollten privatrechtliche Vereinbarungen 
erfolgen. 

Eine groSe Aufgabe unserer Zeit mit ihrer Flut von sensationsbela

denen Informationen ist die kurze und allgemeinverständliche Dar
stellung von Sachzusammenhängen, die den interessierten Bürger in

tensiv bewegen. Hier sollten sich die Wissenschaftler, die Fach
leute aus Wirtschaft und Verwaltung mit sorgfältig arbeitenden 
Journalisten zusammenfinden, um gemeinsam die 
Bürger zu informieren. 

interessierten 

Meine sehr vereehrten Damen, meine Herren, nun bin ich gespannt 
auf die Vorträge und Diskussionen. Ich bin sicher, daS wir GieSen 
an Wissen und Erfahrung reicher wieder verlassen werden. 
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! Kennleichen der Oberflulgesellschaften 

1.1 Zur Definition 

Unter Agrarvermarktung verstehen wir das gesamte System der Be
schaffungs- und Absatlmlrkte fOr Agrarerzeugnisse bis hin lum Le
bensmittelangebot fOr den verbraucher. Da der verbraucher einen 
beachtlichen Anteil seiner Einkommen fOr Agrarerleugnisse ausgibt, 
ist die Entwicklung in der Agrarvermarktung auch zugleich von 
groler volkswirtschaftlicher Bedeutung und von noch weit gralerer 
fOr die der Landwirtschaft in den entsprechenden Regionen. 

Bs sei dahingestellt, ob es in der heutigen Zeit mit groler Ar
beitSlosigkeit Oberhaupt ·Oberflulgesellschaften· gibt. Doch hier
auf nlher einlugehen liegt sicherlich nicht im Interesse der Ver
anstalter, die mir dies Thema gestellt haben. Deshalb werden nach
stehend unter ·Oberflulgesellschaften· Staaten verstanden, die 
Agrarerleugnisse im Oberflul produzieren - also mehr, als sie im 
eigenen Land IU Marktpreisen absetlen kannen. Sie sind in der Re
gel auf den Agrarexport IU niedrigeren preisen, als sie im Inland 
erli.lt werden, angewiesen. Uberfluilinder in diesem Sinne sind 
vor allem die westlichen Industriestaaten Buropas und Nordameri
kas. 
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1.2 Die Politik verursacht den Oberflul 

Charakteristisch fOr die Oberflulgesellschaft im Vergleich zu den 
Entwicklungsländern ist, daS diese vor allem aufgrund ihres ·Wohl
standes· eine protektionistische Agrarpolitik betreiben. Die 
Agrarpreise werden aus politischen Granden höher festgesetzt,als 
es fOr die Erlangung des Marktgleichgewichts notwendig wäre, des
halb entstehen die Oberschüsse. 

In den Entwicklungslindern ist man demgegenüber bestrebt, für die 
städtische Bevölkerung vor allem in den Slums eine preisgünstige 
Versorgung mit Nahrungsmitteln sicherzustellen. Die städtische 
Bevölkerungsgruppe wird dort als sozialer Unruheherd angesehen, 
der zufriedengestellt werden mul, wenn die Existenz der eigenen 
Regierung gesichert bleiben soll. Dort werden die Grundnahrungs
mittel deshalb subventioniert. 

Aus ökonomischer Sicht gesehen wird die 
Oberfluilindern zu stark begünstigt, 

Agrarproduktion 
und in den 

in den 
Entwick-

lungsllndern wird sie durch zu niedrige Preise benachteiligt. Alle 
Bemühungen der Agrarökonomen, dies zu Indern, waren bisher wenig 
erfolgreich, weil die politischen Zwinge als bedeutender angesehen 

·wurden. In den Entwicklungsländern glaubt man, auf billige Grund-
nahrungsmittel nicht verzichten zu können. In Oberflulgesellschaf
ten ~aren bisher die Mittel zur Förderung der produktion 
Beseitigung der Oberschüsse immer noch vorhanden. Da sich 
litische Interessenlage beider Lindergruppen entspricht, 

und 
die 

hat 

zur 
po-

es 
sich eingebürgert, dal die Oberflulländer Agrarprodukte 
Entwicklungsländer preisgünstig abgeben. Dadurch bleibt es 
Ungleichgewicht: Verkümmerung der Landwirtschaft auf der einen 
Seite sowie Oberflul und Oberproduktion auf der anderen. 

an die 
bei dem 

Wie schon Schumpeter feststellte, sind die Menschen offenbar mit 
zunehmendem Wohlstand bereit, relativ mehr ·WOhltaten· zu vertei
len, d.h. einen gröleren Anteil des Bruttosozialprodukts für so
ziale Zwecke aufzuwenden. Davon profitiert auch die Landwirt-
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schaft. Die Erzeugerpreise werden aus sozialpolitischen Gründen 

d.h. um die Einkommen der Landwirte zu erhöhen - marktwirtschaft
lich zu hoch festgesetzt. Schumpeter sah mit dieser Entwicklung 
den wMarsch in den Sozialismus w auf uns zukommen. Dieses düstere 
Bild wird bisher jedenfalls nur von wenigen geteilt. Deshalb fin
det sich auch politisch keine Mehrheit, die Wmehr Markt W durchzu

setzen in der Lage ist. Vielleicht liegt dies aber auch an unserem 
System oder, genauer gesagt, daran, daS die Funktionäre der groSen 
Interessenverbände (vor allem die der Gewerkschaften) die Waffe 
der Mehrheit in unserer Demokratie nicht unbedingt im Interesse 
der Schwächeren, sondern im Sinne der pOlitisch Stärkeren einset

zen. Sie vertreten zunehmend ihre eigenen Interessen und weniger 
die der Allgemeinheit, zum Teil nicht einmal die ihrer Mitglieder. 

Staatliche EinfluSnahmen sind aber auch im Bereich der Agrarver
marktung von groSer Bedeutung. Herr Heynen wird in seinem Referat 
darauf eingehen. Ich möchte hier nur die Förderpolitik erwähnen. 
Der Staat wendete erhebliche Mittel zur Verbesserung der Vermark

tungsstruktur auf. Zahlreiche unternehmen - so vor allem in der 
Milch- und Fleischvermarktung - wurden mit staatlicher Hilfe fi
nanziert. Die Erzeugergemeinschaften, die sich während der letzten 
Jahre gebildet haben, wären ohne eine solche Förderpolitik heute 
vermutlich nicht existent. Auch viele Einzugs- und Absatzgebiete 
für Milch slhen heute anders aus, wenn nicht entsprechende poli

tische Eingriffe vorhanden gewesen wären. 
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1.3 Hohe Arbeitsproduktivität und Oberernährunq in Oberflu8qe
seIlschaften 

Ein wichtiges Charakteristikum der OberfluSländer ist, wie gesagt, 

der hohe Lebensstandard. Er kennzeichnet die Agrarvermarktung~ die 
dort tätigen Betriebe werden - genau wie in der Landwirtschaft 

gezwungen, die ständig steigenden Löhne durch Kapital zu substitu
ieren. 

Diese ökonomische Notwendigkeit führte zu einem beachtlichen 
Strukturwandel. Die Zahl der in der Agrarvermarktung vorhandenen 
Arbeitskräfte und Unternehmen verringerte sich ständig und der Um

satz pro Unternehmen und pro Arbeitskraft stieg. In den 
OberfluSgesellschaften gelang es während der letzten Jahrzehnte, 
die Agrarproduktion pro landwirtschaftliche Arbeitskraft alle zehn 
Jahre ungefähr zu verdoppeln. Die Zahl der in der Landwirtschaft 
Beschäftigten nahm kräftig ab und die Flächenerträge stiegen. 

In den Entwicklungsländern verhinderte das groSe Bev!lkerungswach
stum den Rückgang der in der Landwirtschaft Beschäftigten und so
mit stieg die landwirtschaftliche Arbeitsproduktivität alle zehn 
Jahre überhaupt nicht oder bestenfalls um 10 oder 20 v.H. Auch 
in den sozialistisch regierten staaten gelang es bisher nicht, die 
Arbeitsproduktivität beachtlich zu verbessern. Der Arbeitskräfte
einsatz in der Landwirtschaft ist in diesen Regionen immer noch 
relativ hoch. 

Die Agrarvermarktung ist in OberfluSgesellschaften also durch eine 

beachtliche Erhöhung der Arbeitsproduktivität gekennzeichnet. Es 
herrscht auf allen Vermarktungs stufen Wettbewerb, die Prinzipien 
der Marktwirtschaft werden im groSen und ganzen befolgt. Dies ist 
in vielen Entwicklungsländern oft nicht der Fall. Diese allgemei
nen Aussagen gelten natürlich nur mit Einschränkungen. 

Während in den Entwicklungsländern die Bevölkerung unaufhaltsam 
weiterwächst und die Nahrungsmittelversorgung nach wie vor unzu-
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reichend bleibt, ist es in den Uberfluagesellschaften gerade umge
kehrt. Die Bev61kerungszahl sinkt in der Regel und die Nahrungs
mittelüberschOsse steigen. Nach dem Ernlhrungsbericht, den die 
Deutsche Gesellschaft für Ernährung im Auftrage der Bundesministe
rien fOr Gesundheit und Arbeit anfertigte, essen sich immer mehr 
Deutsche zu Tode. Uber die Hilf te stirbt an ernlhrungsbedingten 
Erkrankungen, jeder Dritte hat Ubergewicht. Von 1952 an nahmen die 
Erkrankungen der Herzkranzgeflae um 227 v.H. zu. Der Verbrauch an 
Fett, Zucker und Alkohol ist zu hoch und der von Ballaststoffen zu 
gering. 

1 Tendenzen in der Agrarvermarktung 

2.1 Hohe L6hne erzwingen eine fortschreitende Arbeitsteilung 

Mit Hilfe des technischen Fortschritts gilt es - und dies erfolgte 
vor allem in marktwirtschaftlieh ausgerichteten Gesellschaftssy
stemen - immer mehr -Handarbeit- durch Kapitaleinsatz zu ersetzen. 
So wurden Paletten- und Containersysteme im Bereich des Landwaren
handels eingefOhrt, und weitere neue technische Fortschritte die
ser Art sind zu erwarten. Mit der Ware werden zunehmend Dienstlei
stungen angeboten, so beispielsweise beim Kauf von Pflanzenschutz
, D6nge- oder Puttermitteln. Kalk, Pflanzenschutz- oder auch 
D6ngemittel - wie Harnstoff - werden zum groaen Teil schon ausge
streut bzw. ausgespritzt geliefert. Firmen verkaufen Leqehennen
futter nicht mehr nach Gewicht, sondern nach dem Nlhrwertgehalt. 
Sie garantieren eine bestimmte Nlhrstoffversorgung der 
Legehennen und damit eine sparsamere POtterung, die bei 

einzelnen 
gleicher 

Legeleistung ein Verfetten der Legehennen verhindert. Auch in der 
MilchviehfOtterung sind mit dem Einsatz von computergesteuerten 
Abrufautomaten noch erhebliche technische Fortschritte zu erwar-
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ten, die zu einer engen Zusammenarbeit zwischen dem Futtermittel
lieferanten und dem Landwirt führen werden. 

Xhnlich verlief die Entwicklung im Lebensmittelhandel. Auch hier 
hat der Gr08handel immer mehr -Dienstleistungen- für den Einzel
handel ijbernommen, so vielfach den Einkauf, die Werbung, die Kal
kulation, die Buchführung, die Ladeneinrichtung und die Finanzie
rung sowie vieles mehr. Der au8erordentlich hohe Leistungs stand 
der Lebensmittelvermarktung entwickelte sich in den 
·Uberflu8ländern R nicht zuletzt aufgrund dieser Rationalisierung 
und Spezialisierung. 

2.2 Die Unternehmenskonzentration wichst 

Die Ubernahme von technischen Fortschritten und neuen Funktionen 
führt aber auch zu grö8eren Unternehmen. Prü8e wird dies Problem 
für den Bereich des Landwarenhandels aufzeigen. Im allgemeinen ist 
der KonzentrationsproBe8 innerhalb der Landwirtschaft geringer 
verlaufen als im Ernährungsgewerbe. Nur grö8ere Handelsbetriebe 
verfügen oft über die technischen Kapazitäten zur Erfassung und 
Aufbereitung der Agrarerzeugnisse. Sie handeln vor allem mit der 
grö8eren und leistungsfähigeren landwirtschaftlichen Kundschaft. 
Sie sind oft der Motor des technischen Fortschritts. Kleine Han
delsbetriebe scheiden aus, sie werden übernommen oder sie diversi
fizieren. So wird im Landwarenhandel beispielsweise das Sortiment 
um die bisher atypischen Bestandteile Brenn-, Treib- und Baustoffe 
erweitert. Der Absatz an Kleinverbraucher wird - hlufig in Porm 
der sogenannten -grünen Warenhluser- - intensiviert. Dadurch wird 
versucht, den zu geringen Handelsumsatz auszugleichen (vgl. STA
HER, 16, S. 31 und BUSCH, 2, S. 80ff). 

Der Konzentrationsproze8 wird sich auch im Bereich der Agrarver
marktung vermutlich weiter fortsetzen. Extrapoliert man beispiels
weise den im Landwarenhandel Schleswig-Bolsteins vollzogenen Kon-
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zentrationsprozeS der Jahre 1955 bis 1980, so werden im Jahre 2000 
nach KUHL und HANF (10, S. 266) nur noch zwei Unternehmen von fünf 
im Jahre 1980 existieren. Es ist zu wünschen, daS sich dieser 
ProzeS verlangsamt. 

Xhnlich wie im Landwarenhan"del verhält es sich bei anderen Ab
satzmärkten. Die GroSen werden gröSer. Erinnert sei vor allem an 
den Lebensmittelhandel. Mehr als 50.000 Lebensmittelläden wurden 
in der Bundesrepublik Deutschland während der letzten zehn Jahre 
aufgegeben. Die groSen Filialisten, Genossenschaften und Ketten 
haben sich durchgesetzt und beherrschen heute den Markt. Der Kon
zentrationsprozeS ist immer noch nicht abgeschlossen. Er ist aber 
im Bereich des Lebensmittelhandels weiter fortgeschritten als bei
spielsweise in der Fleisch- oder Getreidevermarktung. Eine sich 
weiter fortsetzende Konzentration führt vielfach zu einem sich 
verschärfenden Wettbewerb, vor allem zwischen den Genossenschaften 
und den privaten Unternehmen. Wird die Unternehmenskonzentration 
zu groS, so leidet darunter die Wettbewerbsintensität. 

2.3 Der Wettbewerb verschärft sich 

Die Entwicklung in der Agrarvermarktung war während der letzten 
Jahre durch sinkende Betriebshandelsspannen und steigende Kosten 
gekennzeichnet. Dieser Druck von beiden Seiten bewirkte eine 
Verschärfung des Wettbewerbs und eine Verschlechterung der durch
schnittlichen Betriebsergebnisse. Zugleich verminderte sich die 
Zahl der beteiligten Handwerksbetriebe. Beides deutet auf einen 
harten Verdrängungswettbewerb hin, der nicht zuletzt wegen des be
grenzten Marktvolumens im gesamten Bereich der Agrarvermarktung 
herrscht. 

Es kommt hinzu, daS die Waren, die jedes 
Agrarbereich kauft oder verkauft, eine 
Gleichwertigkeit erreichen. Dadurch hat der 

Handelsunternehmen im 
zunehmende materielle 
Landwirt, der die ver-
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schiedenen Firmen meist eindeutig nach ihrer Preisgestaltung beur

teilt, eine gute Vergleichsmöglichkeit. Als weiteres wettbewerbs

verstärkendes Element sei angeführt, daß sich die Erfassungs- und 

Absatzgebiete der einzelnen Handelsbetriebe ständig weiter überla

gern. Die Vorteile, die einzelne Unternehmen in bestimmten Räumen 

genießen, werden abgeschwächt. Es kommen neue Konkurrenten hinzu, 

die die Möglichkeit einer Auslgeichskalkulation in diesen Gebieten 

mit geringerem Wettbewerb erschweren. 

Besonders intensiviert wurde der Wettbewerb noch durch die Bildung 

von Erzeugergemeinschaften, d.h. durch die Zahlung von Start- und 

Investitionsbeihilfen an Erzeugergemeinschaften. Sie haben zum 

Teil einen dritten Vermarktungsweg geschaffen. Uberwiegend aber 

fassen sie das Angebot nur zusammen und handeln die Verkaufskondi

tionen gegenüber den vorhandenen Vermarktungsunternehmen aus. Un

tersuchungen von HULSEMEYER u.a. (7, S. 148) zeigen, daß sie für 

Waren gleicher Qualität einen besseren Preis als die nicht organi

sierten Landwirte erhalten und damit den Wettbewerb außerordent

lich verschärfen. Dies hat in der letzten Zeit zu Unstimmigkeiten 

geführt, und in einigen Fällen zu der Forderung, beispielsweise 

die Schlachtviehvermarktung neu zu überdenken. Angegriffen wurde 

vor allem die 4. und 6. Durchführungsverordnung zum Vieh- und 

Fleischgesetz sowie die Klassifizierung und Uberwachung der Ge

schlachtetvermarktung. Die sich verbreitende Unzufriedenheit führt 

zu einer gewissen Renaissance der Lebendviehvermarktunhg ab Hof, 

weil die Bauern möglichst schon ab Hof wissen möchten, welchen 

Preis sie für ihre Waren erzielen. Sie wollen ihre Erzeunisse ver

kaufen und nicht nur abliefern. 

Oie Agrarhandelsbetriebe versuchen, den hier aufgezeigten, meist 

sehr harten Wettbewerb möglichst etwas abzumildern. Sie erschweren 

den Landwirten teilweise den Preisvergleich durch die Gewährung 

von sonstigen Konditionen. Dadurch führt die Entwicklung immer 

mehr von einem überwiegenden Preiswettbewerb weg in Richtung eines 

verstärkten Konditionswettbewerbs. Nach Befragungen von Kühl ist 

im Bereich des Landwarenhandels nicht nur die Höhe des preises für 
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die Kaufentscheidung wichtig, sondern auch der Standort des Unter
nehmens, die langjährigen Geschäftsverbindungen, die pOnktliche 
Belieferung und vieles andere mehr (vgl. KOHN, 9, S. 24). Auch 
nach dieser Untersuchung ist anzunehmen, dal der Wettbewerb noch 
härter werden wird. 

2.4 Sinkende Handelsspannen und steiqende Kosten 

Die M&glichkeiten zur Anhebung der Handelsspannen Ober die Preise 
müssen fOr die Zukunft dann äulerst gering eingeschätzt werden, 
wenn ihre Angemessenheit seitens einer mit ständig verbesserter 
Markttransparenz versehenen Kundschaft nicht akzeptiert wird. 
Dabei interessiert wenig, ob die Preiserh6hungen durch gestiegene 
Kosten in dem jeweiligen Handelsbetrieb begrOndet werden. Ent
scheidend ist vielmehr, ob sich der einzelne Betrieb innerhalb 
eines allgemein anerkannten Durchschnitts bewegt, ungeachtet des
sen, daS er auf grund struktureller Erschwernisse ein h6heres Ent
gelt für die erbrachten Handels- und Dienstleistungen begranden 
k6nnte. Diese Situation kennzeichnet in etwa das Dilemma, in dem 
sich die kleinen Handelsbetriebe derzeit befinden, und das in Zu
kunft noch deutlicher hevortreten dürfte. Handelsspannenerh6hungen 
beschränken sich also in Zukunft relativ auf das Mal, das auch fOr 
die mit der allgemeinen Wirtschaftsentwicklung einhergehenden Ko
stensteigerungen gilt. Wenn auch weiterhin eine Ausgleichskalkula
tion in geringem Umfang fOr viele Handelsbetriebe m&glich sein 
wird, so scheidet die Handelsspannengestaltung als Malnahme zur 
Verbesserung des Betriebsergebnisses in Zukunft doch weitgehend 
aus. Da diese Aussage den Einflul starken Wettbewerbs impliziert, 
kann sie allerdings regional abgewandelt sein. 

Grole Bedeutung fOr die Verbesserung des Betriebsergebnisses er
langt kOnftig vor allem die Kostenseite. In den letzten Jahren war 
der Gesamtkostenverlauf im genossenschaftlichen wie im privaten 
Agrarhandel und in allen Betriebsgr61en durch eine steigende Ten-
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denz gekennzeichnet, hinter der die relative Handelsspannenent
wicklung als Ergebnis des verschärften Wettbewerbs ständig etwas 
zurückgeblieben ist. Mit einer langfristig weiterhin steigenden 
Gesamtkostenentwicklung ist besonders deshalb zu rechnen, weil die 
Nutzung des technischen Fortschritts zur innerbetrieblichen Ratio
nalisierung begrenzt ist, d.h. der relativ steigende Anteil der 

Personalkosten an den Gesamtkosten stellt die Hauptursache für 

weiterhin steigende Gesamtkosten dar. Eine weitere Ursache für Ko
stensteigerungen ist aus dem künftig steigenden Umfang der gesam

ten Handels- und Dienstleistungen abzuleiten, der die zunehmende 
Arbeitsteilung mit der Landwirtschaft nach außen dokumentiert. Ein 
Rationalisierungserfolg wird dabei umso eher möglich, je mehr die 
Einzelbereiche des Betriebes sinnvoll aufeinander abgestimmt wer
den. Daraus ergibt sich, daß der technische Fortschritt im Agrar
handel nicht isoliert durchfßhrbar ist, sondern nur in Einklang 
mit dem technischen Stand in der Landwirtschaft einerseits und dem 

Lebensmittelhandel andererseits. Insofern bleiben diese Rationali

sierungsmöglichkeiten durch äußere Einflußnahmen begrenzt. 

Das Ausmaß künftiger Kostensteigerungen kann schließlich noch 
durch weitere Konzentration in der Agrarvermarktung beeinflußt 
werden. Vollzieht sich diese Konzentration wie bisher wesentlich 
stärker als der entsprechende Strukturwandel in der Landwirt
schaft, so bedingt dies, daß die im Marktgeschehen verbleibenden 
größeren Handelsbetriebe zunehmend auch die Versorgung der kleine

ren Kunden zu übernehmen hätten, was unmittelbar zu weiteren Ko
stenerhöhungen führen mßßte Cvgl hierzu BUSCH, 2, S. 90ff). Aus 
zwei Gründen dürfte diese Kostenerhöhung größer sein als bei der 
Versorgung durch kleinere Handelsbetriebe: zum einen würden sich 
die durchschnittlichen Kundenentfernungen vergrößern, zum anderen 
mßßten größere Betriebe die kostensteigernde Geschäftstätigkeit 
mit wertmäßig unterdurchschnittlichen Kleinumsätzen übernehmen, 
der sie sich bisher durch die eingetretene Kundenselektion weitge
hend entziehen konnten. 
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2.5 Der Marktanteil der Genossenschaften wächst 

Bei der bisherigen Unternehmenskonzentration konnten die Genossen

schaften im allgemeinen ihren Marktanteil relativ besser halten 

als die privaten Firmen. So stieg ihr Marktanteil bei Getreide in 

Schleswig-Holstein nach KOHL (5. 14) von 1955 bis 1980 von 20 auf 
50 v.H. In einzelnen Branchen ist der genossenschaftliche Anteil 

in der Vermarktung inzwischen verhältnismäßig groß geworden, so 
für die Bundesrepublik im Bereich der Milchvermarktung. In einigen 

skandinavischen Ländern trifft dies aber auch für die Fleisch- und 
Getreidevermarktung zu. Dies führt so weit, daß beispielsweise in 

Schweden der Preis für Schlachtvieh von den Genossenschaften schon 

im voraus bestimmt wird und alle Betriebe im Land den gleichen 

Preis zu zahlen haben. Einiges deutet darauf hin, daß sich mit 

steigendem Lebensstandard ein solches Vermarktungssystem mehr und 

mehr durchsetzt. Dies heißt, daß durch staatliche Eingriffe den 
politischen Vorstellungen des landwirtschaftlichen Berufsstandes 

entsprechend ein starkes bäuerliches Vermarktungswesen aufgebaut 

wird, welches in der Lage ist, die agrarpolitischen Ziele der In
dustrieländer besser zu unterstützen als eine im harten Wettbewerb 

stehende private Marktwirtschaft. Diese Entwicklung liegt in der 

Richtung der erwähnten Prophezeiungen von Schumpeter und kann auch 

zu weit führen. Die deutschen Landwirte wünschen sich jedenfalls 

überwiegend nicht die Verhältnisse, wie sie in Dänemark und Schwe

den üblich sind. Sie fordern die Erhaltung des Wettbewerbs zwi
schen den Genossenschaften und den privaten Firmen. Noch mehr aber 

liegt es im volkswirtschaftlichen Interesse, daß sich in der 
Agrarvermarktung weiterhin ein leistungsstarkes, kostengfinstig ar
beitendes Absatzwesen entwickelt. Dieses wird jedoch nur gesche

hen, wenn in allen Stufen der Vermarktung Unternehmen tätig sind, 

die rationelle Entscheidungen treffen können und die die geforder
ten Leistungen unter Wettbewerb vollbringen müssen. 

Es ist daher eine vordringliche Aufgabe der öffentlichen Hand, 
durch geeignete Maßnahmen dahin zu wirken, daß der Wettbewerb 
funktionsfähig bleibt. Insgesamt gesehen erfüllt die öffentliche 
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Hand in den Industriestaaten diese Aufgabe oft besser als in vie

len Entwicklungsländern. Trotzdem sollte der Staat und der Bauern

verband jede Diskriminierung oder Benachteiligung der privaten Un

ternehmen vermeiden. Als Wettbewerbsvorteil der Genossenschaften 

ist die günstigere Eigenkapitalversorgung und der Tatbestand anzu

sehen, daß die Genossenschaften als "bäuerliche Organisation" ge

wisse Präferenzen genießen. Sie müssen keine Erbschaftssteuer zah

len und können ihre Rückvergütungen als Betriebsausgaben absetzen 

und müssen eingezahlte Geschäftsanteile nicht versteuern. Auf der 

einen Seite sind Genossenschaften strukturell auch benachteiligt, 

so vor allem in ihrer spontanen Handlungsfähigkeit, denn sie 

können teilweise nicht so risikofreudig wie der private Betrieb 

entscheiden, und in der Durchsichtigkeit des Geschäftes gegenüber 

Nachbarn der Kunden, soweit diese Nachbarn im Vorstand oder Auf

sichtsrat der Genossenschaften vertreten sind. 

Sieht man in der Agrarvermarktung von politischen Eingriffen zum 

Nachteil der Privatunternehmen ab, so hat der private Unternehmer 

wenig Grund, sich zu beunruhigen. Als Beispiel hierfür sei der Le

bensmittelhandel erwähnt, wo sich die Filialisten gegenüber den 

Genossenschaften bisher durchaus behaupten konnten. Auch bei dem 

großen Strukturwandel in der Eier- und Geflügelvermarktung zeigte 

sich die Uberlegenheit von privatbetrieben. Genossenschaften haben 

sich in diesem Bereich kaum durchsetzen können. Hier blieb aller

dings auch die Produktion in bäürlichen Familienbetrieben auf der 

Strecke. Es kam zu einer Konzentration der Erzeugung und zu einer 

Gruppenbildung, wie in anderen Branchen auch. 
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~ Bürger sehen die Grenzen des Wachstums 

Die Steigerung des Wohlstandes in einem Teil der Welt und die un
zureichende Entwicklung in anderen Gebieten sowie die mit dem 
wirtschaftlichen Wachstum verbundenen Begleiterscheinungen führten 
vor allem in den Uberflußgesellschaften während der letzten beiden 

Jahrzehnte bei einigen Bürgern zunehmend zu einem ·Unbehagen". Das 
starke wirtschaftliche Wachstum wurde kritisiert, so im Bereich 
der Agrarproduktion vor allem der Einsatz der ·Chemie", der Tier
schutz in der Legehennen- und Kälberhaltung und das sogenannte 
"Ausräumen der Landschaft" im modernen Ackerbau bzw. bei Maßnahmen 
zur Verbesserung der Agrarstruktur. Vor allem nach der Veröffent
lichung des Buches von Meadows "Die Grenzen des Wachstums· ent
standen Zweifel an der Dauerhaftigkeit des wirtschaftlichen Wachs

tums in den Uberflußgesellschaften. Es entwickelten sich Alterna
tiven im Landbau und eine Gesetzgebung, die dem Umweltschutz einen 
weit höheren Stellenwert als bisher einräumte. Die vielfachen Auf
lagen sind oft mit Kostensteigeru.ngen verbunden und bewirkten ne
ben anderen Faktoren einen Rückgang der Wachstumsraten. Es ist an
zunehmen, daß die Wirtschaft der Uberflußgesellschaften mit diesem 
Problem fertig werden wird. Für viele Entwicklungsländer dürften 
diese Forderungen beachtliche Sorgen mit sich bringen. Forderun
gen, in Zukunft nur ein Nullwachstum zu erwirtschaften, werden bei 
uns hoffentlich die Ausnahme bleiben. Sollten sie sich aber durch

setzen, so hätte dies beachtliche Konsequenzen. Welchen Weg wir 

weitergehen werden,entscheiden nicht zuletzt die politische Ent
wicklung und die Wünsche der Mehrheit der Bevölkerung. Möge diese 
Mehrheit weise entscheiden. 
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Schlulbetrachtung 

Ons sind die Vorteile der Marktwirtschaft und die des Wettbewerbs 
bekannt. Leider ist aber das Wissen, welches in unserer Disziplin 
während der letzten 200 Jahre erarbeitet worden ist, nicht festes 
Gedankengut bei denjenigen, die die Politik in den einzelnen 
Lindern entscheidend beeinflussen. Man setzt dort oft andere prio
ritäten. Statt die Kräfte des Marktes zum Zuge kommen zu lassen, 
wird vielfach aus politischen GrGnden interveniert. Viele BGrger 
sind - was die Kenntnisse der wirtschaftlichen Zusammenhänge anbe
langt - Analphabeten. Sie können wirtschaftspolitische Entschei
dungen in der Regel nicht beurteilen. Wir sollten deshalb mithel
fen, dies zu ändern und uns auf der anderen Seite um verständnis 
der politischen Belange bemGhen. Es mGIte dann möglich sein, dort, 
wo notwendig, -mehr Markt- in der Agrarvermarktung durchzusetzen 
und zugleich zu der Erkenntnis zu kommen, dal unsere in der Agrar
vermarktung titigen Onternehmen Beachtliches geleistet haben. Es 
ist ein weiter Weg fGr viele Entwicklungsländer, dies nachzuvoll
ziehen. 
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Agrarvermarktung in Entwicklungsländern 

wn 

Otto S t r eck er, Duisburg 

(1) (2) 

! Vorbemerkung 

Zur Einordnung dieses Obersichtsreferates sollten drei Hinweise 
beachtet werden: 

Selbstverständlich sind Situation und Tendenzen der Agrarver
marktung in den Entwicklungsländern sehr unterschiedlich. Sie 
sind deshalb nur bei grober Vereinfachung einer generellen und 
damit schematischen Darstellung zugänglich. 

Die Wissenslücken auf diesem Gebiet sind sehr groS. Der Ver
SUCh, den Forschungsbedarf aufzulisten, führt zu einem überaus 

(1) Dieser Beitrag fuSt zum Teil auf folgender Studie, die im 
Juni 1982 abgeschlossen wurde: R. GROSSKOPF, G. LORENZL, O. 
STRECKER, Agrarmarktentwicklung 

(2) als Aufgabe wirtschaftlicher Zusammenarbeit. Porschungsbe
richt für das 8HZ. Al. Manuskript verfvielflltigt. Berlin 
1982. 
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umfangreichen Katalog (8 passim; 23). 

In allen Entwicklungsländern wird die Agrarentwicklung heute 

sehr stark durch Maßnahmen der Finanziellen und Technischen Zu

sammenarbeit mit Industrieländern beeinflußt. Dies gilt auch 

für die Veränderungen der Agrarvermarktung, die sich dem Be

obachter meistens in direktem oder indirektem Kontext von 

Agrarentwicklungsprojekten darstellen. 

Deshalb richtet dieser Uberblick das Augenmerk gezieit auf 

Maßnahmen zur Förderung der Agrarvermarktung. 

l Die Agrarvermarktung in der Entwicklung 

Die vorherrschenden Zielvorstellungen für die Entwicklungsstrate

gie der Entwicklungsländer haben sich gewandelt (und werden sich 

auch in Zukunft ändern). Die Phase forcierter Industrialisierungs

anstrengungen ist ebenso wie die vorrangige Einführung "moderner 

Landwirtschaft" mit hohem Betriebsmitteleinsatz - zumindest in der 

begleitenden wissenschaftlichen Diskussion - zur Zeit durch Kon

zepte abgelöst, die die verstärkte Einbeziehung der großen Zahl 

landwirtschaftlicher Kleinbetriebe in den Entwicklungsprozeß beto

nen (6). Selbstverständlich bedeutet dieser strategische Schwenk 

nicht, daß die auch in den Entwicklungsländern fortschreitende 

Tendenz zur Arbeitsteilung aufgehalten würde. 

Indikatoren der Marktverflechtung landwirtschaftlicher Betriebe 

sind 

der sporadische oder regelmäßige Verkauf von landwirtschaftli

chen Erzeugnissen 

der Zukauf von Nahrungsmitteln und sonstigen Konsumgütern 

der Zukauf von landwirtschaftlichen Betriebsmitteln 
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die entgeltliche Beanspruchung von Dienstleistungen 

nichtlandwirtschaftliche Einkommensquellen der landwirtschaft

lichen Haushalte (33). 

Daher entfallen in Entwicklungsländern nur noch wenige landwirt

schaftliche Betriebe auf die Kategorie der Subsistenzbetriebe im 

engeren Sinne. Vielmehr sind die landwirtschaftlichen Betriebe 
ganz überwiegend - wenn auch mit sehr unterschiedlichen Güter- und 
Geldvolumina - in die Agrarvermarktung einbezogen, also in das Ge

samtsystem der Beschaffungs- und Absatzmärkte der Landwirtschaft. 

Das Bündel technischer und kaufmännischer Leistungen, das zur Mo

bilisierung der Waren-, Geld- und Informationseinflüsse erforder

lich ist, unterscheidet sich zwischen Industrie- und Entwick
lungsländern nicht im Grundsatz. 

Die Entwicklung der Agrarvermarktung steht in engem Zusammenhang 

mit der Rolle der Landwirtschaft in der volkswirtschaftlichen Ent
wicklung, die vor allem durch folgende Beiträge des Agrarsektors 

charkaterisiert wird (siehe u.a. 241 25): 

Abgabe von Arbeitskräften und Versorgung dieser nicht-landwirt

schaftlichen Bevölkerung mit Nahrungsmitteln, 

Bereitstellung von Kapital für die übrigen Wirtschaftsbereiche, 

Nachfrage der landwirtschaftlichen Haushaltungen nach hand

werklichen und industriellen Konsumgütern, 

Nachfrage der Landwirtschaft nach Betriebsmitteln. 

Dieser gesamtwirtschaftliche Entwicklungsbeitrag und die Entste
hung leistungsfähiger Vermarktungssysteme sind offensichtlich 
wechselseitig voneinander abhängig. Dabei wirkt ein leistungsfähi
ges Vermarktungssystem sowohl durch die Absatzanreize für 

Agrarprodukte als auch durch das Angebot an Betriebsmitteln stimu-
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lierend auf die Agrarproduktion. Diese wiederum kann nur dank der 
Vermarktung die Versorgung der nichtlandwirtschaftlichen Bevölke
rung ermöglichen, den - sehr oft unterschätzten Warenaustausch 
innerhalb der Landwirtschaft verstärken und Produkte in den Export 
geben. 

Daher wird neuerdings nach langer Vernachlässigung dieser Zusam
menhänge (2) die Schlüsselstellung der Vermarktung für die land
wirtschaftliche Entwicklung stark betont und sie als "a dynamic 
force for rural development" (12) erkannt. 

Der Anteil des Entgelts für die Vermarktungsleistungen an den Ver

braucherpreisen nimmt offensichtlich ähnlich wie in den In
dustrieländern im allgemeinen zu. Welchen quantitativen Anteil die 
Handels- und Verarbeitungsspannen an den Verbraucherausgaben ha
ben, läSt sich nur im Einzelfall ermitteln. Veröffentlichte Daten 
sind sehr dünn gesät und ermöglichen noch keinen Gesamtüberblick 
(29) (3) (4) (5). 

Ebenso fehlt es an mehr als vereinzelten Untersuchungen der histo
rischen Entwicklung der Unternehmensstrukturen der Agrarvermark-

(3) In der Literatur wird gelegentlich von einem mit rund der 
Hälfte der Verbraucherpreise angenommenen Anteil an den Han
dels- und Verarbeitungsspannen ausgegangen (12). 

(4) Einzelanalysen, wie sie vereinzelt im Rahmen von projektbe
zogenen DurchfQhrbarkeitsstudien vorgenommen werden, führen 
produkt- und länderspezifisch selbstverständlich zu stark 
streuenden Ergebnissen. 

(5) Versuche der Sammlung und Synopse vorliegender Daten wie in 
(29) sind eine wichtiger Schritt zur Informationsverbesse
rung. 
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tung, dies heiSt vor allem: der Unternehmen des Agrarhandels, de
nen in vorwiegend landwirtschaftlich geprägten volkswirtschaften 
wegen der überwiegend hauswirtschaftlieh betriebenen Verarbeitung 

eine sehr viel gröSere Bedeutung zukommt als dem Verarbeitungsge

werbe. Dadurch sind bis heute die unternehmerischen Ziele und ihr 
EinfluS auf das praktische Marktverhalten wenig erforscht. Ohne 
die durchweg stark sozialpsychologisch definierten Zielsysteme 
(13) von Vermarktungsunternehmen zu kennen, können Agrar
marktförderungsmaSnahmen sehr leicht an diesem Unternehmen vorbei
zielen. Dies kann zu hohen Reibungsverlusten bei der Verfolgung 
der staatlichen Ziele in der Agrarmarktförderung führen. 

Für diese staatlichen Ziele läSt sich vereinfachend folgende Ver
lagerung der Gewichte feststellen: 

In der Phase des Vorrangs einer möglichst zügigen Industriali
sierung in der Entwicklungspolitik erschien vor allem die Ver
sorgung der stark zunehmenden nicht-landwirtschaftlichen 
Bevölkerung vorrangig. 

In der Phase forcierter Modernisierungsbestrebungen der Land
wirtschaft ("Grüne Revolution") erschien es besonders wichtig, 
die Produktionsanreize für die moderne Landwirtschaft nicht 

durch zu hohe Kosten der Vermarktung zu schmälern, was die Ef
fizienzsteigerung auf Beschaffungs- und Absatzmärkten der Land
wirtschaft (Verbesserung des Leistungs/Kosten-verhältnisses) in 
den Vordergrund rückte. 

In der jetzigen Phase der vorrangig auf die große Zielgruppe 
der Kleinbauern ausgerichteten Integrierten LIndlichen Entwick
lung (6,14) richtet sich das Augenmerk verstärkt auf Teilziele 
wie 

- Begünstigung arbeitsintensiver Kombinationen von Produktion 
und Vermarktung 
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- partizipation der Zielgruppe an der Vermarktung 

- Umverteilung durch agrarmarktpolitische Maßnahmen 

- Ausrichtung der aUßenwirtschaftichen Beziehungen der 
Agrarmärkte auf Produktions- und Vermarktungsmöglichkeiten 
der Kleinbauern. 

Aber schon diese chronologisch bestimmte Aufreihung von drei Pha
sen ist wegen der bestehenden Uberlappungen mißverständlich: auch 
die in die Integrierte Ländliche Entwicklung eingefügte Agrar
marktf5rderung wird zum Beispiel nicht übersehen k5nnen und wol

len, daß die erschreckend zunehmende Zahl städtischer Armer mit 
Nahrungsmitteln versorgt werden muß (und sei es teilweise und in 
der Zeitplanung nicht länger als mittelfristig durch Nahrungsmit
tellieferungen von Industrieländern). 
Die Aufstellung eines als generell verbindlich akzeptierten Ziel
katalogs für Maßnahmen der Agrarmarktf5rderung ist ohnehin nicht 
möglich 

wegen der unterschiedlichen gesellschaftspolitischen Zielsy

steme in Entwicklungsländern 

wegen der politisch, kulturell und sozio-5konomisch bedingten 
unterschiedlichen Ableitungen von Unter zielen für die Agrar
marktf5rderung aus diesen Oberzielen. 

Allgemeingültige Detailrezepte für die Agrarmarktf5rderung (6) 
(ebenso wie für die Agrarentwicklung im allgemeinen) sind daher 

(6) Beispiel: Jede F5rderung von Agrarexportprojekten hat mehr 
negative als positive Auswirkungen. In diesem Zusammenhang 
siehe etwa die Kritik bei (5). 
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dubios. In jedem Einzelfal muß anhand des Zielsystems überprüft 
werden, welche Maßnahmen der Agrarmarktförderung wesentliche 
Beiträge zur Erreichung von Ober- und Unterzielen leisten können. 

1 Maßnahmen zur Förderung der Agrarvermarktung 

In Ubersicht 1 ist die Bandbreite der wichtigsten Maßnahmen darge

stellt, die zur Entwicklung der Agrarentwicklung beitragen können. 
Eine eingehende Erläuterung ist an anderer Stelle vorgenommen 
(15). Punktuelle Schlaglichter auf besonders häufige Defizite in 

der bisherigen Entwicklung der Agrarvermarktung und ihrer Beein

flussung sollen folgende vier Beispiele werfen: 

a) Agrarpreispolitik 

In vielen Entwicklu~gsländern gelingt es nicht, die 
Agrarpreispolitik hinreichend auf die Ziele der ländlichen 

Entwicklung auszurichten. Vielmehr steht das 

die städtische Bevölkerung eine preisgünstige 

Nahrungsmitteln sicherzustellen, einseitig im 

durch werden die Agrarentwicklung gehemmt 

Bestreben, 
Versorgung 

Vordergrund. 

und die 

für 

mit 

Da-

Ar-

mutsprobleme in der ländlichen Bevölkerung verschärft. Zu die

ser Schwachstelle legen neben praktischen Erfahrungen zahl
reiche Untersuchungen und Hinweise in der Literatur vor (6; 

11; 22; 32; 35; 41), die neben den Auswirkungen eines entwick

lungspolitisch zu niedrig angesetzten Preisniveaus auch die 
oft damit einhergehenden Verzerrungen der räumlichen und zeit
lichen preisdifferenzierungen und das Einfrieren von Handels
und Verarbeitungsspannen als Hemmfaktoren für Leistungssteige

rung und Strukturveränderungen in der Vermarktung kritisch an
alysieren. 

b) Rahmenbedingungen der Vermarktung 
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Häufig wird in Entwicklungsländern noch unterschätzt, wie be

deutsam es ist, 

Ubersicht 1: 

Maßnahmen
gruppen 

Physische 
Versorgung 

daß verbindliche Rahmenbedingungen festgelegt sind, die die 

möglichen Verhaltensweisen der Marktbeteiligten einengen 

und damit für jedermann besser einschätzbar machen, 

daß die Einhaltung überschaubarer Spielregeln auch für 

staatliche Interventionen im Marktprozeß gewährleistet ist, 

daß öffentliche Dienstleistungen als voraussetzung für eine 

funktionsfähige Vermarktung bereitgestellt und die dafür 

erforderlichen Institutionen geschaffen werden. 

Maßnahmen zur Agrarmarktförderunq 

Maßnahmenbereiche 

1. Infrastruk
turelle 
Maßnahmen 

2. Technische 
Einrichtungen 

Einzelmaßnahmen (Auswahl) 

Straßen- und Wegenetze; 
Nachrichtensysteme; 
Transportsysteme 

Konservierungs- und Lagerein
richtungen; 
Verarbeitungs- und Ver
packungseinrichtungen; 
Groß- und Einzelhandelsmärkte 

---------------------------------
Finanzierung 3. Kreditbereit

stellung 
Finanzierung von Umlauf-
und Anlagevermögen in Unter
nehmen auf Beschaffungs- und 
Absatzmärkten 

---------------------------------------
4. Marktinformation 

und 
-beratung 

Information über Preise und 
Mengen (Berichterstattung 
und Vorausschauen); 
Vermarktungsbezogene Gruppen
und Einzelberatung 



Fortsetzung von Ubersicht 1: 

Information 

Rahmenbe
dingungen 
und 
Organisation 

5. Marktforschung 

6. Bildung 
und 
Ausbildung 

7. Aufbau und 
Ablauforgani
sation 

8. Rechtliche und 
administrative 
Rahmenbedingun-
gen 

9. Preisbildung 
und 
Wettbewerb 

Quelle: Nach (15). 
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Untersuchungen von Angebot, 
Nachfrage,Marktverhalten, 
Preisbildung und Technologien 

Vermittlung von Kenntnissen 
und Fähigkeiten für: 
Kaufmännische und technische 
Funktionsträger in der Ver'
marktung: staatliche Ent
scheidungsträger Wis~enschaft 
und Forschung 

" 

Neuaufbau, Umorganisation und 
verbesserte Managementtech
niken für staatliche, ge
nossenschaftliche, und private 
Vermarktungsunternehmen 

Standardisierung von Mengen 
und Qualitäten: 
Handelskontrakte: 
verbindliche Richtlinien für 
staatliche Markteingriffe: 
A~sbau von Planungs- und 
Ve»waltungskapazitäten 

Vermarktungskanäle: 
Agratpreispolitik i. e. S. (z.B.) 
Mindest-, Höchst- und Richt
preise: saisonale und 
regionale Preisdifferenzierung) 
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c) Rechtsform der Vermarktungsunternehmen 

Die staatliche Einflußnahme auf die Handels- und Verarbei

tungsunternehmen auf Agrarmärkten ist oft auf die Änderung 

oder zementierung der Rechtsformen oder Eigentumsverhältnisse 

dieser Unternehmen konzentriert. 

Am offensichtlichsten ist dies bei staatlichen 

Lasten privater 

Einschätzung 

Vermarktungsunternehmen. 

der zu erbringenden Vermarktungsleistungen 

Eingriffen zu 

In falscher 

der häufig erstaunlich hohen Flexibilität der Privatfirmen 

in der Leistungserbringung 

der bestehenden (allerdings von Fall zu Fall sehr unter

schiedlichen) Wettbewerbssituation (siehe etwa 13; 17; 20) 

wird von der Uberführung der Privatfirmen in staatliches 

Eigentum oder in staatlich verwaltete (sogenannte) Genossen

schaften die Beseitigung einer (vermeintlichen) Ausbeutung von 

Landw1rten und Verbrauchern erwartet. Die Maßnahmen werden 

durch die schwache polit~sche position des häufig obendrein 

stark mit ausländischen Unternehmern besetzten Agrarhandels 

erleichtert. 

Der Aufbau von Vermarktungsunternehmen in genossenschaftlicher 

Rechtsform ist in vielen Entwicklungsländern stark gef8rdert 

worden. Die Kritik an der mangelnden Leistungsfähigkeit sol

cher "Genossenschaften" übersieht vielfach, daß die in manchen 

Entwicklungsländern aufgetretenen Schwierigkeiten nicht in der 

genossenschaftlichen Rechtsform, sondern in ihrer Aneigung für 

de facto staatlich gesteuerte Unternehmen liegen. Die der 

Rechtsform der Genossenschaft adäquate Organisationsform "von 

unten" statt "von oben" beginnt sich jetzt zunehmend in klei-
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neren Selbsthilfeorganisationen zu entwickeln, jedoch häufig 

noch ohne Würdigung und Unterstützung durch die Regierungen 

(37). Unternehmen werden auch nicht dadurch leistungsfähiger, 

daß sie in Staatseigentum überführt werden. Die vorliegenden 

Analysen kommen vorwiegend zu einer sehr kritischen Beurtei

lung, unter anderem auf Grund der häufig sprunghaften Einwir

kungen politischer Eintscheidungsträger auf die Unternehmens

entscheidungen. 

Offensichtlich krankt diese Diskussion daran, daß über Struk

tur und Verhaltensweise der Marktteilnehmer in aller Regel 

nicht ausreichende Informationen vorliegen. Das erschwert auch 

in Projekten, in denen der Aufbau neuer Vermarktungseinrich

tungen vorgesehen ist, die Erarbeitung einer in das poli

tische, wirtschaftliche und soziale Umfeld stimmig eingefügten 

Konzeption. 

d) Managementerfahrungen 

Die mangelnde Einsicht in die Leistungsanforderungen an Ver

marktungsunternehmen (und an die Vermarktungssysteme, in die 

sie eingeordnet sind) dokumentiert sich auch in der 

Uberschätzung der - in vielen Fällen erforderlichen - Inve

stitionen für Vermarktungseinrichtungen 

und in der Uberschätzung der Bedeutung'der "software", die 

allein den dauerhaft erfolgreichen Einsatz der "hardware" 

ermöglicht. Organisatorisches Know How und Managementerfah

rung (dazu gehört z.B. auch das Erfahrungswissen des 

Kleinhändlers) sind erforderlich, um die strategischen und 

operationalen Aufgaben in einem Unternehmen der Agrarver

marktung zu bewältigen. 

Schwachstellen, wie sie in diesen vier Beispielen genannt sind, 

können auf der unzureichenden Analyse der Ziel - Maßnahmen Be

ziehungen oder auf fehlendem pOlitischen Spielraum in der varia-
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tion des Mitteleinsatzes beruhen. Solche Erfahrungen gehen in den 

Dialog zwischen Geberländern bzw. -institutionen und Nehmerländern 

ein. Dieser Dialog ist aus der Sicht der Geberländer und -institu

tionen nur mit großer Behutsamkeit zu führen, wenn ein Klima part

nerschaftlicher Zusammenarbeit gepflegt werden soll. 

4 prioritäten in der Förderung der Agrarvermarktung? 

Die Industrieländer unterliegen in der Auf teilung der bereitge

stellten Mittel für Technische und Finanzielle Zusammenarbeit 

einer Vielzahl von einengenden Sachzwängen. Dazu gehört, daß aus 

außenpolitischen Gründen eine breite Streuung der Mittel auf zahl

reiche Schwellen- und Entwicklungsländer unumgänglich ist. Eine 

auschließliche Konzentration des Mitteleinsatzes auf die Gruppe 

solcher Länder, die auf Grund ihrer extremen schlechten wirt

schaftlichen Lage am meisten der Entwicklungsförderung bedürfen, 

ist unrealistisch. 

Dennoch bedürfen diese Länder besonderer Aufmerksamkeit und beson

derer Anstrengungen. Wichtige Entwicklungslinien in diesen Ländern 

scheinen für die nächsten Jahre zu sein: 

anhaltendes Bevölkerungswachstum; Zunahme 

Bevölkerungsballung 

der städtischen 

verschlechterte Nahrungsmittelversorgung pro Kopf aus inländi

scher Erzeugung 

stagnierende oder fallende reale Pro-Kopf-Einkommen. 

Daraus zeichnen sich für diese Länder vor allem folgende Tendenzen 

der Agrarmarktentwicklung ab: 

a) Die politischen Entscheidungsträger werden mit zunehmender Un-
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zufriedenheit über das verteilungssystem "Markt" konfrontiert 

sein. Der Ausweg wird vermehrt in administrierten Verteilungs

systemen gesucht werden. Allerdings ist es wahrscheinlich 

nicht unrealistisch anzunehmen, daß die dabei gemachten Erfah

rungen wieder zu einer Gegenbewegung mit stärkerer marktwirt

schaftlicher Ausprägung führt, wenn das politische System die 

Option für einen solchen Wechsel grundsätzlich nicht aus

schließt. 

b) Das Marktvolumen wird infolge der Bevölkerungszunahme anstei

gen. Die Sicherstellung der physischen Versorgung und damit 

vor allem die Logistik und Lagerung gewinnt an Gewicht, 

während bei der technischen Umformung von Agrarprodukten die 

Senkung des Kapitaleinsatzes und die Einsparung an Energieko

sten wichtiger sind als eine Verfeinerung und Differenzierung 

der Endprodukte. 

c) Das steigende Marktvolumen macht eine verbesserte Kreditver

sorgung der Vermarktungsunternehmen erforderlich. 

d) Vermarktungsunternehmen - welcher Rechtsform auch immer 

benötigen in allen Entwicklungs- und Schwellenlälndern für die 

komplexer werdenden beruflichen Aufgaben besser ausgebildete 

Fachleute in allen Funktionen. 

Diesem Katalog läßt sich eine entsprechende Liste von empfehlens

werten Schwerpunktmaßnahmen der Agrarmarktförderung gegenüberstel

len: 

zu a) 

zu b) 

Beratung der politischen Entscheidungsträger für 

die Agrarmarktpolitik. 

Technische Einrichtungen für die verbesserung 

der Logistik und für den Einsatz einfacher 
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Technologien in der Verarbeitung von Agrarprodukten. 

zu c) Finanzierungsmaßnahmen für Unternehmen der Agrar

vermarktung (einschließlich Kredite an Handels

unternehmen). 

zu dl Ausbildung und Training in Vermarktung (einschließ

lich der Landwirte zur Verbesserung ihrer Partizipa

tionsfähigkeit). 

Eine stark ausgeprägte derartige Prioritätensetzung ist für ein 

Geberland schwer zu verwirklichen. Denn die einseitige Konzentra

tion auf einen solchen Maßnahmenkatalog könnte von Nehmerländern 

als souveränitätsbeeinträchtigend mißverstanden werden. Nicht ohne 

Grund legt die Bundesregierung Wert darauf, daß sie nur auf Antrag 

der Nehmerländer Technische und Finanzielle Zusammenarbeit bereit

stellt. Diesem Verfahren stehen Versuche des Geberlandes, ein

schneidende Auflagen zu machen, nicht prinzipiell, wohl aber 

häufig de facto entgegen. Dies bedeutet, daß die gesamte Breite 

agrarmarktfördernder Maßnahmen (siehe Ubersicht 1) angeboten wer

den muß, 

weil eine Verringerung der Zahl der Nehmerländer kaum möglich 

ist, 

weil Wünsche der Nehmerländer nicht unter Hinweis auf Prio

ritätskataloge generell negiert werden können. 

Die besondere Betonung wichtiger Schwerpunkte in der Agrar

marktförderung sollte dennoch immer wieder neu versucht werden und 

den Nehmerländern im Dialog nahegebracht werden, weil durch die 

verstärkte Pflege solcher Kerngebiete eine effizientere Nutzung 

knapper Ressourcen und eine verstärkte Herausbildung von Know How 

der Trägerinstitutionen für die internationale Zusammenarbeit 



41 

möglich ist. 

Dabei verdient die Agrarmarktförderung im Gesamtrahmen der Agrar

entwicklungsrnaßnahmen in der bi- und multilateralen Technischen 

und Industriellen Zusammenarbeit ein größeres Gewicht. Der Versuch 

einer quantitativen Analyse (15) zeigt, daß der Mitteleinsatz in 

diesem Bereich unverhältnismäßig gering ist. Dies gilt für alle in 

Ubersicht 1 systematisch aufgeführten Maßnahmenbereiche. 

Darüber hinaus bedürfen aber auch die Projekte der Agrarentwick

lung, bei denen der Mitteleinsatz nicht in der Agrarvermarktung 

erfolgt, einer stärkeren Marktausrichtung in Zielformulierung und 

Kontrolle: 

Jede Entwicklungsmaßnahme im Agrarbereich auch wenn sie 

scheinbar auschließlich produktions technisch oder infrastruktu

rell angelegt ist - sollte in der Phase der Vorprüfung künftig 

zumindest auch auf die Auswirkungen auf die Agrarmärkte unter

sucht werden. Dabei genügt es nicht, projektbezogene Produk

tionsdaten mit globalen Nachfrageschätzungen für die gesamte 

Volkswirtschaft zu vergleichen, sondern die Wechselbeziehungen 

zwischen regionalen Produktionsänderungen und dem Wandel regio
naler und überregionaler Absatzwege (nMarketing Channels") 

bedürfen stärkerer Beachtung. Dies setzt hohe fachliche Kompe

te.nz auf dem Gebiet der Agrarvermarktung voraus. 

Projektprüflisten sollten generell vorschreiben, daß zumindest 

die Unbedenklichkeit ergriffener Maßnahmen im Hinblick auf den 

landwirtschaftlichen Absatz- und Beschaffungsbereich getestet 
wird, besser: daß sie den von der Marktentwicklung ausgehenden 
Impulsen entsprechen. 

Damit kann das Lenkungsinstrument "Markt n für projekte der Agra

rentwicklung generell mehr Gewicht gewinnen. 
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Die vorbereitungskommission der Tagung hat zwei Eingangsthemen be
stimmt. Das erste Thema "Vermarktung von Agrarprodukten in 
Uberflu8gesellschaften- enthält mit dem Begriff -Uberflu8gesell
schaft- einen zeitkritischen Bezug. Im zweiten Thema, ftAgrarver
marktung in Ent~icklungsländern-, wurde das Gesellschaftliche 
durch einen eindeutigen Bezug auf eine Ländergruppe eliminiert. 
Das vom Korreferenten empfundene Spannungsverhältnis zwischen bei
den Themen im Inhalt haben die Referenten auf folgende Weise 
gelöst: Herr STAMER ist in seinem Referat auf viele gesellschafts
und wirtschaftspolitische Sachfragen in beiden Weltteilen einge
gangen, wahrend Herr STRECKER die Agrarmarktförderung im Rahmen 
ron Agrarentwicklungsprojekten zum Grundthema seiner Ausführungen 
gemacht hat. Einige der behandelten Vermarktungsfragen tauchen in 
beiden Referaten auf. 

Im Korreferat werden folgende Probleme behandelt: (1) Agrarpreis
politik, (2) Unternehmensformen und Wettbewerb, (3) Bedeutung und 
Bewertung von Agrarmarktprojekten, (4) zur internationalen Dimen
sion des Marktes und (5) durch zuviel Staat auf dem Weg zum Sozia
lismus ? 

(1) A9rarpreispolitik. 
Agrarpreisniveaus als 

Beide Referate sehen die 
den entscheidenden Bezugspunkt. 

Höhe des 
Entweder 
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sind, wie in den Industrieländern, die Agrarpreise zu hoch ange
setzt und damit entstehen auf dem Inlandsmarkt unverkäufliche 
Oberschasse, oder es ist, wie in den Entwicklungsländern, das 
Agrarpreisniveau zu niedrig festgelegt. Es werden zu wenig Nah
rungsmittel und landwirtschaftliche Rohstoffe produziert. 

Beide Autoren erkennen zusätzlich, daß in beiden Weltteilen unter
schiedliche soziale Gruppen dieses Ergebnis bestimmen. In den In
dustrieländern sind es nach STAMER zahlenmlßig kleine, aber macht
volle Interessengruppen, während es in den Entwicklungsländern, 
gemessen an der Gesamtbevalkerung, nur eine kleine Gruppe der 
städtischen Bevalkerung mit niedrigen Einkommen ist, die die 
Durchsetzung des richtigen Agrarpreisniveaus verhindert. Es ist 
offensichtlich, daß sich die Marktprobleme in beiden Lindergruppen 
unterscheiden. Hier entstehen Oberschüsse, die mit Subventionen 
auf dem ·Weltmarkt· abgesetzt werden, und dort gibt es temporäre 
oder zunehmende Versorgungslücken. 

Wird es und kann es in der Welt ein einheitliches Agrarpreisnive~u 
geben, das sich von Land zu Land nur durch die Hahe der Transport
und Transferkosten unterscheidet? Bei mehr als 150 Regierungen, 
die eine aktive Preispolitik betreiben, ware das ein temporäres 
Zufallsergebnis. Außerdem belastet ein hohes Agrarpreisniveau mit 
zunehmendem Wohlstand die Regierungsbudgets, gemessen an den ge
samten Sozialausgaben, wenig. Daneben nimmt die Neigung, mit 
haherem Einkommen noch mehr Sicherheit erreichen zu wollen, eher 
zu als ab. Die Chancen der Trennung einer Agrarpreispolitik von 
der Sozialpolitik, um damit dem Markt mehr Raum zu geben, wie Herr 
STAMER und gestrenge ekonomen es fordern, sind daher nach allen 
Erfahrungen nicht groß. 

In den Entwicklungslindern droht die Gefahr unbefriedigender Wirk
samkeit der Agrarpreispolitik nicht zu sehr vom steigenden Anteil 
der staatlichen Sozialausgaben, sondern es sind die steigenden Le
bensmittelpreise, die wegen des zu niedrigen Agrarpreisniveaus die 
Anhebung der Agrarproduktion verhindern und schließlich das stets 
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vorhandene Unruhepotential der Städte mobilisieren helfen. Es 

gehört ferner zum Thema eines zu niedrigen Agrarpreisniveaus, daß 
in den Entwicklungsländern nicht nur relativ, sondern auch absolut 

zu wenige technische Fortschritte angeboten werden, um die Steige

rung der Agrarproduktion zu ·beschleunigen. 

Läßt sich nun gar nichts tun, um dem Markt mehr Raum zu geben? Ge

hen wir davon aus, daß die Höhe des Agrarpreisniveaus durch 

vielfältige historische, soziale und politische Mechanismen be

stimmt wird, so ist die Festlegung ökonomisch begründeter Preisre

lationen jedoch immer möglich. Hier liegt eine der wesentlichen 

Aufgaben der landwirtschaftlichen Marktforschung, die Zusam

menhänge aufzudecken. 

(2) Unternehmensformen und Wettbewerb. In Herrn STAMERS Referat 
werden private Unternehmen den Genossenschaften 

stellt. Für mich sind öffentliche Unternehmen das 

gegenüber 

Gegenüber 

ge

von 

privaten, denn auch Genossenschaften sind private Unternehmen. 

Weiter bleibt festzustellen, daß jede Wirtschaft für die unter

schiedlichen Aufgaben in den einzelnen Wirtschafts zweigen sehr 

verschiedene Unternehmensformen (Einzelunternehmen, Genossenschaf
ten, Personen- und Kapitalgesellschaften) braucht, um auf flexible 

Weise unterschiedliche Mischungsverhältnisse von Kapital und Ar

beit einsetzen zu können. Langfristig müssen sich bei einer wach

senden Wirtschaft auch die Anteile einzelner Unternehmensformen 
verschieben. So ist die die Landwirtschaft beliefernde Düngemit

telindustrie schon seit langem ausschlieSlich in Kapitalgesell

schaften organisiert. Ist damit ein Verlust des Wettbewerbs einge

treten? Ist der Wettbewerb zwischen Einzelunternehmern im Landhan
del und Genossenschaften schon dadurch gestört, weil der Marktan-
teil der ersteren zurückgeht? Wenn die Genossenschaften 
Verarbeitung landwirtschaftlicher Produkte vordringen, 

bei der 
liegt es 

nicht auch daran, daS die Kapitalverzinsung in diesem Bereich so 
niedrig ist, daS nur Genossenschaften zu Investitionen bereit 

sind? Wir müssen auch fragen, wie kleine Landwirte gegenüber 
GroSlandwirten über den horizontalen Wettbewerb beim Verkauf und 
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bei der Verarbeitung denken? Wenn nun schon eine unaufhaltsame 

Tendenz zur Konzentration im Lebensmittelhandel herrscht, warum 
soll dann die erste Absatzstufe der Landwirtschaft ausgenommen 

werden können? Der Fragenkatalog zur Beurteilung des Wettbewerbs 
lieSe sich fortsetzen. Wie man sieht, die Fragen sind sehr kom
plex. 

(3) Bedeutung und Bewertung von Aqrarmarktprojekten. In Herrn 

STRECKERS Referat wurden die wichtigsten Maßnahmen zur Agrar

marktförderung in ihrer Wirkung im pOlitischen Umfeld beleuchtet. 

Es gibt bei ihm, wie bei Freunden der Marktlehre, die weitverbrei

tete Klage, daß der Anteil landwirtschaftlicher Vermarktungspro

jekte an der Gesamtheit von Agrarprojekten in der Entwicklungs
hilfe zu klein sei. Während die Wirkung der Einführung landwirt

schaftlicher Betriebsmittel in reinen Agrarprojekten noch zure

chenbar und meßbar sein mag, ist dies bei Marktprojekten nach An

sicht der Literatur nur unter den einschränkenden Annahmen stati

scher Effizienzteste möglich (WEBER 1982). 

Wenn es keine anwendbare Theorie für die optimale Budgetzuteilung 

gibt, können zumindest Vergleiche die Einsicht über mögliche Wir

kungen erhöhen. Um 1980 wurden in der Landwirtschaft der 90 Ent
wicklungsländer etwa 52 Mrd. US Bruttoinvestitionen getätigt. Im 

Jahre 1978/79 betrug die internationale Entwicklungshilfe für die 

Landwirtschaft etwa 5 Mrd. US • Der Anteil der Investitionen für 

reine Markteinrichtungen und Lagerhaltung (d.h. ohne Transport und 

Verarbeitung) an allen landwirtschaftlichen Investitionen sollte 
nach Schätzungen der FAO (Szenario A) für 90 Entwicklungsländer im 
Jahre 1990 8,2 v.H. (2000 nur noch 7,2 v.H.) betragen. Die GTZ 
(LAMPE, PFEIFFER, ZILS) gab dafür 1980 etwa 5 v.H. oder nicht mehr 

als 11 Millionen DM oder gut 300 000 DM pro projekt aus! 

Ob wir uns nun ·proportional" in der Budgetzuteilung bei Marktpro
jekten verhalten oder nicht, bei diesen Beträgen kann man kaum er
warten, daß wir alles dies nur im Ansatz erreichen können, was uns 

internationale Organisationen und entwicklungspolitische Sprecher 
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als Strategieziele verkünden: durch bessere Marktübersicht mehr 
Einkommen für die Armen auf dem Lande, Sicherung der Ernährung und 
der Grundbedürfnisse und mehr Gerechtigkeit in der Einkommensver

teilung. Oberschätzen wir uns nicht? Unter dem EinfluS einiger 
Entwicklungsliteraten wollen wir dort die Einkommensgerechtigkeit 
erreichen, deren MaSe wir selbst für uns nicht genau kennen. Immer 
mehr Agrarprojekte werden dann rhetorisch darauf getrimmt, eine 
bessere Einkommensverteilung erreichen zu wollen. 

Die von Herrn STRECKER angesprochenen Mangagementprobleme von 
Marktprojekten werden wir deshalb nur lösen können, wenn wir die 
höhere Ausbildung in den Entwicklungsländern verbessern. (LELE 

1981). Wenn hier nicht andere Prioritäten in der Entwicklungshilfe 
gesetzt werden, besteht die Gefahr, daS auf absehbare Zeit weiter
hin Sachverständige aus Industrieländern benötigt werden. Sollten 
wir deshalb als Mitglieder einer wissenschaftlichen Gesellschaft 
nicht dafOr eintreten, daS durch vermehrte Bildungshilfe jedes 
Land selbst in die Lage kommt, seine Sachverständigen auszubilden? 

(4) Zur internationalen Dimension des Marktes. Die zunehmende 

Marktverflechtung innerhalb der EG, die sich nicht nur wegen der 
Erstattungen ergibt, hat m.E. in den Referaten eine zu geringe Be
achtung gefunden wie auch die Einordung von Marktprojekten in das 
Umfeld vorhandender nationaler und/oder multinationaler Unterneh
men. Das ist nicht eine Unterlassungssünde der Referenten, sondern 
die landwirtschaftliche Marktlehre, ihre LehrbOc~er und ihre Be
griffswelt ist am Binnenmarkt orientiert. Der Zusammenhang zwi
schen internem und externem Preisniveau sowie die wechselseitige 

Einkommenswirkung zwischen Export und Import und der unterschied
liche Einsatz der absatzpolitischen Instrumente muS dann ver
nachlässigt werden. (BUCHHOLZ). 

Far den Stand der landwirtschaftlichen Marktforschung Ober Ent
wicklungsländer kann man noch eine andere Feststellung treffen. 
Die Auseinandersetzung in der westdeutschen Forschung geht mei
stens aber Agrarmarktprojekte. Diese sicht ist aktivitäts- und 
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meist auftragsbezogen, sie deckt deshalb nur einen Ausschnitt der 

Gesamtaufgaben der landwirtschaftlichen Marktforschung ab. Dies 

gilt insbesondere, wenn man an die mehr langfristig orientierten 

Aufgaben der landwirtschaftlichen Marktforschung denkt. (z.B. 

Standardisierung, Preisforschung, Strukurwandel im Binnen- und 

Außenmarkt). Eine Folge der Forschungskonzentration auf Agrar

marktprojekte ist ohne Zweifel, daS wir an den mehr strategisch 

orientierten Studien der Agrarmarktpolitik englischsprachiger 

Länder oder internationaler Institutionen recht wenig beteiligt 

sind. 

(5) Durch zuviel Staat auf dem Weg zum Sozialismus? Herr STRECKER 

erwähnt, daß in den Entwicklungsländern eine Tendenz bestehe, 

"Frivatfirmen in staatliches Eigentum oder in staatlich verwaltete 

(sogenannte) Genossenschaften •••• zu überführen, um die (ver

meintliche) Ausbeutung von Landwirten und Verbrauchern zu verhin

dern. Herr STAMER beobachtet ein indirektes Aushöhlen der markt

wirtschaftlichen Ordnung, weil ein steigender Anteil des Bruttoso

zialproduktes für soziale Zwecke ausgegeben wird. Er schreibt: 

"SCHUMPETER sah mit dieser Entwicklung den Marsch in den Sozia

lismus auf uns zukommen. Dies düstere Bild wird bisher jedenfalls 

nur von wenigen geteilt. Deshalb findet sich auch politisch noch 

keine Mehrheit, die mehr Markt durchzusetzen in der Lage ist·. 

Zwei Fragen stellen sich, die der Definition des Sozialismus und 

die seiner Ausgestaltung. Nach traditioneller Aufassung versteht 

man unter Sozialismus, und so sah es auch SCHUMPETER, eine Ver

staatlichung der Produktionsmittel. Die vielen Schattierungen des 

Sozialismus hatten zwischen beiden Weltkriegen SOMBART angeregt, 

187 verschiedene Arten des Sozialismus zu unterscheiden. SCHUMPE

TER entwickelte vor 40 Jahren seine These von der Unvermeidbarkeit 

des Uberganges vom Kapitalismus zum Sozialismus (5. 106), als er 

zur Diagnose des kapitalistischen Systems schrieb, ·daS vielmehr 

gerade sein Erfolg die sozialen Einrichtungen, die es schützen, 

untergräbt und unvermeidbare Bedingungen schafft, unter denen es 

nicht zu leben vermag und die nachdrücklich auf den Sozialismus 
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als seinen gesetzmäßigen Erben hindeuten n Allerdings hatte 50 

Jahre früher der "Staatssozialist" ADOLF WAGNER bereits die Ten
denz zur Einkommensumverteilung mit dem "Gesetz der steigenden 

Staatsaufgaben n gutgeheißen. 

Hinsichtlich der Ausgestaltung des Sozialismus genügt es zunächst, 
im vergleich auf deutschem Boden zu bleiben. Wegen des höheren Je
Kopf-Einkommens sind die Sozialausgaben in der Bundesrepublik 
Deutschland naturgemäß höher als in der sich sozialistisch be
zeichnenden DDR. Vertrauen wir den DIW-Forschern (VORTMANN, DDR
HANDBUCH), weil die unterschiedlichen Sozialproduktberechnungen 
vergleichbar gemacht werden müssen, so war um die Mitte der sieb

ziger Jahre in der Bundesrepublik Deutschland sogar die Soziallei
stungsquote (Bar- und Sachleistungen ausgedrückt als Prozentsatz 
des Sozialprodukts) um ein Fünftel etwa bis zu einem Viertel höher 
als in der DDR. Daran dürfte sich bis heute nichts geändert haben. 
Wir teilen diesen hohen Anteil der Sozialausgaben mit Osterreich, 
den skandinavischen Ländern, Italien, Frankreich, Belgien, den 
Niederlanden. Etwas darunter liegt nur England, und wesentlich da
runter die Schweiz, die USA, Griechenland und Japan. (SCHMÄHL 
1981). Die Länder mit höheren Sozialausgaben sind alle noch kapi
talistisch. Hält man sich an die belegbaren Tatsachen und an die 
traditionelle Sozialismusdefinition, so besteht gegenwärtig noch 
kein Grund zu der Annahme, daß der nunve~meidbaren Umschlag vom 
Kapitalismus zum Sozialismus nun erfolgen müsse oder bevorstehe. 
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1 Definitionen zur Themenabgrenzung 

Bei der Darstellung der Einflüsse der Beratung auf das be
triebliche Marketing erfolgen einleitend einige Definitionen zur 
Eingrenzung des Themas: 

- Als "Marketing" im Sinne des Themas soll die weitergefaSte Defi
nition von Kotler (6) gelten, nämlich "jene menschlichen Tätig
keiten, die darauf abzielen, Austauschprozesse zu erleichtern 
und zu fördern". Diese Begriffsauslegung ist erforderlich, weil 

in der Definition enger gefaSte Formen, wie die Führung des Be
triebes ausschlieSlich nach den Erfordernissen des Marktes (BID
LINGMAIER (2) "Konzeption der Unternehmensführung, bei der 
alle betrieblichen Aktivitäten konsequent auf die ••• Erforder
nisse der Märkte ausgerichtet werden" oder STRECKER (9) "Konse
quente Ausrichtung des Unternehmens und seiner Leistungen an den 
Markterfordernissen") in der Landwirtschaft sehr selten sind. 
Die Gründe hierfür liegen in strukturellen und institutionellen 

Sonderheiten des Agrarbereiches, auf die hier nicht näher einge
gangen werden soll (vergI. BESCH (1». 

- Als betriebliches Marketing sollen hier das einzelbetriebliche 
und das Gemeinschaftsmarketing gelten. Letzteres allerdings nur 
so weit, als es von landwirtschaftlichen Betrieben getragen wird 
und sich mit landwirtschaftlichen Erzeugnissen (nicht mit den 
Produkten landwirtschaftlicher Vor- und Folgestufen) befaSt. Es 
wird nicht verkannt, daS die Beratung auch EinfluS auf das Mar

ketingverhalten landwirtschaftlicher Lieferanten und Abnehmer 
hat oder haben könnte, jedoch gilt der Beratungsauftrag der "Of
fizialberatung" in erster Linie dem landwirtschaftlichen Betrieb 
und nicht seinen Marktpartnern. 

- Unter "Beratung" im Sinne des Themas soll in erster Linie die 
Offizialberatung der Kammern und staatlichen Stellen verstanden 
werden. Die Beratung durch Einrichtungen des landwirtschaftli
chen Gemeinschaftsmarketing wird nur angesprochen, soweit sie 
für die Tätigkeit der Offizialberatung unmittelbar bedeutsam 
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ist. Ausgeklammert wird die sog. "Firmenberatung" weil hier zu

mindest - ich bitte, die unwissenschaftliche Definition zu ver

zeihen - ein Marketing - "Mix" aus Agrar- und Firmenmarketing 

betrieben wird. 

1 Stand und Entwicklunq der landwirtschaftlichen Beratung 

Die Beratung muß ebenso wie die Landwirtschaft selbst einem 

ständigen Anpassungsprozeß unterworfen sein, wenn sie ihrem Auf

trag gerecht werden soll. 

Bei allen Veränderungen ist aber die landwirtschaftliche Bera

tung heute ebenso wie in der Vergangenheit im Kern unverändert 

betriebs- und produktionsorientiert, d.h. die landwirtschaft

liche Beratung war und ist nicht primär eine Vermarktungs-oder 

gar Marketingberatung. 

Der Berater draußen im Lande sieht bei seinen Oberlegungen und 

Planungen in aller Regel zunächst den landwirtschaftlichen Be

trieb mit seinen produktionsmöglichkeiten. Aus den betrieblichen 

Grunddaten, wie Boden, Klima, Flächen- und Kapitalausstattung 

Personalbesatz Fähigkeiten und Neigungen des Betriebsleiters 

entwickelt er seine Kalkulationen. Erst danach werden Oberlegun-

gen angestellt, wie die optimal herstellbaren Produkte 

bestmöglich zu verwerten sind. 

Je nach Umfang der sich aus den "Grunddaten" ergebenden alterna

tiven Produktionsmöglichkeiten, verbleibt dann für die "markt ge

rechte- Auswahl ein mehr oder weniger großer (manchmal auch gar 

kein> Spielraum. 

Der Markt spielte und spielt in der allgemeinen Beratung, in der 

ökonomischen und mehr noch in der produktbezogenen, eine wich

tige Rolle. Hier ist nur zu untersuchen, ob dem Markt in der Be

ratung das Gewicht zugemessen wird, das ihm heute und voraus

sichtlich künftig zukommt. 

Die landwirtschaftliche Beratung verfügt über gute, zum Teil 

auch hervorragende Fachleute, in der Betriebswirtschaft ebenso 
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wie in den Fachgebieten der Produktionstechnik. Eine fundierte 
Ausbildung, eine ausgefeilte Fortbildung ebenso wie die Berufs
erfahrung der älteren Berater haben einen Berufsbereich entste
hen lassen, der der praktischen Landwirtschaft wirksame Hilfen 
leistet. Es ist jedoch zu fragen, ob diese Feststellung auch für 
den marktwirtschaftlichen Beratungsbereich getroffen 
kann. 

werden 

Veränderte Rahmenbedingungen für die Landwirtschaft, das Gene
ralthema der Jahrestagung dieser Gesellschaft vor einem Jahr, 
haben auch für die Beratung Konsequenzen. Zwei Beratungsexper
ten, die Prof. JUNGEHULSING (5) und EGLOFF (3), berichteten 
darüber im vergangenen Jahr aus norddeutscher und süddeutscher 
Sicht, so daß sich hier weitere AusfUhrungen dazu erübrigen. 

Wie bedeutsam die geänderten Rahmenbedingungen sind, ergibt sich 
aus den Protokollen des Ausschusses für Betriebswirtschaft und 
Wirtschaftsberatung des Verbandes der Landwirtschaftskammern 
(11): Von insgesamt während der seit Anfang 1981 abgehandelten 
36 Tagesordnungspunkten befaßte sich der Ausschuß 16 mal mit den 
geänderten Rahmenbedingungen für die Landwirtschaft und den sich 
daraus ergebenden Folgen für die Beratung in komplexer Themen
steIlung oder in Spezialthemen. Auch in meinem Lande, in 
Rheinland-pfalz, (Prof. JUNGHULSING monierte im vergangenen Jahr 
die Abgrenzung Norddeutschland/SQddeutschland und fragte nach 
Hessen und Rheinland-pfalz) liegt ein detaillierter, noch nicht 
veröffentlichter Entwicklungsplan für die Beratung vor, der im 
Grundsatz die im Vorjahr während dieser Tagung vorgetragenen 
Xnderungserfordernisse in der Beratung realisieren will (8). 
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1 Die Marktberatunq 

Der Generalauftrag der Marktberatung wurde vor 25 Jahren von 

einem damals führenden Marktberater Hessens, Herrn Dr. GRIMM, 
(4) wie folgt formuliert: Die Marktberatung soll Rder Landwirt
schaft beim Absatz ihrer Erzeugnisse dienen. Dienen durch eine 

schnelle, leicht verständliche unterrichtung über das Marktge-
schehen, durch eine vorausschauende Beratung 
Mengen und Qualitäten der Markt verlangt und 

darüber, 
bezahlt, 

welche 
dienen 

durch Verbesserung der Absatzbedingungen und schlie8lich der Ab
satzwerbung R • 

Zu Beginn dieses Jahres erklärte der präsident des Bayerischen 
Bauernverbandes, SUHLER, (10) auf einem Marketingseminar in Her

sching, das Marketing- und Absatzdenken müsse für die Bauern 
künftig eine zentrale Rolle spielen. Das Problem der Landwirt
schaft wie ihrer Berater sei das Verhaftetsein im Produk
tionsdenken. In Fragen neuester Produktionsmethoden gebe es 
hochgradige Spezialisten, so da8 man fragen könne, ob man da und 

dort nicht schon zu modern sei. Die Technik des Verkaufens, des 
Marketing zu ignorieren, könne sich die Landwirtschaft künftig 

nicht mehr leisten. 
Die im Abstand von 25 Jahren gemachten Aussagen zur Marktbera

tung bedeuten nicht, da8 seit Mitte der 50er Jahre in diesem Be

reich nichts geschehen sei, aber sie besagen doch, da8 der 
Marktberatung nicht der erwünschte Stellenwert eingeräumt wurde. 

Zu Beginn der 50er Jahre richteten alle Trägerorganisationen der 
Offizialberatung Arbeitsbereiche zur Marktberatung ein. Diese 
hatten zunächst die Aufgabe, nach den Jahren der Zwangswirt
schaft, die Landwirtschaft mit marktwirtschaftlichen Vorgängen 

vertraut zu machen. Vorrangig ging es zunächst darum, den Infor
mationsabstand der Landwirtschaft gegenüber ihren Marktpartnern 
abzubauen. So richteten 1950 die im Zentralausschu8 der Deut
schen Landwirtschaft zusammengeschlossenen Spitzenorganisationen 
die Zentrale Markt- und Preisberichtsstelle (ZMP) ein, die die 
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damals bereits laufende regionale Berichterstattung über die 
Markte zusammenfalte, ergänzte und abrundete. Die ZMP hat seit 
ihrer Gündung gemeinsam mit der regionalen Marktberichterstat
tung vorbildlich gearbeitet, so daS die Landwirtschaft damit 
heute über ein Instrument verfügt, das ihr direkte Entschei
dungshilfen gibt. 
Die Marktberichterstattung hat in der Landwirtschaft einen sehr 
hohen Stellenwert. Umfragen haben gezeigt, dal auch Landwirte, 
die sonst keinen Beratungskontakt haben, Marktmeldungen mit In
teresse verfolgen. Die bei vielen Beratungstellen installierten 
Anrufbeantworter für Marktmeldungen werden stark frequentiert 
und eine Pachzeitung-ohne Marktteil ist heute undenkbar. Auch in 
den neuen Medien, wie Bildschirmtext, ist zu erwarten, dal die 
ersten Gehversuche mit der landwirtschaftlichen Wettervorschau, 
pflanzenschutzhinweisen und der Marktberichterstattung gemacht 
werden. Hieraus ergibt sich bereits, daS die Marktberatung er
folgreich gearbeitet hat und der Kenntnisstand der praktischen 
Landwirtschaft über Marktvorginge mit dem vor 25 Jahren nicht 
vergleichbar ist. Trotz aller Erfolge bereitet die Lasung markt
wirtschaftlicher Probleme oft doch noch erhebliche Schwierigkei
ten und zwar bei den betroffenen Bauern, ebenso wie bei den Be
ratern. Hierzu ein Beispiel aus meinem eigenen Aufgabenbereich: 

Die Landwirtschaft aus dem nordwestlichen Teil meines Landes 
wünschte von der Landwirtschaftskammer eine Analyse der Nutz
viehvermarktung und einen Vorschlag zur Verbesserung der Ab
satzm6glichkeiten, weil der Absatz dort zum Teil erhebliche Pro
bleme bereitete. Die Analyse war leicht erstellt. Zur Erarbei
tung eines L6sungsvorschlages fehlten jedoch bei der Kammer und 
auch beim Land fachlich versierte Mitarbeiter, so dal ein - sa
gen wir einmal vornehm - pragmatischer Vorschlag herauskam, den 
man etwas weniger fein auch als -handgestrickt- hltte bezeichnen 
kennen. Ich bin zwar überzeugt, dal die Realisierung dieses Vor
schlages Verbesserungen bringt, bin aber keineswegs sicher, dal 
er die beste aller m6glichen LAGungen ist. 
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Nach meiner Auffassung liegt das Hauptproblem der Marktberatung 
heute darin, daS dem Markt in der Aus- und Fortbildung der Land
wirte ebenso wie der Berater ein zu geringes Gewicht beigemessen 
wird. Natürlich ist es schwierig, den Landwirten z.B. über 
eine Gruppenberatung in Form von Seminaren marktwirtschaft
liehe Fortbildungsmöglichkeiten zu geben, wenn die vorhandenen 

Lehrer und Berater selbst keine ausreichende Ausbildung in die
sem Bereich erfahren haben. Sicher gibt es eine groSe Zahl von 
Mitarbeitern in der Beratung, die sich auf grund langjähriger Be
rufstätigkeit gewisse, meist produktsektorale marktwirtschaft
liehe Kenntnisse angeeignet haben. Eine fundierte Fachausbildung 
als Grundlage aber fehlt wohl fast immer. 

Es ist deswegen erforderlich, die marktwirtschaftliehe Ausbil

dung an den landwirtschaftlichen Fakultäten und Fachhochschulen 
sehr deutlich zu verstärken. Es muS gefragt werden, wie Bauern
präsident SUHLER es tat, welches Gewicht die marktwirtschaft
liehe Ausbildung heute im Vergleich zur Ausbildung in den pro
duktionstechnischen Fächern und der ökonomie hat. 
Was für die Ausbildung während des Studiums gilt, gilt in glei
cher Weise für die Fortbildung der Berater. Marktwirtschaftliehe 
Fortbildungsm6glichkeiten an den Beraterseminaren sind, wie die 
Durchsicht der dort abgehandelten Themen zeigt, sehr selten. An
gesichts der weitgehend fehlenden Aus- und Fortbildungsm6glich
keiten für die marktwirtschaft liehe Beratung muS ich mich beim 

Lesen der Protokolle des Marktausschusses des Verbandes der 
Landwirtschaftskammern (7) gelegentlich fragen, wie die dort er
arbeiteten sehr guten und fachlich fundierten Vorschläge zur 
Verbesserung der Marktberatung eigentlich realisiert werden sol
len. 

Die bereits erwähnte umstrukturierung der Beratung ist aber eine 

groSe Chance, die Marktberatung zeitgerecht auszubauen. 
Auch wenn den Beratern fachliche Grundkenntnisse zur allgemeinen 
Marktwirtschaft meistens fehlen, kann hier doch durch eine for
cierte Beraterschulung vieles ausgeglichen werden. 
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In den nichsten Jahren wird es darauf ankommen, neben den mei
stens fachlich gut besetzten Spitzenpositionen in der Marktbera
tung, die Berater vor Ort in die Lage zu versetzen, eine fun
dierte Marktberatung zu betreiben. Nur so wird es mSglich sein, 
dem Beratungsauftrag im marktwirtschaftlichen Teil ebenso ge
recht zu werden wie im produktionstechnischen und 6konomischen. 

! Betriebliches Marketinq 

4.1 Marketinqinstrumente und Grenzen des Aqrarmarketinq 

Zur Pflege und Erschließung der Mirkte ist nach STRECKER, REI
CHERT und POTTESAUM (9) der Einsatz von 4 Marketinginstrumenten 
erforderlich: 
- Die am Markt ausgerichtete Produktgestaltung und Sortimentspo

litik, 
- die produktadiquate, den Anforderungen des Handels und der 

Verbraucher entsprechende Distribution der Produkte, 
- die Preisgestaltung, 
- die kommunikative Einwirkung auf das Verbraucherverhalten mit 

Hilfe der Werbung und der Verkaufsf6rderung. 

Den M6g1ichkeiten eines Agrarmarketing sind Grenzen gesetzt, die 
nach BBSCH (1) durch 4 Bereiche gezogen sind: 
- Die kleinbetriebliche Struktur der Landwirtschaft, verbunden 

mit eine~ meistens vielseitigen Wirtschaftsweise, 
- die Beschaffenheit der auf den Agrarmlrkten angebotenen Güter, 

wobei den M6g1ichkeiten des Einzelproduzenten, sich gegenüber 
anderen Erzeugern bei der Herstellung von homogenen Mas
sengütern abzuheben, sehr begrenzt sind, wAhrend Landwirte, 
die Brzeugnisse des Prischwarenbereichs herstellen, weiterge
hende M6g1ichkeiten. haben, 
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- die staatliche Agrarmarktpolitik, die durch Marktordnungen bei 
wichtigen Grunderzeugnissen den Marktpreis in einer bestimmten 
Bandbreite stabilisiert und 

- die mehrstufige Organisation der Agrarvermarktung, die ausge
nommen beim Direktabsatz, keinen direkten Kontakt zwischen 
Landwirt und Endverbraucher ermöglicht. 

4.2 Formen des Agrarmarketinq 

Die für die Landwirtschaft möglichen Formen, Marketinginstru
mente einzusetzen, bestehen, da die meisten Produkte einen mehr
stufigen Vermarktungsweg durchlaufen, weit überwiege"nd nur im 
Gemeinschaftsmarketing. Einzelbetriebliches Marketing ist nur 
dort möglich, wo der Landwirt seine konsumfertigen Produkte an 

den Letztverbraucher abgibt. 
Die wichtigste Einrichtung des Gemeinschaftsmarketing ist die 
durch Gesetz 1969 geründete Centrale Marketinggesellschaft der 
Deutschen Agrarwirtschaft (CMA). 
Daneben darf aber nicht der schon 10 Jahre vorher gleichfalls 
durch Gesetz entstandene ·Stabilisierungsfonds für Wein" verges
sen werden, der mit seinem "Deutschen Weininstitut" erfolgreich 
"die Qualität sowie durch Erschließung und Pflege des Marktes· 

den Absatz des deutschen Weines fördert. 
Diese beiden Institutionen, die sich aus produkt- bzw. flIehen
gebundenen Abgaben finanzieren, sind aber nicht die einzigen 
Einrichtungen des Gemeinschaftsmarketing in der deutschen Land
wirtschaft. 

Als weitere Beispiele seien hier nur genannt: 
Regionale Marketingeinrichtungen fUr die landwirtschaftliche Er
zeugung von Bundesländern, wie sie in SChleswig-Holstein und 
Niedersachsen bestehen, 

die regionalen Weinwerbestellen der deutschen Anbaugebiete und 
die örtlichen Einrichtungen der Weinwerbung, 
die Marketingeinrichtungen von Genossenschaften und Erzeugerge-
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meinschaften, 
Marketingabteilungen großer Fachverbände oder der Herdbuchge
sellschaften 
u.a.m. 
Direktvermarktende Landwirte betreiben mehr oder weniger ge
konnt, allein oder unterstützt durch Aktionen des Gemeinschafts
marketing, einzelbetriebliches Marketing. 
Die M5glichkeiten des einzelbetrieblichen Marketing werden heute 
oft noch zu wenig genutzt, einfach deswegen, weil viele Land
wirte mit den Marketinginstrumenten nicht genügend vertraut 
sind. - In diesem Zusammenhang erinnere ich 
Gießen an den vortrag von Prof. KUHLMANN 

gerade hier in 
(7) während der 

diesjährigen hiesigen Hochschultagung. Er wies unter dem Schlag
wort "Dezentralisierung der Vermarktung" auf die Einkommensre
serven der verbrauchs nahen Landwirtschaft durch den Direktabsatz 
hin, besonders angesichts des sich ändernden Qua
litätsbewu8tseins und Käuferverhaltens. Allerdings muß den Land
wirten von den Beratern auch gesagt werden, welche Marketingin
strumente eingesetzt werden müssen, um diese Reserven zu er
schließen. 

~ Einwirkungen der Beratung auf das Agrarmarketing 

Einwirkungen und Einwirkungsm5glichkeiten der Beratung sind je 
nach Aktionsbereich und Form des Marketing überaus unterschied
lich. Seit langer Zeit schon geharen 
- Marktbeobachtung, Marktberichterstattung einschließlich Kom

mentierung des Marktgeschehens, 
- marktorientierte Anbau- und Produktionsempfehlungen, 
- Arbeiten zur Standardisierung der Produkte einschließlich der 

Qualitätskontrolle, 
- Anregungen und Anst68e zur Angebotskonzentration, zur Bildung 

von Erzeugergemeinschaften und deren Vereinigungen, 
zum Repertoire der Beratung, in marktwirtschaftlich schwierigen 
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Fillen, der Marktberatung. In den genannten Bereichen wurde die 
Beratung zeitgerecht weiterentwickelt, sie wurde verfeinert, be
stehende Lücken wurden geschlossen und neue Entwicklungen auf 
den Mlrkten berücksichtigt. Beinahe tlglich anstehende neue Fra-
gen sind zu lösen. Nach meinem Eindruck 
nochmals auf die schon genannten Protokolle 

ich 
der 

verweise hier 
Fachausschüsse 

geschieht des Verbandes der Landwirtschaftskammern (11, 12) 
hier offensichtlich das Notwendige und Erforderliche. 

Der EinfluS der Beratung auf die Aktionsbereiche des Marketing 
marktgerechte Produktionsgestaltung, produktadlquate Distribu
tion und - mit Einschrlnkungen - auf die Preisgestaltung ist 
betrlchtlich. 
In der Beeinflussung der preisgestaltung ist jedoch neben den 
bisherigen Aktivitlten (besonders Marktbeobachtung und Marktbe-
richterstattung) noch 
dings erfordert eine 
Preisgestaltung durch 

genügend Raum für weitere Aktionen. Aller
wirksame und aktive Beeinflussung der 

die Beratung, wie z.B. die Beurteilung von 
Abnahme- und Liefervertrigen oder eine Beteiligung ap preisver
handlungen zwischen Landwirten und Marktpartnern, nicht nur pro
duktspezifischen Sachverstand im landwirtschaftlichen Erzeu-
qungsbereich, nicht nur eine genaue Kenntnis der 
und vielleicht künftigen Marktlage, sondern auch 

gegenwlrtigen 
Kenntnisse im 

Produktions- und Absatzbereich des Marktpartners. 
Viele Beispiele zeigen, daS Berater als GeschlftsfUhrer von Br
zeugergemeinschaften oder Vereinigungen aktiv und erfolgreich 
ihren EinfluS auf die Preisgestaltung geltend machen. 
Voraussetzung fUr eine allgemein wirksamere Beeinflussung 
Preisgestaltung durch die Offizialberatung sind allerdings 
intensive Schulung der Berater und eine geharige Portion 
ninitiative. 

der 
eine 

Bige-

Berater, die dieses -Geschlft- heute schon betreiben, haben ihre 
Kenntnisse und Flhigkeiten dafür meistens nicht durch -offi
zielle Schulung- sondern sehr unkonventionell erworben: Ober 
sehr enge Kontakte nicht nur mit den beratenden Landwirten son
dern ebenso mit den Marktpartnern ~ wobei letzteres wesentlich. 
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schwieriger ist - haben sie in vielen Fillen die für ihre Arbeit 
erforderlichen Kenntnisse erworben. 

Starke Aktivitlten in der Beeinflussung der Preisgestaltung ent
wickelt auch die CMA. Ihr Arbeitsschwerpunkt liegt hier in der 
Durchführung und Gestaltuftg von Grund- und Aufbauseminaren zu 
den Themen Marketing, Verkaufs- und Verhandlungstraining. 
Ca. 150 veranstaltungen dieser Art werden jihrlich durchgeführt, 
darunter ein GroSteil für Führungskrifte der Genossenschaften, 
der Erzeugergemeinschaften, aber auch far Landwirte, Girtner und 
Forstwirte. Erglnzend dazu gibt die absatzwirtschaftliche Bera
tung und Schulung der CMA eine Schriftreihe heraus, in der Ein
zelprobleme aus dem Gesamtspektrum abgehandelt werden. Diese Ar
beiten der CMA sind erfreulich und ein guter Anfang. Um den er
forderlichen EinfluS der Beratung geltend zu machen, reichen sie 
jedoch nicht annlhernd aus. Die CMA wire aberfordert, und es ist 
wohl auch nicht ihre AUfgabe, jeden einzelnen Landwirt oder jede 
Gruppierung von Landwirten zu beraten und zu schulen. Dieses ist 
die Aufgabe ortsnaher Stellen der Offizialberatung. Eine se~r 

viel engere Zusammenarbeit zwischen der CMA und der Offizialbe
ratung bietet sich hier geradezu an, nimlich die Verbindung des 
vorteils der Ortsnihe, Regionalkenntnisse und Vertrauensbasis 
der Offizialberatung. 
Es würde sich konkret empfehlen, die CMA und andere Einrichtun
gen Ihnlicher Art im regionalen oder produktspezifischen Bereich 
in sehr viel stlrkerem MaSe als bisher in der Beraterfortbildung 
einzusetzen. Nur auf diese Weise ist es ohne zusltzlichen Perso
nal- und Finanzaufwand m&glich, die Sachkunde der Marketingstel
len aber die Berater als MUltiplikatoren an die breite Praxis 
heranzutragen. 

Die Einwirkung der Offizialberatung auf bestimmte Teile des Mar
ketingaktionsbereichs -Einwirkung auf das Verbraucherverhalten
ist gegeben, wlhrend auf andere Teile dieses Marketinginstru
ments kaum eingewirkt wird. 
Ein stlrkerer EinfluS besteht 
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1. wenn die Verbraucher gleichfalls Landwirte sind (Saatgut- und 

Tierschauen, Auktionen u.a.m.). Der Landwirt als potentieller 

Kaufinteressent wird hier mit Hilfe der Beratung durch die 

sachkundige Aufklärung, Darstellung und Zurschaustellung mo

tiviert. 

2. In der Herkunfts- und Güte- bzw. Qualitätszeichenarbeit sind 

Berater in vielen Fällen in der Uberwachung und Kontrolle 

eingesetzt. Daß diese Funktion eine Beratung der Landwirte 

als Hauptaufgabe miteinschließt, ist selbstverständlich. Die 

Zeichenarbeit der Beratung im Marketing hat besonderes Ge

wicht, weil viele Zeichen ein verkaufsfärderndes Werbemittel 

allerersten Ranges sind. Aus eigener beruflicher Erfahrung 

ist mir bekannt, welch hohe Werbewirkung im Flaschenweinver

kauf beispielsweise die Prämiierungsstreifen in gold, silber 

oder bronze auf der Weinflasche haben. 

3. In sehr unterschiedlichem Umfang werden Berater auch in der 

Verbraucheraufklärung tätig. Hier ist nicht an Verbraucher

veranstaltungen als Reaktion auf landwirtschaftsnegative Auf

fassungen über Agrarprodukte in der Allgemeinheit (die ja le

diglich Verteidigungsbemühungen um einen vorhandenen Markt 

sind) gedacht, sondern an Aktionen zur Erschließung neuer 

Märkte, wie z.B. Verbraucheraufklärung über Obst und Gemüse 

auf Wochenmärkten, spezielle Verbraucheraufklärung und -schu

lung über die Verwendungsmöglichkeiten von Fleisch, Eiern 

oder anderen landwirtschaftlichen Erzeugnissen in Vorträgen, 

Demonstrationen und Schauen. 

4. Die Marketingberatung direktvermarktender Landwirte wird sehr 

unterschiedlich intensiv bearbeitet. Während sie in der Bera

tung der Gartenbaubetriebe mit eigenem Ladengeschäft, im 

Zierpflanzenbau u.a. zum selbstverständlichen Tagesgeschäft 

gehört, ist die Beeinflussungsmöglichkeit in anderen Produkt

bereichen, soweit sie die Verbraucheransprache betrifft, mei

stens weit weniger stark ausgeprägt. Der Grund liegt hier 
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wiederum hauptsächlich darin, daß den meisten Beratern die 
Ausbildung und Fortbildung für diese Arbeit fehlt. Gerade in 
verbrauchsnahen Gebieten - ich erinnere an die von Prof. 
KUHLMANN (7) erwähnten unerschlossenen Einkommensreserven 
ist die Berater-Fortbildung besonders dringend. 

5.1 Exkurs: Wirkung 6berregionaler und regionaler Marketingein
richtungen 

Bekanntermaßen ist der Aktionsbereich der kommunikativen Ver
brauchereinwirkung durch Verkaufsförderung und Werbung der in 
der Allgemeinheit bekannteste Arbeitsschwerpunkt der Marketing
steilen, CMA, Stabilisierungsfonds, Regionale und Ortliehe Ein
richtungen. 

Uber die· "Konkurrenz", die "Reibungen", die Notwendigkeiten oder 
den Unsinn des Nebeneinander von nationalen und regionalen Mar
ketingeinrichtungen wird oft diskutiert. Die von mir hier 
geäußerte Meinung ist pragmatisch, wissenschaftlich - soweit ich 
weiß - nicht belegt und beruht nur auf eigenen Beobachtungen: 
Es hat heftige Diskussionen darüber gegeben, ob außer der CMA 
auch regionale Marketingeinrichtungen zweckmäßig oder schädlich 
seien. Der Streit darüber flammt von Zeit zu Zeit immer wieder 
auf. 
Da ich in einem Weinland arbeite, stelle ich fest, daß sich um 
den Wein im Gemeinschaftsmarketing eine nationale Einrichtung, 
der Stabilisierungsfonds mit seinem Deutschen Weininstitut, in 
jedem Anbaugebiet eine regionale Marketingeinrichtung, in vielen 
Teilgebieten der Anbaugebiete überörtliche Marketingeinrichtun
gen und in vielen Weinorten noch örtliche Stellen im Gemein
schaftsmarketing betätigen. Die Satzungen all dieser Einrichtun
gen sind in der Aufzählung der Aufgaben praktisch gleich. Es 
wird - so sagen mir die Fachleute - gutes und schlechtes Marke
ting betrieben - vom Weininstitut ebenso wie in den Dörfern. 
Nach eigenem Eindruck hat diese Vielfalt - bewußt sage ich nicht 
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"Vielgleisigkeit" - der Einrichtungen des Gemeinschaftsmarketing 
dem deutschen Weinbau nicht geschadet, sondern genutzt. Aller
dings lebt der deutsche Weinbau, und damit unterscheidet er sich 
von den meisten anderen Agrarprodukten, von der Vielfalt seiner 
Spezialitäten. Er ist das genaue Gegenteil - vielleicht das ein
zige - von Massengütern und bedarf deswegen sicher auch speziel
ler Marketingformen. Insofern braucht das Marketing für Wein 
kein Vorbild für die anderen Einrichtungen des Gemeinschaftsmar
keting zu sein, denn Wein ist - beinahe wie das Blut - offenbar 
ein ganz besonderer Saft, den man mit den normalen Maßstäben 

auch im Marketing - nicht messen kann. 
Dieses soll darum kein Plädoyer für landwirtschaftliche Marke
tingeinrichtungen in allen Bundesländern, Regierungsbezirken, 
Kreisen und Dörfern sein, sondern lediglich ein Anstoß, einmal 
in dieser Richtung nachzudenken und zu überlegen, ob es bei Spe
zialitäten - und deren gibt es in der landwirtschaftlichen Er

zeugung doch einige - nicht anders als bei den anderen Erzeug
nissen ist. 

5.2 Wirkungen auf das Marketing bei einzelnen Produkten 

Abschließend noch einige kurze Ausführungen zur Beeinflussung 
des Marketing bei verschiedenen landwirtschaftlichen Produkten 
durch die Beratung. 
Dem Erzeuger von homogenen Massengütern und Produkten zur 
großindustriellen Verarbeitung bestehen kaum Möglichkeiten, sich 

aus der Vielzahl der anderen Produzenten herauszuheben, so daß 
nach BESeH (1) die Produktpolitik als Aktionsparameter des Mar
keting hier nicht eingesetzt werden kann und so die Grundlage 
für ein einzelbetriebliches Marketing nicht besteht. 
Die Aufgabe der Beratung liegt hier meistens darin, in den Be-. 
ziehungen zwischen Landwi:t und Abnehmer beratend und vermit
telnd tätig zu sein, wie z.B. Einwirkung auf die Organisation 
der Milch- oder zuckerrGbenanfuhr, wenn hier Schwierigkeiten be
stehen, über Lieferkonditionen im Getreideabsatz zu informieren 
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u.a.m •. 

Eine Ausnahme stellt der in einigen Regionen zunehmende 

von Futtergetreide aus landwirtschaftlichen Betrieben in 

wirtschaftliche Bedarfsbetriebe mit stärkerer Viehhaltung 

Absatz 

land

dar. 

Hier wurden und werden zum Teil mit erheblicher Unterstützung, 

oft auch auf Initiative der Beratung, direkte Absatzmöglichkei

ten für Futtergetreideerzeuger organisiert. Die bisher oft guten 

Ergebnisse zeigen, daß hier, örtlich unterschiedlich, noch ein 

stärkerer Beratungseinsatz empfehlenswert wäre, wenn auch nicht 

verkannt wird, daß die Möglichkeiten des Direktabsatzes von Fut

tergetreide, gemessen an der Getreideerzeugung, begrenzt sind. 

Die Beeinflussung des Marketing direkt vermarktender Vorzugs

milchbetriebe ist wegen der geringen Zahl auf Einzelfälle 

beschränkt und wegen der mit diesem Geschäft verbundenen hohen 

Investitionen kein Thema, auf das ich hier weiter eingehen will. 

Differenzierter sind ihre natürlichen Unterschiedlichkeit wegen 

die Einwirkungen und Einwirkungsmöglichkeiten der Beratung auf 

das Marketing für Güter des Frischwarenbereichs, wie Produkte 

der Sonderkulturen, Obst, Gemüse und Schlachtvieh. 

In den vergangenen Jahren hat die Beratung in starkem Umfange 

ihren Beitrag zur Normung dieser Erzeugnisse geleistet und so 

die Voraussetzungen zum gro'ßhandelsfähigen Absatz stark beein

flußt. Die Normierung der biologisch sehr unterschiedlichen Er

zeugnisse schuf die Voraussetzung dafür, die Märkte transparen

ter zu machen, eine Aufgabe, der sich - wie schon ausgeführt 

besonders die Marktberatung sehr starkangenornrnen hat. 

Nachdem für die Erzeugnisse des Frischwarenbereichs ein Standard 

geschaffen war, bestand als zweiter Schritt die Möglichkeit, 

durch besondere Leistungen Qualitätsprodukte anzubieten, die 

sich von dem Standard abhoben. Damit waren die voraussetzungen 

für den erfolgreichen Einsatz von Marketinginstrumenten gegeben. 

Im Marketing bei Speisekartoffeln, Obst und Gemüse hat die Bera

tung aktiv mitgearbeitet: Von der Standardisierung bis hin zur 
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freiwilligen Qualitätskontrolle und Marktbeobachtung, von der 

Unterstützung einfacher einzelbetrieblicher Marketingstrategien 

der Direktvermarkter bis zu Initiativen zur Gründung von Erzeu

gergemeinschaften und Verbraucheraufklärung wurde und wird ge

rade in diesem Bereich eine breite Palette von Marketinginstru

menten beeinflußt. Versuche allerdings, an denen auch die Bera

tung beteiligt war und ist, Herkunfts- oder Qualitätszeichen 

einzuführen, waren bisher nicht sehr erfolgreich. 

Im Schlachtviehbereich entstanden besonders viele Erzeugerge

meinschaften und Vereinigungen mit starker Unterstützung der Of

fizialberatung. Das Ziel war hier, durch die Aufstellung gemein

samer Qualitätsregeln, durch die Rationalisierung der Ab

satzmöglichkeiten, durch den Einsatz eigener geschulter Klassi

fizierer u.a., Vorteile am Markt für die Mitglieder zu erlangen. 

Die Offizialberatung wurde hier durch die Arbeit der CMA un

terstützt, wobei allerdings einige Aktivitäten nicht genügend 

koordiniert erscheinen. 

Lehrgänge zur Ausbildung von Klassifizierern der Erzeugergemein

schaften sind notwendig, sie allein reichen aber nicht aus. Auch 

Beratungstechniker der Offizialberatung müßten in solche 

Lehrgänge einbezogen werden, allein deswegen, weil die staat

liche Kontrolldichte in der Klassifizierungsüberwachung nicht 

ausreicht. 

Wenn die CMA Vermarktungsseminare für Mastvieherzeuger 

durchführt (und sich dadurch Ärger mit bestimmten Marktpartnern 

einhandelt> reicht auch das nicht aus. Auch Berater sind für ein 

"Verkaufstraining Mastvieh" nicht zu schade, wenn man eine große 

Breitenwirkung in der Praxis erreichen will. 

Während die Aktivitäten der Offizialberatung meistens - abgese

hen von der Verbraucherberatung - auf das Verhältnis zwischen 

landwirtschaftlicher Produktion und erste Absatzstufe begrenzt 

sind, wobei auch hier Momente des Gemeinschaftsmarketing klar 

dominieren, betreiben die CMA ebenso wie die regionalen Marke

tingeinrichtungen mit Erfolg vorrangig kommunikatives Marketing. 
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Erwähnt werden muß, daß es gelang, bei Mastqeflüqel mit Un
terstützung der fast ausnahmslos in Erzeugergemeinschaften orga
nisierten Mister in mehreren Fillen Markenzeichenware am Markt 
einzuführen. Sicher ist auch hierauf die Steigerung des Marktan
teils deutscher Ware am Inlandsmarkt zurückzuführen. 

Wegen des hohen Importanteils hat die CMA ihre Medienwerbung für 
Eier eingestellt. Sie unterstützt allerdings über andere Aktio
nen der Verkaufsförderung und über Seminare für Eierselbstver
markter die Erschließung eines größeren Marktanteils am In
landsmarkt. 
Wegen des hohen Anteils der Selbst vermarktung ist gerade hier 
dem einzelbetrieblichen Marketing große Bedeutung beizumessen. 
Allerdings muß dieses durch ein Gemeinschaftsmarketing un
terstützt werden. Auch in diesem Bereich ist eine intensive 
Fortbildung der Berater zur Unterstützung wirksamer .einzelbe
trieblicher Marketingmaßnahmen unbedingt erforderlich. 
Ganz zum Schluß würde es mich natürlich reizen, noch einige 
Worte zum Weinmarketing zu sagen. Ich erspare mir dies jedoch, 
weil morgen Herr Dr. HOFFMANN aus Geisenheim zum Thema des Mar
keting direktvermarktender Weingüter spricht, und als Laie 
sollte man auch nicht den prolog für einen Fachmann sprechen. 

Im Grundsatz jedoch bin ich auch hier der Meinung, daß bei dem 
hohen Anteil der Direktvermarktung von ca. 30' das einzelbe
triebliche Marketing durch ein Gemeinschaftsmarketing un
terstützt werden muß. Um dies zu ermöglichen, ist hier - ebenso 
wie bei fast allen anderen Produkten - eine verstärkte Aus- und 
Fortbildung der Berater erforderlich. 
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! Zusammenfassung 

Die allgemeine Beratung ist in erster Linie betriebs- und pro

duktorientiert und nicht primär eine Marktberatung. Um der 

Marktberatung den erforderlichen Stellenwert einzuräumen, muß 

versucht werden, sie stärker als bisher in die allgemeine Bera

tung zu integrieren. Chancen hierfür bieten sich bei der zur 

Zeit stattfindenden allgemeinen Umstrukturierung der Beratung im 

organisatorischen und fachlichen Bereich. 

Um die marktwirtschaftliehe Beratung verstärken zu können, ist 

kurzfristig eine Forcierung der marktwirtschaftlichen Fortbil

dung in Beraterseminaren erforderlich, daneben aber auch eine 

Verstärkung der marktwirtschaftlichen Ausbildung an den land

wirtschaftlichen Fakultäten und Hochschulen. 

Für die Masse der landwirtschaftlichen Erzeugnisse ist allein 

der Einsatz von Instrumenten des Gemeinschaftsmarketing möglich 

und erfolgversprechend. Einrichtungen des Gemeinschaftsmarketing 

haben erfolgreich gearbeitet, wobei jedoch in Zunkunft eine in

tensivere Zusammenarbeit mit der Offizialberatung anzustreben 

ist. 

Das einzelbetriebliche Marketing der Direktvermarkter muß 

verstärkt werden, um die hier noch gegebenen Reserven zu er

schließen. Auch das ist nur möglich, wenn geschulte Berater für 

diesen Bereich zur Verfügung stehen. Aktionen der Einrichtungen 

des Gemeinschaftsmarketing zur Unterstützung der Direktvermark

ter, die im kommunikativen Bereich selbstverständlich sind, 

müssen in der Schulung der direkt vermarktenden Betriebe ausge

weitet werden. Dieses ist nur realisierbar, wenn die Offizialbe

ratung als Multiplikator eingesetzt werden kann. Und das setzt 

wiederum voraus, daß die Marketingeinrichtungen verstärkt in der 

Beraterfortbildung eingesetzt werden. 
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Neue Techniken in der Betriebsführung und -be
ratung und deren Rückwirkung auf die Organisa

tion der Beratung 

wn 

C.-Henning H a n f , Kiel 

1 Vorbemerkungen 

2 Neue Techniken in der Betriebsführung 

3 Stand der Entwicklung und Probleme der Implementierung 

4 Aufgaben der landwirtschaftlichen Beratung 

5 SchluSbemerkung 

-I forecast that in ten years 

time at the outside all 
significant buyers and seIlers 
of agricultural produce will 
be the owners of the terminals 
linked to a centralized computer 

- CPICKARD, 1982, S. 7). 

-Yet, looking ahead over the 

next decade or two, the arrival 
of the computer on the farm 
••• will be a significant 

-perhaps the most significant
technological innovation on the 
family farm during that per iod 
of time-. CDIESSLIN, 1981, 
S. 863). 
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"Mikrocomputer und Informationsverbund sind Innovationen, 
deren Wirkung auf Struktur und Organisation der 
Landwirtschaft mit der Motorisierung der Zugkraft 
gleichgestellt werden kann". (HANF, 1982, S. 1). 

! Vorbemerkunqen 

Jedem Zeitungs leser sind heute Begriffe wie "Mikroprozessoren" und 
nintegrierte Schaltkreise" geläufig; Begriffe wie "Floppy Dises", 
"ROM" und "RAM" sind dem etwas technisch Beschlagenerem keine 
Fremdwörter mehr (1) • Microcomputer und solche der mittleren Da
tentechnik stehen heute bereits zu Hunderten in landwirtschaftli
chen Betrieben und in Keinunternehmen des Agribusiness. Der Pro
grammdirektor der Kellog Foundation C. KRAMER geht davon aus, daß 
bereits 1990 drei Viertel aller mittelgroßen Farmbetriebe in den 
USA eigene computer benutzen werden (DIESSLIN, 1981, S. 863). Eine 
ähnliche, wenn auch etwas verzögerte Entwicklung ist sicher auch 
in Deutschland zu erwarten. 

Die zweite wichtige technologische Umwälzung betrifft die Informa
tionsvermittlung. Verkabelung und Glasfaser sind Schlagworte, die 
mit dieser Entwicklung verbunden sind. Diese Technologie wird den 
Agrarsektor nicht aussparen, wie die Erstellung von Bildschirm
textsystemen durch Landwirtschaftskammern verdeutlicht. 

(1) Die Bedeutung dieser Begriffe ist z.B. im Stern, Heft Nr. 
33, S. 58 Da~hzulesen. 
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Beide Technologien stehen heute erst in ihrer Anfangsphase. 
Dennoch liSt sich bereits erkennen, daS sie strukturelle VerAnde
rungen im wirtschaftlichen und sozialen Gefüge hervorrufen können 
und werden. Dabei ergänzen sich beide Technologien und können so 
einen überproportionalen Effekt erzeugen. Die Technologie des In
formationstransfers steigert die Effizienz von Computersystemen 
durch extreme Ausdehnung der verwendbaren Informationsbasis, ein 
breitgestreuter Einsatz von Computern schafft eine fast un
beschrAnkte Grundgesamtheit von bereits kodifizierten Daten, die 
die Basis effizienter Informationssysteme bilden können. Ergänzend 
sei noch auf zwei Innovationstendenzen hingewiesen, 
heblicher Bedeutung für den praktischen Einsatz 
Technologien sind. Zum einen ist hier die zunehmende 
rung der Datenerfassung zu nennen. Das vielleicht 
Beispiel ist die Erfassung und Kodifizierung von 

die von er
der genannten 

Automatisie
aufallendste 

Satellitenbil-
dern, die ja gerade für den landwirtschaftlichen Bereich eine ab
sehbare Bedeutung haben (Ernteberichterstattung, Wetterprognose). 
Zum anderen zeichnet sich eine ernsthafte Veränderung unseres 
schulischen Ausbidungssystems ab durch die Integration des compu
ters in den Schulbetrieb. Bei uns werden dabei die ersten Testver
suche gemacht, in den USA gehört der Computer jedoch fast schon 
selbstverstAndlieh zum Lerninstrument im Grundschulbereich. 

~ Neue.Techniken der Betriebsführung 
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~ Ansatzpunkte der neuen Techniken 

Die Aufgaben der Betriebsführung und der Betriebsberatung sind 

selbstverständlich bei einer sehr prinzipiellen Betrachtungsweise 

unabhängig von der verwendeten Technik: allerdings verändert die 

Technik die Intensität, die Qualität und die damit verbundene 

Mühe. Darüber hinaus ermöglicht sie häufig auch erst die prak

tische Durchführung bestimmter Aktivitäten, die ohne Technik zwar 
denkbar, aber kaum realisierbar sind. 

Zentrale Aufgaben und damit unabdingbare Bestandteile jedes ratio

nalen Betriebsführungssystems sind (PETERS, 1972, STEFFEN und 

BORN, 1975): 

(1) Sammeln von Daten über den betrieblichen Ablauf und die Umwelt 

und Verdichten zu entscheidungsrelevanten Informationen. 
(2) Erstellen von Handlungsplänen, die den Zielen des Unternehmens 

auf der Basis der gegebenen Informationen entsprechen. 

(3) Uber die Auswahl der zu realisierenden Pläne entscheiden und 

(4) deren Realisierung durchsetzen. 

(5) Uberprüfen der Konvergenz von Handlungen, Handlungsergebnissen 

und Informationsbasis. 

Also kurz: Informationsgewinnung, Planung, Entscheidung, Hand
lungsdurchsetzung, Kontrolle. 

Die einleitend senannten technischen Entwicklungen werden es 
ermöglichen, eine Reihe von Systemen in die landwirtschaftliche 
BetFiebsführung einzuführen, die die bisher weitgehend unsystema

tisch und unvollständig durchgeführten Aufgaben im Bereich der In

formationsgewinnung, Planung und Kontrolle grundlegend verändern. 

Als neue Instrumente sind hier zu nennen: 
- Management-Informations-Systeme (MIS) 
- Kontroll- und Steuerungs-Systeme (KuSS) 
- standardisierte Optimierungs- und Ablaufprogramme (SOAP) 
- Schwachstellen- und Entscheidungsanalysen (SEA). 
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Auf überbetrieblicher Ebene werden diese in zunehmendem MaSe durch 

- Entscheidungs-Koordinations-Systeme (EKS) und durch 

- Computer-Märkte ergänzt. 

In der Praxis werden sich Kombinationen dieser Grundtypen durch-

setzen, allerdings dürfte der Weg bis zum allumfassenden 

ment-Informations-Kontroll- und Entscheidungssystem mit 

hilfe" (MIKESCH) noch sehr weit sein. 

2.2 Management-Informations-System (MIS) 

"Manage

Computer-

Der Grundgedanke aller MIS ist darin zu sehen, die Entscheidungs

träger schnell und umfassend mit der ihre Entscheidungen relevan

ten Information bezüglich der betrieblichen Situation und der den 

Betrieb umgebenden Umwelt zu versorgen. Der Zugriff sollte leicht 

und selektiv sein, d. h. die relevante Information sollte von der 

für die spezielle Entscheidung irrelevanten isoliert werden können 
(2) (3). 

MIS sollen interne und externe Informationen liefern. Somit umfas
sen sie einerseits die üblichen Berichtsysteme und erweitern sie 

i. d. R. durch zusätzliche Berichte und stärkere Disaggregierung. 

Die auSerbetriebliche Information sollte mindestens die heute über 

Zeitschriften, Dateien etc. zugänglichen Informationen beinhalten; 

(2) Die hier vertretene Abgrenzung von MIS von Definitionen wie 
sie z.B. RIEBE (1975), GASCHUTZ und RIEBE (1980) und LANG
BEHN und SCHIEFER (1981) geben. Diese Autoren 

(3) beziehen Entscheidungsmodelle als integralen Bestandteil 
von HIS mit ein, wogegen hier nur die Informationsfunktion 
angesprochen wird. 
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zu erwarten ist jedoch, daß darüber hinausgehende Quellen er
schlossen werden. Han kann dabei erwarten, daß die HIS weitgehend 
die Aufbereitung der Daten zu relevanter Information übernehmen 
(prognose, Verteilungsanalyse etc.). 

Computergestützte HIS sind.den heutigen Informationssystemen nur 
dann ernsthaft überlegen, wenn sie eine wesentlich verbreiterte, 
schneller verarbeitete betriebliche Informationsbasis bieten und 
der externe Datenbereich hinreichend den Fragestellungen angepaßt 
werden kann. Von der technischen Ausrüstung her bedeutet dies, daß 
die Rechenanlage mit ausreichender und leicht zugänglicher Spei
cherkapazität ausgestattet sein muß, wie man sie heute etwa in An
lagen im Preisbereich um 30 000 DM findet. Des weiteren ist eine 
leistungsfähige Verbindung zu einem Informationszentrum notwendig 
und die Verbreiterung der Datenbasis und die d~fferenziertere Co
dierung erfordern den Einsatz automatischer Datenaufnahmegeräte 
und eine Standardisierung im Belegbereich. 

2.3 Kontroll- und Steuerunqssysteme (KuSS) 

Kontroll-, Steuerungs-und Regelsysteme sollen ablaufende Prozesse 
in einer gesetzten Norm halten. Von Regelung wird gesprochen, wenn 
Abweichungen von Ist- und Sollgr6ßen mit im voraus eindeutig de
terminierten Reaktionen beantwortet werden, während Steuerungen 
Entscheidungsprozesse bei der Reaktionswahl implizieren. 

Die Obertragung dieser für die industrielle Produktion entwickel
ten Techniken auf biologische Prozesse verursacht jedoch er
hebliche Probleme (MESSER, 1982). Zum einen sind biologische Pro
zesse wesentlich komplizierter strukturiert und stärker von . nicht 
beeinflußbaren Umweltkonstellationen geprägt. Weiterhin kann der 
Eingriff in biologische.Systeme häufig nur indirekt erfolgen, wo
durch sich eine zeitliche Verz6gerung der Wirkung von Eingriffen 
ergibt und diese werden damit von nicht eindeutig prognostizierba
ren Umweltbedingungen abhängig. Schlie8lich sind biologische Sy-
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steme in hohem Grade individualistisch und in der Regel wiederholt 
sich deren Ablauf nur relativ selten. Ersteres beschrlnkt die 
Obertragbarkeit von Erkenntnissen aus parallelsystemen, letzteres 
setzt den Lernmöglichkeiten am ProzeS deutliche. Grenzen. 

Auf Grund der genannten vielseitigen Schwierigkeiten werden KuSS 
für die Landwirtschaft im wesentlichen Steuerungsroutinen sein und 
kaum Regelungen enthalten. 

Grundlage des Aufbaus eines KuSS sind die verfügbaren Kontrollva
riablen (monitoring variables), die verfOgbaren Kontrollvariablen 
oder StellgröSen (control variables) und die Zielvariablen. Bezie
hungen zwischen Kontroll-, Handlungs- und Zielvariablen massen fi
nal existieren und zumindest stochastisch determinierbar sein 
Die Kenntnis der tatsichlichen Kausalstruktur mag bei der 
Konstruktion von KuSS förderlich sein, im prinzip sind die Bezie
hungen jedoch als ·black boxes· zu betrachten. M. a. W., es mUssen 
Vorstellungen aber die Verlnderung der Zielvariablen bei einer .. 
Verlnderung der Kontrollvariablen existieren, und es, mUssen Vor
stellungen aber die Verlnderung der Ziel variablen bei einer 
veränderung der Handlungsvariablen unter dem gegebenen Satz von 
Kontrollwerten existieren, und die Kontrollwerte massen einen Bei
trag zur Prognose des Handlungserfolges liefern. 

Ausgangspunkt eines KuSS sind also die Eingriffsmöglichkeiten in 
den ProzeS mit prognostizierbarem Erfolg in bezug auf die 
prozeSziele. Die Kontrollen dienen ausschlieSlich der Verbesserung 
der Prognose, wobei verbesserte Prognosen u.U. dazu fahren, daS a 
priori gefillte Entscheidungen aber Handlungen revidiert werden 
mOssen. 
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~ Standardisierte Optimierungs- und Ablaufprogramme (SOAP) 

Die dritte Gruppe der Innovationen in der Betriebsführung, die 

SOAP, basieren auf den seit Jahren im O.R. bekannten Planungsver
fahren, wie lineare Programmierung etc. Für die meisten dieser 

Verfahren exisitieren heute effiziente Algorithmen und standardi

sierte Programmpakete an Gr08rechenanlagen. Die mit der Gr08re

chenanlage verbundenen technischen Probleme der Nutzung und die 

damit verbundenen Kosten beschränken die Anwendung dieser Modelle 
bisher auf Gr08projekte, so daß deren potentielles Leistungs

vermögen kaum genutzt werden konnte. Diese Methoden sind jedoch 
insbesondere dann von erheblicher Nützlichkeit, wenn abgegrenzte, 

sich häufig wiederholende Teilprobleme zu lösen sind, weil dann 
nicht nur die mathematische Konzeption sondern auch die Input-Out

put-Relationen weitgehend standardisiert werden können. Ihre Ein

setzbarkeit wird sich daher durch die Verwendung leistungsstarker 

Kleincomputer vervielfachen. 

Einen Uberblick über diese Methoden und deren vielfältige Verwend
barkeit für spezielle Entscheidungsprobleme im Agribusiness geben 

z. B. HANF und SCHIEFER (1982). Darüber hinaus liegen eine Reihe 

von Ansätzen vor, die für eine rasche Implementierung in der Pra

xis geeignet sind. Beispielsweise: Futtermittelmischprogramme 

(4) , Düngemittelkostenminimierung (SUNDERMEIER, 1980), optimaler 

Verkaufs- und Einkaufszeitpunkt (LANGBEHN, 1978, KENDT, 1978), 

Herdenmanagement (ZEDDIES, 1972). 

(4) Für diesen Bereich existieren bereits für viele Kleinrech
ner effiziente programme. 
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2.5 Schwachstellen- und Entscheidungsanalyse (SEA) 

Zu dieser Gruppe von Instrumenten der Betriebsführung sind dieje

nigen zu rechnen, die sich mit der Analyse vorgesehener Entschei
dungen und zu implementierender Pläne befassen. Bei der Entschei

dungsanalyse liegt des Hauptaugenmerk der Untersuchung auf der um

fassenden Darstellung möglicher Konsequenzen bei variierenden Um

weltkonstellationen, wohingegen bei der Schwachstellenanalyse die 

kritischen Punkte innerhalb des Betriebssystems herausgearbeitet 

werden. In der Regel handelt es sich dabei um Simulationsmodelle 
auf der Basis einer Systemanalyse. Ein sehr einfacher, aber trotz

dem nützlicher Ansatz in dieser Richtung ist das Modell COMPRI von 

BRANDES und BUODE (1980). 

2.6 Oberbetriebliche Modelle 

Die Implementierung überbetrieblicher Systeme setzt voraus, daS 

alle beteiligten Betriebe an einem Informations-Verbund-System an

geschlossen sind und daS sie die dazu notwendige Hardware besit

zen. 

Zwei Grundtypen von Systemen in bezug auf ihre Zielsetzung sind zu 
unterscheiden. Entscheidungs-Koordinations-Systeme (EKS) dienen 

dazu, die Kommunikation zwischen einer Zentrale und den dezentra

len Entscheidungsträgern in kooperativen Unternehmungen zu er

leichtern. Im einfachsten Fall mag ein EKS lediglich die Aufgabe 

haben, die Zentrale über die Wünsche der Betriebe zu informieren 

bzw. die Betriebe über die Möglichkeit der Zentrale zu unterrich
ten. Man denke beispielsweise an Verkaufs- und Beschaffungsgemein
schaften. Bereits erheblich kompliziertere EKS sind für die Fest
legung von Tagesarbeitsplänen in Maschinenringen etc. notwendig 
(SCHIEFER, 1977, NAGEL, 1978). Computer-Märkte (CM) sind heute be
reits in Nordamerika implementiert und ersetzen und erweitern die 
gegebenen Marktsysteme. Die CM stellen also eine neue, moderne 

Marktform in der Landwirtschaft dar und haben prinzipiell die 
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gleiche Funktion wie Auktionen, Marktplätze o.ä. Einen Oberblick 

über diese Marktform gibt MUELLER (1981), ein Eindruck über die 

Funktionsweise ist anhand des von der Landwirtschaftskammer 

Schleswig-Holstein in Zusammenarbeit mit der Firma AMIC und R.A.E. 

MOLLER entwickelten Systems EFMEX zu erhalten (MUELLER 1982). 

1 Stand der Entwicklung und Probleme der Implementierung 

~ Hemmnisse zur Implementierung 

Im vorausgehenden Abschnitt wurden einige neue Techniken der Be

triebsführung gekennzeichnet, mit deren Einführung in die land

wirtschaftliche Praxis im nächsten Jahrzehnt mit einiger Sicher

heit zu rechnen ist. Einer weiteren Verbreitung der genannten In

strumente stehen heute jedoch noch einige Hindernisse im Weg. 

Diese Hindernisse können in 

- den technischen Voraussetzungen (Hardware), 

- der konzeptionellen Gestaltung und Organisation und 

- der Erstellung geeigneter programmpakete (Software) liegen. 

Hinzukommen subjektive und organisatorische Hemmnisse, auf die 

hier allerdings nicht näher eingegangen werden soll. prinzipiell 

sind zwar die technischen und konzeptionellen Voraussetzungen für 

die neuen Techniken der Betriebsführung gegeben, bei den verschie

denen Systemen bestehen jedoch noch Schwachstellen, die beseitigt 

werden müssen, bevor eine breite Einführung dieser Techniken in 

die Praxis angestrebt werden sollte. Diese Probleme sind bei den 

verschiedenen Modelltypen sehr unterschiedlich, so daß sie im fol

genden für jeden Typ gesondert angesprochen werden sollen. 
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~ MIS (Management-Informations-Systeme) 

Die für die HIS notwendigen technischen Voraussetzungen (Hardware) 

sind weitgehend gegeben. Leistungsfähige und preisgünstige Klein

computer stehen ebenso zur Verfügung wie eine leistungsfähige 

Technik der Datenfernübertragung. 

Der EngpaS für die Einführung von HIS ist vor allem in einer bis

her mangelnden konzeptionellen Gestaltung zu sehen. Um MIS 

tatsächlich produktiveinsetzbar zu machen, müssen vor allem fol

gende Teilprobleme wesentlich besser durchdacht und gelöst werden: 

1. Verbindung betriebsinterner und -externer Information. Die bis

herigen Ansätze zu HIS gehen entweder vom innerbetrieblichen Da

tenfluS aus und verweisen einfach auf die Existenz irgendwelcher 

Hintergrunddatenspeicher, die genutzt werden können. Oder es wer

den allgemeine Datenspeicher entwickelt, die dann auf mehr oder 

weniger unbestimmte Art im Einzelbetrieb abgerufen werden sollen 

(KTBL-Datenbank, Bildschirmtext LK in Schleswig-Holstein). 

2. Informationsauswahl. Ein weiterer Schwachpunkt bisheriger kon

zeptioneller Uberlegung ist darin zu sehen, daß Informationssy

steme primär unter dem Gesichtspunkt des "möglichst viel" konzi

piert werden. Dies erzeugt eine Informationsflut, die den Be

triebsleiter einerseits subjektiv überfordert, andererseits den 

objektiven Suchaufwand erhöht. Untersuchungen zur systematischen 

Eindämmung dieser Informationsflut liegen bisher m.W. nicht vor, 

lediglich in einigen wenigen Fallstudien wird der Versuch einer 

ökonomischen Informationsbewertung gemacht. 

3. Prognose. Entscheidungsrelevant sind vor allem zukunftsbezogene 

Daten; ex-post Informationen stellen nur die Basis zur Ableitung 

zukunftsrelevanter Information dar. Dies impliziert, daS für prak

tische Entscheidungen relevante MIS auch Prognosemodelle mit um

fassen müssen. Die Integration geeigneter Prognoseverfahren in 

HIS-Konzepte ist jedoch m.W. noch nicht ernsthaft erfolgt. 
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Die genannten konzeptionellen Schwierigkeiten sind sicher nicht 

leicht zu überwinden, da es offensichtlich wesentlich einfacher 

ist, zusätzliche Indikatoren zu entwickeln, als die Zahl der In

formationen auf das entscheidungsnotwendige Maß zu reduzieren. 

Effiziente Lösungen werden sich dabei wohl nur ergeben, wenn MIS 

in Zusammenarbeit mit Anwendern systematisch aus der Buchführung 

heraus entwickelt werden. Dabei ergibt sich eine weitere organisa

torische Schwierigkeit. Solange die Informationsübertragung vom 

Rechensystem der Handelspartner zum eigenen MIS eine Handarbeits

zwischenstufe verlangt, (z. B. manuelles ttbertragen auf Disket

ten), wird das betriebliche Rechnungswesen nicht effizienter ge

staltet werden können, als bei der heutigen, zumeist betriebsex

ternen Abwicklung. Voraussetzung eines effizienteren, d. h. 

schnelleren und differenzierteren Rechnungswesens ist daher eine 

Normierung im überbetrieblichen Rechnungswesen, damit die ttbertra

gung der Belege direkt über eine zentrale Einheit oder über Klar

sicht leser erfolgen kann. 

Zusa~nenfassend läßt sich konstatieren, daß die Entwicklung lei

stungsfähiger MIS noch erhebliche Anstrengungen verlangt und vor 

Ende dieses Jahrzehnts kaum mit praktisch brauchbaren Lösungen zu 

rechnen ist. 

~ KuSS (Kontroll- und Steuerunqssysteme) 

Bezüglich der Entwicklung effizienter KuSS ist festzustellen, daß 

hier der größte Engpaß wohi im Hardware-Bereich liegt. KuSS setzen 

voraus, daß Kontrollen über die Prozesse weitgehend automatisch in 

das System eingespeichert werden können, ansonsten wird der 

zusätzliche Aufwand zur Codierung der Information den Nutzen auf

heben. Solche Meßinstrumente zur permanenten Prozeßkontrolle sind 

bis jetzt kaum entwickelt, allerdings bestand bisher auch keine 

Verwendungsmöglichkeit für solche automatischen Meßgeräte. Eine 

Ausnahme ist dabei die Milchviehhaltung, wo mit Transponder und 

automatischer Milchkontrolle Ansätze zur Automatisierung der 
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Kontrollmessungen gegeben sind. 

Darüber hinaus ist zu bemerken, daß die meisten der zur Zeit be
kannten Versuche zur Entwicklung von KuSS zu stark am naturwissen
schaftlichen System orientiert sind. Eine stärkere Orientierung an 
5konomischen Kriterien sollte vorrangig betrieben werden, was die 

Ablegung der Scheu vor black-box-Formulierungen und stochastischen 
Modellen voraussetzt. 

Obwohl sich bisher nur relativ wenige Untersuchungen mit der Ent
wicklung von KuSS befassen (z. B. MESSER, 1982, WALTER und HEIN

RICH, 1982, SOMMERMANN, 1980, WOSTEN, STEFFEN und BERG, 1981) als 
mit der Konzeptionierung von MIS, dürfte es nicht abwegig sein zu 

vermuten, daß die Einführung spezieller KuSS wesentlich schneller 
vorangetrieben werden kann und wird. Dies ist darauf 
zurückzuführen, daß KuSS bereits einen erheblichen 5konomischen 
Nutzen erzielen k5nnen, wenn sie auf spezielle, 
Bereiche beschränkt sind. Besonders geeignet für 
zesse bei denen 
(1) häufige Eingriffsm5g1ichkeiten existieren, 

eng abgegrenzte 
KuSS sind Pro-

(2) eine prognostizierbare Handlungs-Ziel-Relation 

(3) auf bedingten Wahrscheinlichkeiten basiert und 
existiert, die 

deren Bedin-
gungsparameter meßbar sind. 

Diese Voraussetzungen sind am ehesten in der tierischen Produktion 
gegben und in der pflanzlichen Produktion im Bereich Düngung und 
Pflanzenschutz. 
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3.4 SOAP und SEA 

Der Gedanke standardisierter Planungsroutinen wird seit langem 
diskutiert und ernsthaft verfolgt (RIEBE, 1975). Die technischen 
Voraussetzungen von der Computerseite sind gegeben, ebenso liegen 
wohl strukturierte Konzepte vor. Eine stärkere Verbreitung dieser 
Instrumente wird heute im wesentlichen durch den Mangel an geeig
neten Programmen für Kleincomputer eingedämmt. Hemmend wirkt sich 
dabei natärlich auch die mangelnde Ausbildung der Berater und der 
Betriebsleiter in bezug auf die Nutzung von programmierten Rechen

hilfen aus. 

Die Entwicklung leistungsfähiger SEA kann an Planungs- oder an In
formationssystemen anschlie8en. Für SEA, die zur Ergänzung von 
SOAP-Paketen dienen, sind die heute gegebenen Computerkonfigura
tionen durchaus geeignet, so da8 von dieser Seite her keine Be
grenzung in der Verbreitung zu sehen ist. Schwerwiegende konzep
tionelle Probleme liegen ebenfalls nicht vor. Ein Mangel besteht 
demnach lediglich in der Software~Entwicklung. 

Eine koordinierte Bereitstellung von SOAP und entsprechenden SEA 
könnte den Durchbruch wesentlich erleichtern, da die einfacher 
strukturierten und flexibleren SEA die Anwendungsscheu vor SOAP 

reduzieren könnten. 

3.5 EKS und CM 

Eine wesentliche Voraussetzung zur Einführung von EKS ist bereits 
heute gegeben, da sehr viele überbetriebliche Institutionen zumin
dest partiell die Kommunikation auf elektronische Anlagen übertra
gen haben. Die Weiterentwicklung zum direkten Koordinationssystem 
wird im wesentlichen von der Entwicklung flexibler Informations
verbundsysteme abhängen. Bei dieser Entwicklung hat die Post eine 
Monopolstellung, somit wird die Fortentwicklung von allgemeinen 
kommunikationspolitischen Entscheidungen abhängen. Die zur Zeit 
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gegebenen Systeme wie Bildschirmtext sind wahrscheinlich zu infle

xibel, um hinreichend Raum für spezielle Informations-Verbund-Sy

sterne zu geben. Gute Entwicklungschancen sind daher vor allem bei 

EKS mit relativ (lokal) begrenzter Teilnehmerzahl zu sehen. 

Uberbetriebliche Systeme des CM sind in ihrer Entwicklung eben

falls stark von der Effizienz des Informationsverbundes abhängig. 

Darüber hinaus ist auf verschiedenen Gebieten mit einem erhebli

chen Informationswiderstand der Träger der existenten Marktorgani

sationen zu rechnen (MUELLER, 1982a). 

! Aufgaben der landwirtschaftlichen Beratung 

4.1 Abgrenzung des Betrachtungsgegenstandes 

Im folgenden wird der Begriff "landwirtschaftliche Beratung" sehr 

weit definiert. Unter "landwirtschaftlicher Beratung" sollen alle 

Aktivitäten staatlicher und berufsständischer Organisationen ver

standen werden, die "dem Betriebsleiter und seiner Familie die 

eigenständige Entscheidung zur rationellen Führung des Betriebes 

••. ermöglichen ••• n (Bayrisches Landwirtschaftsförderungsgesetz, 

Art. 20, Beratung). Dazu gehören vor allem (1) die allgemeine In

formation über entscheidungsrelevante Fakten, (2) die Erarbeitung 

und zur VerfügungsteIlung geeigneter technischer Hilfsmittel und 

(3) die Betriebsberatung i.e.S., also die direkten Hilfen bei der 

Entscheidung. 

Die Implementierung neuer Techniken in der Betriebsführung be

trifft die drei genannten Bereiche. Die landwirtschaftliche Bera

tung muß einerseits Aufgaben bei der Entwicklung dieser Instru

mente übernehmen, andererseits wird die Existenz solcher Instru

mente nicht ohne Rückwirkung auf die Inhalte und Form der Bera

tungsarbeit sein. 
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Im folgenden soll zunächst auf die Aufgaben bei der Entwicklung 

und Implementierung eingegangen werden. Rückwirkungen auf die Ar

beit der Beratungsoranisationen werden anschließend angesprochen. 

4.2 Aufgaben bei der Entwicklung und Implementierung 

Der noch zu erbringende erhebliche Entwicklungsaufwand bis zur 

praxisreife der Techniken ist im wesentlichen von den Institutio

nen der landwirtschaftlichen Beratung und von privaten Software

Anbietern zu erbringen. Darüber hinaus kann eine gewisse Un

terstützung von wissenschaftlichen Instituten nützlich sein. Die 

Betriebsleiter selbst können zu diesem Innovationsprozeß vorwie

gend passiv beitragen, indem sie als Diskussionspartner und "Test

personen" fungieren. Aus den gegebenen Organisationsstrukturen 

heraus wird voraussichtlich keiner der genannten Träger die Ent

wicklung alleine bewerkstelligen können. Im folgenden soll daher 

versucht werden, die komparativen Vorteile der einzelnen Gruppen 

zu benennen, um so die Entwicklungsaufgabe der landwirtschaftli

chen Beratung zu umreißen. 

MIS: Die Entwicklung leistungsfähiger MIS setzt das Vorhandensein 

eines leicht zugänglichen, umfassenden Informationsnetzes voraus, 

d. h. eines Instrumentes, das die bereits vorhandenen Datenbanken 

zusammenschließt und eine effiziente Selektion und Aufbereitung 

der vorhandenen Information ermöglicht. Diese Aufgabe kann von 

keiner der zur Zeit existenten Institutionen durchgeführt werden. 

Die Gründung einer leistungsfähigen Informations-Vermittlungs

Zentrale erscheint mir unabdingbar, deren Funktion jedoch allein 

auf die Informationskoordination und -verarbeitung beschränkt sein 

sollte. Nur eine solche zentrale Institution könnte die notwendi

gen Fachkräfte konzentrieren, um ein funktionsfähiges, integrie

rendes und integrierbares Informationssystem zu erstellen. 

Die Datensammlung wird heute dezentral von einer Vielzahl mehr 

oder weniger unabhängiger Institutionen bewerkstelligt. Diese Kon-
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zeption sollte auf jeden Fall beibehalten werden, da eine Abwägung 

der Daten auf ihren Informationsgehalt nur gewährleistet ist, wenn 

die erhebende Institution hinreichende Sachkenntnisse besitzt. Art 

und Modalitäten der Erhebung sollten sich vorwiegend nach den 

Bedürfnissen der dezentralen Erhebungseinheiten richten, die 

Zentrale muß dann für die Integrierung dieser Daten in das Infor

mationsnetz sorgen. 

Die noch notwendige konzeptionelle Ausarbeitung von MIS sollte 

ebenfalls dezentral erfolgen, da die Entwicklung von MIS primär an 

den Bedürfnissen der Benutzergruppen orientiert sein soll. Doppel

arbeit und Ubertragbarkeitsprobleme sind damit verbunden, die je

doch in Kauf genommen werden sollten, um die notwendige Kreati

vität und Variabilität zu erhalten. 

Die Erstellung der notwendigen Software sollte dagegen - von er

sten Implementierungsversuchen abgesehen - an kommerzielle Unter

nehmen übertragen werden, die die notwendigen Programmierkapa

zitäten besitzen. 

KuSS: Die Entwicklung von KuSS kann weitgehend ohne Hilfe der of

fizialen Institutionen stattfinden, da an diesen Instrumenten ein 

erhebliches Interesse von Firmen aus der Vorleistungsindustrie ex

istiert, die die Finanzierung der notwendigen Entwicklungs- und 

Programmierarbeiten übernehmen können. Die Aufgabe der offizialen 

Institutionen sollte sich bei der Entwicklung von KuSS im wesent

lichen auf Anregung, Beratung und Beobachtung beschränken. Dies 

schließt natürlich nicht aus, daß einige Pilotprojekte in Zusam

menarbeit mit wissenschaftlichen Instituten durchgeführt werden. 

SOAP: Eine ähnliche Situation ergibt sich bei SOAP, da hierbei die 

Lücke im wesentlichen in der Soft-ware-Entwicklung liegt. Die Com

puter hersteller und -verteiler haben ein Interesse, diese soft

ware zu entwickeln, da sie voraussetzung zur Realisierung von 

Nachfrage nach hard-ware ist. Staatliche Institutionen können ihre 

Aktivitäten in diesem Bereich im wesentlichen darauf beschränken, 

Hinweise auf entwicklungsfähige Teilbereiche zu geben und Aufträge 
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für spezielle programme zur Beratungsunterstützung zu erteilen. 

SEA: Diese Gruppe von Techniken bedarf einer etwas stärkeren Un

terstützung durch die landwirtschaftliche Beratung, da es hier we

sentlich darauf ankommt, die sachlichen und subjektiven Unsicher
heiten im Entscheidungsbereich zu erfassen und abzutasten. Eigene 

Entwicklungsbemühungen und Sammlung von Erfahrungen bei der Imple

mentierung dieser Instrumente würden zudem die Effizienz der Bera

tungsorgane nach der Implementierung computergestützer Systeme 

fördern. 

ERS, CM: Die Instrumente der überbetrieblichen Systeme können und 

sollten weitgehend von den betroffenen kooperativen Institutionen 

in Zusammenarbeit mit kommerziellen Programmherstellern erstellt 
werden, da einerseits diese Systeme i.a. sehr fallspezifisch sind 

und die betroffenen Kooperationen über ein hinreichendes Entwick

lungspotential verfügen. Offiziale Institutionen sollten daher le

diglich in einer ersten Anfangsphase initiierende Anregungen ge

ben. 

4.3 Aufgaben und Beratung nach Implementierung 

Da die Einführung der genannten Techniken die Betriebsführung es

sentiell verändern wird, muß sich zwangsläufig auch die Aufgaben

steIlung der landwirtschaftlichen Beratung anpassen. Da diese An

passung im wesentlichen von Art, Geschwindigkeit und Zusammenset
zung der Einführung der Techniken abhängt, lassen sich derzeit 
konkrete Aussagen kaum machen. Daher sollen lediglich drei Ge
sichtspunkte hervorgehoben werden: 
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a) Zur Zeit stellt der Berater gleichzeitig eine der wichtigsten 

Informationsquellen der Betriebsleiter bei ihren Entscheidungen 

dar (5) • Dieser Informationsvorsprung geht weitgehend verloren, 

wenn betriebsexogene Information jederzeit leicht anforderbar über 

das MIS ist. Die Tätigkeit des Beraters wird sich also stärker auf 

die Informationsbewertung konzentrieren müssen. 

b) Gute Programme verlangen heute im Dialogverkehr keine Pro

grammspezialkenntnis, allerdings werden die Programme dadurch 

umständlich in ihrer Bedienung. Deswegen werden gute Programme 

auch "Abkürzungen" enthalten, die zur schnelleren Handhabung die

nen. Die Nutzung solcher Abkürzungen setzt daher einen häufigen 

Gebrauch des Systems voraus. Es wird sich daher eine gewisse Ar

beitsteilung ergeben, in der der Berater die Funktion hat, bei der 

Inanspruchnahme seltener benutzter Teilroutinen zu assistieren. 

c) programme aus dem Planungs- und Analyse-Bereich (SOAP, SEA) er

fordern neben der technischen Kenntnis der Handhabung auch Kennt

nisse der inhaltlichen Struktur und Erfahrungen über den Aussage

gehalt. Diese sind nur bei permanenter Nutzung hinreichend gege

ben. Daraus folgt, daß SOAP und SEA in der Regel Instrumente der 

Beratung sind und nur in Einzelfällen vorn Betriebsleiter selbst 

unabhängig benutzt werden. 

(5) (vielleicht besser: sollte darstellen, denn Landwirte mes
sen dieser Informationsquelle offensichtlich nur wenig Ge
wicht bei (KUHL, 1982, KOHLMEYER, 1982). 
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~ SchluSbemerkunq 

Die zu erwartende Einführung neuer Techniken in 
triebsführung wird einerseits dazu führen, daS der 

der Be
Bedarf an 

hochspezialisierten Fachkräften in der Beratung zur Erstellung ge
eigneter Informationsgrundlagen und zur Entwicklung formaler Kon
zepte zunimmt. Andererseits wird von den mit dem Betrieb direkt 
zusammenarbeitenden Beratern zunehmend Verständnis für formale Sy
steme erwartet werden, was auf Kosten des fachlichen Faktenwissens 
gehen muS, das partiell vom Informationssystem übernommen wird. 
Dieser Funktionswandel ist den Beratungsinstitutionen durchaus 
bewuSt (VOGEL, 1982); in einem mir etwas unerklärlichen Gegensatz 
dazu steht allerdings die Forderung der Kammern und Xmter, die 
formale AUsbildung der Berater zu verringern und zwar zugunsten 
einer Verlängerung der Praxis vor dem Studium, d. h. des Kennen
lernens geistig anspruchsloser, k5rperlich sCQwerer Arbeit. 
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Korreferat 

zu den Beiträgen von R. Fredemann 

und C.-H. Hanf 

von 

Hartmut Alb r e c h t , Hohenheim 

Beide Referate behandeln deutlich verschiedene Themen. So bleiben 

für jedes Thema jeweils maximal 5 Minuten zur Besprechung. Das 

zwingt mich zu einer radikalen Beschränkung auf bedeutsame Pro

bleme der beiden Beiträge aus meiner Sicht. Ein Uberblick über 

allgemeine Determinanten und Tendenzen in der Beratung 

wie im Bereich Vermarktung - ist hier nicht möglich. 

1. Zum Beitrag Fredemann: 

ebenso 

Das betriebliche Marketing und seine Beeinflussung durch die Bera

tung 

Die Hauptthese des Beitrages lautet (S. 5): 

" •.. das Hauptproblem der Marktberatung (liegt) heute darin, 

daß dem Markt in der Aus- und Fortbildung der Landwirte ebenso 

wie der Berater ein zu geringes Gewicht beigemessen wird". 

Eine wichtige Ergänzungsthese lautet (S. 5): 

"Man/muß sich fragen, wie die dort (beim Marktausschuß des Ver

bandes der Landwirtschaftskammern) erarbeiteten, sehr guten und 

fachlich fundierten Vorschläge zur Verbesserung der Marktbera-
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tung eigentlich realisiert werden sollen". 

Das Problem dieser beiden Aussagen liegt für mich darin, daß wohl 
jeder Vertreter eines beliebigen anderen Faches zu ähnlichen Fest

stellungen kommen würde, wenn er Realität mit Wünschbarem ver
gleicht: zu wenig fachliche Vorbildung bei Landwirten und Bera
tern, zu geringe personelle Kapazität (Stellen) bei Beratern. 

In bezug auf praktische Konsequenzen in der Beratung möchte ich 
deshalb von einem anderen Ausgangspunkt her fragen: 

Wo kann Marktberatung substanziell zur Problemlösung der Land
wirtschaft beitragen? 

Für wen, d.h., welche Zielgruppen, steckt da wieviel drin? 
Was müßte man "aufwenden", um diese Potentiale zu erschließen? 
Wie dringlich ist die Erschließung dieser Potentiale, wenn sie 
andere Beratungsaktivitäten auf Grund zu knapper Kapazitäten 
verdrängt? 

Antworten auf diese Fragen lassen sich nicht allgemein geben. Dazu 
ist das Feld viel zu differnziert. Sicher müßte man dabei "Absatz" 

wie auch "Beschaffung", Einzel- und auch Gruppenmarketing für ver

schiedene Produktbereiche und Betriebssituationen ansehen. 
Beiträge in der Gruppe B 2 "Betriebliches Marketing" geben dazu 
sicher einige Hinweise. Der Bereich "Direktvermarktung", wird dort 
ausdrücklich nur für Wein behandelt. Mir erscheint es unzweifel
haft, daß Direktvermarktung für viele Betriebe ganz verschiedener 
Produktionsausrichtungen außerordentliche Entwicklungsmöglichkei
ten bietet - gerade auch für solche, die von der Flächen- und Ka
pitalausstattung her ansonsten nur wenig Entwicklungschancen mehr 

haben. Der Ideenreichtum in der praxis ist enorm. Beratung könnte 
hier durch Aufnahme und Vermittlung von Erfahrung wichtige Impulse 
geben. 

Hier wird, nehme ich an., Herr Fredemann die berechtigte Frage 
stellen: Wie soll man denn, bei knapper Kapazität und wenig Vor
wissen bei den Beteiligten, konkret Potentiale von Marktberatung 



97 

aufdecken und erschließen? Ich nehme an, daß wir in der Diskussion 

dazu Anregungen bekommen werden. Drei Ansatzstellen möchte ich 

selbst kurz benennen: 

1) Soweit ich sehe, gibt es in den landwirtschaftlichen Fa

kultäten zunehmend das Bemühen, Seminar-und Diplomarbeiten 

problemorientiert anzulegen. Je nach Situation und Frage

stellung kommen für solche Arbeiten die Bereiche Betriebs

wirtschaft, Agrarpolitik und Marktlehre und - so vorhanden -

Beratung und fachbezogene Erwachsenenbildung in Frage. Er

fahrungsgemäß ziehen bei problembezogenen Arbeiten gerade 

qualifizierte Studenten in ganz erstaunlichem Maße mit. Hier 

bietet sich Zusammenarbeit mit interessierten Kollegen der 

Beratung an. Sie ist sicher wechselseitig nützlich. 

2) Wenn Beratung gegenwärtig im Bereich Marketing nicht viel 

Kapazität zur Verfügung hat, so kann sie doch zusammen mit 

interessierten Landwirten einzelne Projekte aufgreifen und 

auf diesem Weg Potentiale erkunden. In dieser Hinsicht 

möchte ich auf den Beitrag von Herrn Groffmann in der Ar

beitsgruppe D 2 hinweisen, der dort darüber berichtet, wie 

Landwirte und Berater in Gruppen "mi einander systematisch 

arbeiten" können. Hier kann sich auch fachinhaltliche Fort

bildung im Bereich Marketing mit der notwendigen beratungs

methodischen Fortbildung verbinden ("Projekt und Fortbildung 

vor Ort"). Erfahrungsgemäß machen die Praktiker mit, wenn 

sie erleben, daß an einem für sie bedeutsamen Problem mit 

für sie erkennbarem NUtzen gearbeitet wird ("Problemorien

tierung", "Teilnehmerorientierung"). 

3) Die Zusammenarbeit zwischen Beratern und Landwirten in Pro

blemlösungsgruppen hat im übrigen engen Bezug zu einem be

deutsamen Forschungsansatz: der Aktionsforschung. In Hin

sicht auf Vermarktungsprobleme im Gartenbau sind hier m.E. 

die Arbeiten von Marten Carlsson und Christel Möller vom In

stitut für Gartenbauökonomie der Univereität Hannover zu 

nennen. Der Aktionsfotschungs-Ansatz führt zwingend an die 

Problemsituationen, wie sie die Praktiker erleben. Er berei-
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tet auch ansatzspezifische Schwierigkeiten, ist aber in'sei

nen möglichen Beiträgen bedeutsam genug um mehr berücksich
tigt zu werden als seither. 

2. Zum Beitrag Hanf: 

Neue Techniken in der Betriebsleitung und -beratung und deren 
Rückwirkung aud die Organisation der Beratung 

Herr Hanf stellt dar ,welche neuen Möglichkeiten aus der Elektro
nik für die Betriebsleitung und Betriebsberatung verfügbar werden, 

und welche Konsequenzen daraus für Beratung resultieren. 
Hauptthesen sind, soweit ich sehe: 

- die neuen Techniken kommen 

- Beratung muß sich anpassen 

- der Bedarf an hochspezialisierten Fachkräften zur 

- Erstellung geeigneter Informationsgrundlagen und 

- Entwicklung formaler Konzepte 

nimmt zu, 

- die Rolle des Beraters wird sich vom Informationsvermittler 
zur Bewertung von Information und zur Dienstleistung bei der 
Verwendung von Optimierungs- und Schwachstellensuchprogrammen 

verschieben. 

Herr Hanf bemerkt, daß sich aber noch nicht viel Konkretes zu dem 
Gesamtkomplex sagen lasse. 

Auch in diesem problembereich erscheint es mir zweckmäßig - und so 
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verstehe ich meine Aufgabe hier - die vorgegebene Thematik von der 

Situation der Beratung her zu befragen: 

Für welche problem-Konstellationen eröffnen die neuen Techniken 

neue Möglichkeiten 

- in Hinsicht auf Einsparung und Aufwand 

- in Hinsicht auf Verbesserung von problemlösung? 

Und was muß "aufgewendet" werden, um die betreffenden Potentiale 

zu erschließen? 

Bedeutsame Vorzüge ergeben sich offenbar - das scheint auch im we

sentlichen unbestritten - in der raschen Vermittlung von aktuellen 

Informationen, insbesondere solchen mit Regionalbezug (Wetter, 

Marktdaten, Pflanzenschutzhinweise, Sorteneignung etc.). Hier vor 

allem leistet die Landwirtschaftskammer Schleswig-Holstein Pionie

rarbeit. 

Ebenso sind wichtige Hilfen für die Erledigung administrativer 

Routinearbeiten zu erwarten oder bereits realisiert. Das interes

siert in diesem Zusammenhang insofern als durch die Aufgabenver

flechtung in der Institution Offizialberatung hoffentlich etwas 

mehr Kapazität für die eigentlichen Beratungsaufgaben verfügbar 

wird. 

Sieht man über diese Bereiche hinaus, dann wird die Hoffnung auf 

wesentliche Beiträge für Betriebsleitung und Betriebsberatung m.E. 

erheblich gedämpft. Auf wichtige Hemin der Eibführung weist schon 

Hanf hin. Ich meine, daß es angebracht ist, einige grundsätzliche 

Bedenken hinzuzufügen. 

Einen ersten Ansatzpunkt daz.u liefert der Bei trag von Herrn Jo

chimsen (Arbeitsgruppe D 2) mit seiner Bemerkung (5. 2), daß die 

Einführung der linearen optmierung - der ersten Welle der EDV-An

wendung Ende der 60er Jahre - "bei nüchterner Betrachtungsweise •.. 
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als weitgehend gescheitert angesehen werden" muS. Wer sich an die 

hochfliegenden Erwartungen erinnert, die mit der Kalkulation von 

je 200 Betrieben in den meisten Bundesländern damals verbunden 

war, und an die Welle von wissenschaftlichen Arbeiten auf diesem 

Gebiet, für den liegt es nahe, nach den Gründen des MiSlingens zu 

fragen. Jochimsen antwortet darauf (5. 2 und 3): Der Vorgang von 

Beratung wurde miSverstanden. "Der "EngpaSfaktor" für den Bera

tungserfolg ist öfter in der Methodik als in fehlendem Wissen oder 

geeigneten Rechenprogra~men zu suchen". 

Ich vermute, daS wir heute einer "neuen Welle" mit ähnlich überzo

genen Erwartungen entgegensehen. Hinweise dazu entnehme ich der 

Entwicklung der Fachinformations-Systeme, die mit erheblichem Mit

telaufwand aufgebaut wurden, um dem eigentlichen Anwender die für 

ihn wesentlichen Informationen verfügbar zu machen. Trotz der im-

mer wiederkehrenden Betonung von "Benutzerfreundlichkeit" auch 

Hanf weist .dies als notwendiges Kriterium aus (5. 13) blieb 

weitgehend ungeklärt, was damit praktisch gemeint ist, und wie Be

nutzerfreundlichkeit real erreicht werden kann. Was für FIS (Fa

chinformations-System) gilt, gilt analog wohl auch für MIS(Manage

ment-Informations-System). Eines der Kriterien für Benutzerfreund

lichkeit ist der Schutz vor "Informationsflut", mit der ein 

etabliertes und zureichend "gefüttertes R Informationssystem den 

ahnungslosen Nachfrager überhäuft. Hanf mahnt das zu Recht an (5. 

8-9) und vermerkt, daS Untersuchungen zur systematischen 

Eindämmung der Informationsflut seines Wissens nicht vorliegen. 

Wir haben uns mit diesem Problem zwangsläufig in einer Fallstudie 

zum Problem der Fachinformation in der Landwirtschaft beschäftigt. 

Es handelte sich um die Analyse der Informationssituation im Be

reich RAlterssicherung und Hofübergabe". Versucht man von der 

"Sache" her zu ermitteln, was zur Lösung des Problems alles gewuSt 

werden muS, dann landet man unausweichlich in Informationsflut. 

Sie läSt sich reduzieren, wenn man weiS, was die potentiellen Nut

zer in der Sache selbst schon wissen, was ihnen infolgedessen noch 

fehlt. Man müSte dazu empirisch die Differenz zwischem beiden ab

fragen - ein ziemlich hoffnungsloses Unterfangen. Real machbar 
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wird dagegen die Ermittlung der Unsicherheiten, die bei den Land

wirten bestehen, um mit dem Problem umzugehen, weil man dann nicht 

auf die endlose Liste notwendigen Wissens rekurrieren muß. Aber 

schon die Ermittlung der bedeutsamen Handlungshemmungen ergab im 

untersuchten Fall bei den Landwirten in einem Landkreis schon 

einen "flutartigen" Katalog. Eine zweite Reduktionsstufe ergab 

sich erst durch eine Typisierung der Handlungssituationen, die 

sich bereits in der Befragung von wenigen Landwirten zeigte (ent

wicklungsfähige Betriebe Hofnachfolge, Betriebe mit ungesicherter 

Entwicklung, auslaufende Betriebe). Erst dadurch wurde die notwen

dige Differenzierung, Konkretisierung und Reduktion der Informa

tion auf spezifische Informationsbedarfe für spezifische Problem

und Handlungs-Konstellationen möglich. Es hat sich gezeigt, daß 

dies erforderlich ist, unabhängig davon, mit welchen Medien man 

arbeitet. 

Teilergebnis für mich: Wir müssen die Fülle wissenschaftlicher In

formationen aufbereiten für die gedachten Nutzer. Dazu müssen wir 

uns mit den Problemen der Praxis, mit den Praktikern und ihren 

Handlungssituationen einlassen. Für die Informationszentren und 

-vermittler heißt das, daß Daten problembezogen geordnet, als 

Lösungen verfügbar sein müssen. Andernfalls registrieren, codieren 

und ordnen wir mit neuen Techniken anwachsende aber "un

verkäufliche" Datenberge. Mehr Spezialisten für neue Techniken 

helfen aus dieser Situation wohl nicht heraus. 

In der Arbeitsgruppe D 3 ist ein in dieser Hinsicht m.E. hochin

teressanter Beitrag angekündigt. Berndt hat sich offenbar mit 

Gärtnern "eingelassen". Er zeigt in seinem Beitrag, wie im Prozeß 

von Planungsüberlegungen Problemerfassung und -konkretisierung, 

Suche nach Lösungsalternativen und ihre 

mit Quer- und Rückbezügen ablaufen. Erst 

Bewertung schrittweise, 

in der endlichen Ent-

~cheidung zwischen den verfügbaren Alternativen wird Zielsetzung 

~onkret. Darin liegt eine deutliche Diskrepanz zur üblichen, nor

mativen Problemauffassung der Entscheidungstheorie (Zielsetzung zu 

Beginn und nachfolgende Auswahlentscheidung). Berndt konstatiert 
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aus seiner Erfahrung (S. 1): "Die Praxis nimmt die "(üblichen)" 

Modelle nicht an, einmal weil sie sie nicht versteht und ihnen 

nicht vertraut, vor allem weil damit nicht ihre eigentlichen Pro

bleme gelöst werden". Die Typologie von Problemkonstellationen, 

die Berndt vorstellt, eröffnet m.E. den Zugang zu einer Orientie

rung, die die möglichen Beiträge und die Begrenzungen der neuen 

Techniken etwa realistisch einschätzbar macht. Ich halte den 

gewählten Ansatz darüber hinaus generell für bedeutsam. Die land

wirtschaftliche Betriebslehre muß neben den normativen Absätzen 

sicher stärker als seither die empirisch ausweisbaren Zusam

menhänge in Planungs- und Entscheidungsprozessen bei den Landwir

ten aufgreifen. Dies hätte, so steht zu erwarten, bedeutsame und 

fruchtbare Konsequenzen auch für die Beratung. 
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! Binleitung 

Die Einflußnahme auf die Organisation der Agrarvermarktung ist nur 
ein Instrument im reichhaltigen Instrumentarium staatlichen Han
delns im Bereich der Agrarvermarktung 1). Es ist freilich ein In
strument, dessen Anwendung und Ausgestaltung im besonderen Maße 
von den jeweiligen politischen, wirtschaftlichen und rechtlichen 
Rahmenbedingungen abhängen. In heutigen Industriestaaten hat sich 
die Agrarvermarktung fortentwickelt zu differenzierten arbeitstei
ligen Vermarktungsprozessen. Immer mehr Funktionen wurden aus dem 
landwirtschaftlichen Betrieb, aber auch aus dem Verbraucherhaus
halt verlagert zu Handel und Idustrie, wo sie mit hoher Speziali
sierung wahrgenommen werden. Die wachsende Differenzierung der 
Vermarktungsp'rozesse und die starke gegenseitige Abhingigkeit der 
Marktpartner im Agribusiness (BESeH, 3, S. 347 ff.) führen oft zu 
Problemen der Information, der Abstimmung und des Interessenaus
gleichs, deren Lösung durch staatliche Organisationshilfe erleich
tert werden kann. Soweit ersichtlich nehmen alle Industriestaaten 
in irgendeiner Form Einfluß auf die Organisation der Agrarvermark
tung; sein möglicher Nutzen ist im Grundsatz nicht umstritten. Die 
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nachstehenden Feststellungen müssen sich auf einige Aspekte einer 
vielschichtigen Problematik beschränken; sie orientiert sich vor
rangig an Beispielen aus dem Bereich der Europäischen Gemein
schaft. 

~ Ziele und Motivationen 

Mit der Einflußnahme auf die Organisation der Agrarvermarktung be
zwecken Industrieländer in der Regel: 

- die Effektivität der arbeitsteiligen Vermarktung durch Abstim
mung zwischen den Marktpartnern hinsichtlich" Menge, Zeitpunkt, 
Qualität und Aufmachung von Angebot und Nachfrage zu steigern, 

- die gemeinsame Durchführung von Aufgaben, die im gemeinsamen In
teresse zahlreicher Marktteilnehmer liegen, zu fördern, 

- Wettbewerbsnachteile der Erzeugerstufe auszugleichen, die diese 
insbesonde~e wegen ihrer polypolistischen Strukur gegenüber oli
gopolistisch strukturierten nachg~lagerten Stufen haben kann, 

- und/oder marktordnerische Ziele im engeren Sinne wie die Regu
lierung von Mengen und Preisen zu erreichen CGOEMAN, VON GRUBEN, 
SOTZECK, 5, S. 284 ff.; GROSSKOPF, ALTER, 7, S. 220 ff.). 

Obwohl Eingriffe im Bereich der Organisation fast immer mit Vor
teilen aller Marktstufen begründet werden, lassen die getroffenen 
Regelungen vermuten, daß oft mit Vorrang Erzeugerinteressen ver
folgt werden 2). Aus der Sicht des Staates kann ein Eingriff im 
Bereich der Organisation der Vermarktung gegenüber anderen geeig
neten marktpolitischen Instrumenten vorzuziehen sein, weil er sich 
besonders gut als Hilfe zur Selbsthilfe der Wirtschaft ausgestal
ten lißt und weil der Staat seine unmittelbare verantwortung be
grenzt halten kann 3). Soweit die Einflußnahme mit finanziellen 
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Mitteln erfolgt, kann der Mitteleinsatz zeitlich befristet und 

degressiv ausgestaltet werden. Die Schaffung günstiger Rahmenbe
dingungen, z.B. durch Wettbewerbsprivilegien, aber auch die Betei
ligung von Organisationen an der Marktverwaltung und der Einsatz 

von Zwangsmitteln ist grundsätzlich ohne Aufwand an Haushaltsmit
teln möglich. Der Einsatz von Zwangsmitteln zur Förderung der Or
ganisation ist zudem in den meisten Ländern politisch leichter 
durchzusetzen als bei anderen Maßnahmen: Der Staat knüpft häufig 
an den Willen eines großen Teils der Betroffenen an~ 
mittel richtet sich nur gegen eine Minderheit, die aus 
der Mehrheit auf deren Kosten den Markt stört .>. 

das Zwangs
der Sicht 

Für die Mitgliedsstaaten der EG kann noch eine andere Motivation 
hinzukommen. Denn die Organisation der Agrarvermarktung gilt viel
fach als Reservat mitgliedstaatlicher Zuständigkeit im Rahmen der 
sonst vergemeinschafteten Agrarmarktpolitik, in dem nationale 
agrarpolitische Ziele zulässigerweise oder unbemerkt oder mit gu
ter Aussicht auf eine Ausnahmeregelung in Brüssel verfolgt werden 

kann 5>. 

1 Pormen 

Die staatliche Einflußnahme auf die Organisation der Agrarvermark
tung hat vielfältige Formen. Die häufigsten Formen sind in der 

folgenden Ubersicht mit Beispielen aufgeführt: 
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TYPISCHE FORMEN STAATLICHER EINFLUSSNAHME AUF DIE 

ORGANISATION DER AGRARVERMARKTUNG 

I. ['hn(' Anwendun[' von ZW81lgSt;.! t te In 

1. FiI,811:::ielle FörderullG 

a) der' Orranisat.ioll 
_ ,;t.artbeihilfen 

- ltivestitionsbeihilfen 

b) des einzelnen Betellii'ten 

2. Schaffun...: besonderer fahl',enbedill["ungen 

.. Eect,tsforr.1rei-:elun,:en 

- t':ettbewerbspriviler,ien 

- Steuerprivile€:iell 

3. P.eteiligunp an der staatlichen (:arkt
verwal tun!"" 

- 8et.eiliruIH~ er. staat!. Entscheidungen 

- Uberlassen von FörderutlGs:-.ttteln zur 
Vertellung oder Eewirtschaft)ung 

- Obertraeuflß von hOheitliChed , Auf~aben 

Il. liit Anwendllnr: von Zwan[s;r:itteln 

,. Erhebung VOll Zwanf:sbeiträgen zur 
F'inai~zit.;r':r!:' vo:: absatzl".:Z,C ellen 
"':a;='l~abl'.en . 

2. Rer.elunr:- von Vertragsbedinr;un~en 

3. Ar.ord:1unt oder UntersarUnf" von Vertrags
beziehun:'"el~ 

4. Ausdehnung der Regeluncer, privater 
Orr.;aLis8tiol1ell auf Außenseiter 

5. Anordnur.t von Zwan.o:st:.itgliedschaft 

Erzeucert:ell.e in sc haften und -orcanisationen; 
InterventionsfOllds nach der GIlD Obst und 
Gel:.üse 

Erzeurerren,einsChaften und -ori..,8tlisationen 

vertikale lfltecration nach HStrG und va 
355/'1;'; Art. 6 des franz. Orientierungs
r.esetzes von 1960 

Genossense haftsceset ze 

§ 100 m~Bi ~ 11 NStrGj Art. 42 EWGVj va 26/62 

Steuerverc.Unsti.!.~ungen tOr Genossenschafter. 

t-larktverbände nach den deutschen ~larkt
ordlLunrsgesetzen 

Erzeugereeli,einschaftelJ naCrt der G~jO Hopfen 

Interver,tionsbefugnisse der Erzeuger
ol'barli~ationell I,at,;t! EG-Recht. 

Absatzfonds I Stabllislerungsfonds \~ein I 
britische Boards; 8merlkanische I"larketine 
Orders i niederländische Produktschaften -

britische Boards 

britiscbes Milk r·larketinl: Board 

Allger..einverbindlichkeit nach französischei;, 
ReCht; Allgel'.einverblndlichkeit nach Art. 7 
CIlO Fische j geplante AllEell.einverbindlichkeit 
im Rahmen der Cr-10 Obst und Geu.Usej 
ü:'.erikaui:Jcbe j·;arketing Orders 

niederländisct,e Produktschaftenj lio..Jtsche 
Forst be trie bsverbände 
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! Probleme und Grenzen 

4.1 Aulenseiterproblem 

Das Problem störender AUlenseiter, die die vorteile organisierter 
Vermarktung in Anspruch nehmen, ohne eventuelle Nachteile und Ko
sten mitzutragen, stellt sich vor allem bei auf freiwilliger 
Grundlage geschaffenen Organisationen. Oft erfolgt eine staatliche 
Einflulnahme Uberhaupt nur, um dieses Problem zumindest soweit in 
Grenzen zu halten, dal agrarpolitisch erwUnschte Zielsetzungen 
nicht durch Aulenseiter vereitelt werden. Auch bei Einsatz von 
Zwangsmitteln ist das AUlenseiterproblem in der Praxis heute oft 
nicht befriedigend zu lösen, weil der interregionale Wettbewerb 
aus rechtlichen oder pOlitischen Gründen nicht ausreichend beeiR
flult werden kann 6). Für den Bereich der EG folgt daraus, dal 
durch mitgliedstaatliche Einflulnahme auf die Organisation der 
Agrarvermarktung nationale marktordnerische Ziele, wie die Steue
rung von Mengen und preisen, grundsätzlich nicht mehr erfolgreich 
verfolgt werden können 7). 

4.2 . Gefabr aunehmender Einflulnahme 

Organisationsformen, die mit finanzieller Förderung entstanden 
sind, können bei deren Beendigung ihre Attraktivität und Effizienz 
verlieren. Der Staat mul dann eine zunächst als Starthilfe ange
legte Einflulnahme auf Dauer beibehalten und noch verstärken, um 
den Bestand einer Organf.sationsform zu sichern. In vielen In
dustriellndern lassen sich Beispiele dafür finden, dal aus einem 
Startdarlehen ein verlorener einmaliger Zuschul oder auch eine 
Dauerförderung wurde. Wegen des wachsenden Bedarfs an Haushalts-
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mitteln liegt die Versuchung nahe, die finanzielle Förderung durch 
zunehmenden Einsatz von Zwangsmitteln abzulösen. Die Schaffung der 
britischen Marketing Boards ist hierfür ein Beispiel aus der Ver
gangenheit (JOHANNSEN, S. 286.). Auch der derzeitige Versuch, die 
Organisation der französischen Agrarvermarktung durch erleichterte 
Allgemeinverbindlichkeitserklärung interprofessioneller Abkommen, 
durch Zwangskartelle (falls interprofessionelle Abkommen auf frei
williger Grundlage nicht zustande kommen), durch Schaffung natio
naler Marktämter und durch die angestrebte Anerkennung der Allge
meinverbindlichkeit als Instrument der gemeinsamen Marktordnungen 
weiter zu stärken, geht in diese Richtung (BENETIERE, 1, S. 22) 
8) • 

4.3 Verfassunqsrechtliche und ordnunqspolitische Grenzen 

Die Möglichkeit des Staates, die Organisation der Agrarvermarktung 
zu beeinflussen, sind in der Bundesrepublik Deutschland aus ver
fassungsrechtlichen und ordnungspolitischen Gründen enger als in 
den meisten anderen Industrieländern. Das gilt insbesondere für 
den Einsatz von Zwangsmitteln. Wichtige verfassungsrechtliche 
Schranken bilden Art. 12 (Freiheit der Berufsausübung), Art. 14 
(Eigentumsgarantie) und Art. 9 (sog. negative vereinigungsfrei
heit) 9). Auch innerhalb der rechtlichen Grenzen ist die Neigung, 
mit staatlichen Mitteln auf die Organisation der Agrarvermarktung 
Einfluß zu nehmen, in Deutschland deutlich geringer als in den 
meisten anderen Industrieländern, was nicht zuletzt als fortwir
kende Reaktion auf die Zeit des Reichsnährstandes zu erklären ist. 
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4.4 Gemeinschaftsrechtliche Grenzen für mitgliedstaatliche Ein
fluSnahme 

4.4.1 Gemeinschaftsrecht 

In der EG ist der mitgliedstaatliche Handlungsspielraum zur Ein

fluSnahme auf die Oranisation der Agrarvermarktung durch das Ge

meinschaftsrecht relativ beg~enzt. So ist das AuSenseiterproblem 
bei nationalen Regelungen selbst mit Zwangsmitteln oft nicht be

friedigend zu lösen. Denn wegen der Vorschriften über den freien 

Warenverkehr können nationale Regelungen zwar die Marktbeteiligten 

des jeweiligen Mitgliedstaates einbeziehen, grundsätzlich aber 

nicht die Anbieter aus anderen Mitgliedstaaten, die also störende 

AuSenseiter bleiben. 

Auch die Möglichkeit, daS berufsständische Organisationen Zwangs
beiträge erheben, mit denen die eigene Agrarvermarktung gestaltet 

und gefördert wird, ist durch das Gemeinschaftsrecht heute stark 

eingeschränkt: Die Verwendung der aufkommenden Mittel unterliegt 
grundsätzlich den Beihilfevorschriften des EWG-Vertrages, die den 

Zielen der nationalen berufsständischen Organisationen oft entge

genstehen. Nach der jüngsten Rechtsprechung kann bereits die Ver
wendung der Mittel für Werbezwecke unzulässig sein 10). 
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4.4.2 Gemeinschaftswirklichkeit 

Allerdings ist die Beeinflussung der Organisation - anders als un

mittelbare Eingriffe des Staates in die Agrarvermarktung - oft we

nig transparent für die anderen Mitgliedstaaten und für die Ge

meinschaftsorgane; ihre Auswirkungen auf den Wettbewerb und ihre 

rechtliche Zu1ässigkeit sind relativ schwer zu beurteilen 11). 

Eine schnelle und verläßliche Bewertung setzt nicht nur die genaue 

Kenntnis der staatlichen Einflußnahme, sondern auch der Besonder

heit der jeweiligen Organisation und der für sie geltenden Rahmen

bedingungen voraus; die Verwaltungen der anderen Mitgliedstaaten 

und die Gemeinschaftsorgane sind hier oft überfordert. Gerade auf 

schnelle und verläßliche Bewertung kommt es aber an. Denn staat

liche Einflußnahme auf die Organisation der Agrarvermarktung kann 

erhebliche Auswirkungen auf die Wettbewerbsverhältnisse in der Ge

meinschaft und auf den innergemeinschaftlichen Warenverkehr haben, 

und deshalb muß sichergestellt sein, daß sie sich in den Grenzen 

des Gemeinschaftsrechts hält. Das aber ist in der Praxis schwierig 

12). Im übrigen können Mitgliedstaaten durch zu weitgehende Ziel

setzung in Zugzwang geraten oder sich auch bewußt in Zugzwang set

zen, die Effizienz der von ihnen beeinf1ußten Organisation gegen 

störende EG-vorschriften und gegen Einfuhren abzusichern. Der 

gleichgerichtete Druck von Regierung und mit staatlicher Hilfe or

ganisiertem Berufsstand erleichtert die ,Durchsetzung nationaler 

Sonderregelungen in Brüssel, die - wie z.B. die Sonderregelungen 

für das britische Milk Marketing Board 13) - wiederum willkommene 

Präzedenzfälle für Sonderwünsche anderer Mitgliedstaaten werden 

können. 
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4.5 Grenzen gemeinschaftlicher Einflu8nahme 

Da in der EG die Möglichkeiten rechtlich zulässiger und politisch 
erw.ünschter nationaler Einflu8nahme in diesem Bereich begrenzt 
sind, hat die EG-Kommission folgerichtig versucht, den Verlust an 
nationalem Handlungsspielraum durch Gemeinschaftsregelungen zu 
kompensieren 14). Ihre weitgehende Vorstellung, durch Einflu8nahme 
auf die Agrarvermarktung marktordnerische Ziele zu erreichen, ha
ben sich jedoch bislang kaum verwirklichen lassen. 15). Mehr Er
folg hatte sie bei dem Versuch, im Interesse der Verbesserung der 
Vermarktungseffizienz und der MarktsteIlung der Erzeuger auf die 
Vermarktungsorganisation Einflu8 zu nehmen 16). 

Es ist nicht auszuschlie8en, da8 der Einflu8 der Gemeinschaft auf 
die Organisation der Agrarvermarktung in absehbarer Zeit spürbar 
zunimmt. Dabei dürfte es sich aber wohl nicht um die Verwirkli

chung der früheren Uberlegungen mit marktordnerischen Zielsetzun
gen und die gesamte Gemeinschaft erfassenden Regelungen handeln. 
Die meisten Mitgliedstaaten wfirden sich derartigen Regelungen ver
mutlich widersetzen. Die produktions-und Absatzbedingungen sind in 
den Regionen der Gemeinschaft, insbesondere einer Gemeinschaft der 
12, als Folge natürlicher Bedingungen und gewachsener Strukturen 
zu unterschiedlich, als da8 eine wesentlich stärkere zentrale Ein
flu8nahme in diesem Bereich wünschenswert wäre. Eher ist zu erwar

ten, da8 die Kommission und einzelne Mitgliedstaaten mit der Aner
kennung nationaler Allgemeinverbindlichkeitserklirungen als In
strument der gemeinsamen Agrarpolitik Einflu8 nehmen möchten auf 
die Organisation der Agrarvermarktung 17). Manches spricht dafür, 
da8 es sich dabei weniger um eine wirkliche gemeinschaftliche Ein
flu8nahme handeln würde als um die gemeinschaftliche Tolerierung 
nationaler Sonder regelungen. 

Zu erwarten ist auch, da8 die Gemeinschaft ihre Anstrengungen 
verstärkt, mit EAGFL-Mitteln die Marktstruktur punktuell in ein
zelnen Regionen zu verbessern. Dabei dfirften agrarpolitische Ziel
setzungen zunehmend von integrationspolitischen (insbesondere An-
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gleichung der Lebensverhältnisse, Finanztransfer, Abbau von wi

derständen gegen die EG-Erweiterung) überlagert werden 18). 

~ Beispiele für neue Entwicklungen 

5.1 Französisches Gesetz über die Errichtung landwirtschaftli

cher Marktämter und über die Organisation der Märkte 

Von den derzeitigen Initiativen der EG-Mitgliedstaaten, mit staat

lichen Mitteln auf die Organisation der Agrarvermarktung Einfluß 

zu nehmen, verdient das französische "Gesetz über die Errichtung 

landwirtschaftlicher Marktämter und über die Organisation der 

Märkte" 19) besonderes Interesse. 

1. Das mit hohem politischen Anspruch verfolgte Gesetzesvorhaben 

hat im wesentlichen die Errichtung von Marktämtern für die wich

tigsten Produktbereiche 20) zum Ziel. Erklärte Vorbilder dieser 

Ämter sind das 1936 errichtete französische Office du 

niederländischen Produktschaften, das britische Milk 

Ble, die 

Marketing 

Board (einschließlich der hierfür durchgesetzten Sonder regelungen 

im Gemeinschaftsrecht) und die dänischen Genossenschaften im Be

reich Vieh und Fleisch. Die Ämter sollen - neben Aufgaben bei der 

nationalen Durchführung der gemeinsamen Agrarpolitik insbeson

dere die Kooperation auf und zwischen allen Marktstufen fördern 

und beeinflussen. Dazu können sie von Erzeugern, Händlern und Ver

arbeitern alle "für die Kenntnis der Erzeugung und des Marktes so

wie zur Erstellung von Importplänen erforderlichen Informationen" 

verlangen (Art. 10). Sie können in gewissem Umfang Einfluß nehmen 

auf Erzeugergemeinschaften, interprofessionelle Organisationen und 

Agrarwirtschaftsausschüsse, für deren Beschlüsse sie auch die All

gemeinverbindlichkeit beahtragen können (Art. 8 und 9). Regionale 

öffentliche Einrichtungen dürfen Regelungen nur mit Zustimmung des 
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zuständigen Marktamtes treffen (Art. 12). Die Tätigkeit der Ämter 

wird in erster Linie durch Zuschüsse staatlicher Stellen finan

ziert; daneben können von den Marktpartnern parafiskalische Abga

ben erhoben werden (Art. 4). Im Vorstand der Ämter sollen Erzeu

ger, Verarbeiter, Vermarkter, Arbeitnehmer, Verbraucher und der 

Staat vertreten sein; die Gruppe der Erzeuger, Verarbeiter und 

Vermarkter sollen die Mehrheit bilden, innerhalb dieser Gruppe 

wiederum soll den Erzeugern eine Mehrheit garantiert werden. (Art. 

5). Die Ämter werden zentral für ganz Frankreich errichtet; für 

eine oder mehrere Regionen können regionale Vertretungen gebildet 

werden (Art. 6). 

Die Einrichtung von Marktämtern ist nicht so neuartig, wie es auf 

den ersten Blick erscheint. Ähnliche Einrichtungen, auch unter der 

jetzt vorgesehenen Rechtsreform der etablissements publics a ca

ractere industriel et commercial", bestehen bereits z.B. in den 

Bereichen ~etreide (ONIC), Vieh und Fleisch (ONIBEV) und Wein 

(ONIVIT); während das ONIC als "Amt" bestehen bleiben wird, sollen 

ONIBEV und ONIVIT durch neue, auf der Grundlage dieses Gesetzes 

gebildete Ämter ersetzt oder zumindest ergänzt werden. Im Ver

gleich zu den sehr weitgehenden und anspruchsvollen Aufgaben und 

Zielen, die das Gesetz den Marktämtern setzt (Art. 1 3), sind 

die vom Gesetz den Ämtern zuerkannten Befugnisse recht bescheiden. 

2. Das Gesetz bringt weitere Regelungen für die Organisation der 

Vermarktung, ohne daß diese im unmittelbaren Zusammenhang mit der 

Bildung der Marktämter stehen. So wird der Betrieb von Märkten 

grundsätzlich 21) von einer staatlichen Genehmigung, für die be

stimmte voraussetzungen vorliegen müssen 22), abhängig gemacht 

(Art. 14). Generell 23) soll der französische Erzeuger künftig 

verpflichtet sein, bei jedem Verkauf eine Rechnung zu erstellen 

(Art. 13). Erwähnenswert ist weiterhin, daß für anerkannte Erzeu

gergemeinschaften eine Pflichtmitgliedschaft im zuständigen Agrar

wirtschaftsausschuß angeordnet wird (Art. 27), wodurch die 

Möglichkeit zur Einflußnahme auf die Erzeugergemeinschaften und 

deren Mitglieder verbessert werden soll. 
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Im Bereich ~O~b~s~t~-=u~n~d~~G~e~m=u=··=s~e darf die erste Vermarktung 

grundsätzlich 24) nur noch über anerkannte Erzeugergemeinschaften 

oder über anerkannte Märkte erfolgen; der Direktabsatz des Erzeu

gers an den Großhandel soll kontrolliert, der an den Einzelhandel 

und an Verbraucher kann geografisch und mengenmäßig beschränkt 

werden (Art. 15). Vor der Erstvermarktung von Wein und anderen Re

benerzeugnissen muß der beabsichtigte Vertrag grundsätzlich 25) 

dem Marktamt vorgelegt werden (Art. 22). Außerdem muß Wein vor der 

Vermarktung anerkannte Lager durchlaufen (Art. 23). 

3. Trotz aller Widerstände des Berufsstands ist das Gesetzesvorha

ben ohne größere Änderungen durchgesetzt worden. Es macht das 

fortbestehende französische Bestreben deutlich, die Organisation 

der Vermarktung durch verstärkte staatliche Einflußnahme entschei

dend zu verbessern und zu einer Art nationaler Marktorganisation 

mit Angebotslenkung und preisbeeinflußung auszubauen. Ob diese 

weitgehende Zielsetzung erreicht wird, muß abgewartet werden. Die 

Auswirkungen der Gesetze, die in den letzten Jahren mit demselben 

Anspruch erlassen wurden 26), veranlassen zu einer zurückhaltenden 

Beurteilung; die Umstände, die die von der Regierung angestrebte 

Wirkung dieser Gesetze weitgehend verhindert haben 27), Organisa

tionen,; Einfuhr aus EG-Ländern; sind heute kaum günstiger. In je

dem Fall muß freilich damit gerechnet werden, daß es zu mehr admi

nistrativen Eingriffen in die französische Agrarvermarktung kommt 

und daß alle EG- und GATT-rechtlichen Möglichkeiten zur Kontrolle 

und Abwehr störender Einfuhren ausgeschöpft werden sollen. Die 

durch das Gesetz getroffenen oder ermöglichten Regelungen verbes

sern hierfür die Voraussetzungen; die derzeitigen französischen 

Interventionen und Regelungen auch außerhalb des Agrarbereichs 28) 

sprechen dafür, daß sie genutzt werden. 

Für die Partner Frankreichs in der EG wird es vor allem darauf an

kommen, daß sich die Durchführung des noch sehr ausfüllungs

bedürftigen Gesetzes im Rahmen des Gemeinschaftsrechts hält und 

daß das Gesetz nicht zu maßgeschneiderten wettbewerbsverzerrenden 

Sonderregelungen auf EG-Ebene führt. 
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5.2 Gr6ndunq zentraler Marketingeinrichtunqen in Gro8britannien 
und Frankreich 

Die von der britischen Regierung geplante zentrale Agrarmarktein
richtung -Food from Britain- soll im wesentlichen die Aufgabe ha
ben, die Aktivitäten der heute bestehenden mehr als 30, meist pro
duktbezogenen Einrichtungen zu koordinieren. Sie soll in den er
sten Jahren erhebliche, allerdings degressiv ausgestaltete Zuwen
dungen aus dem Staatshaushalt erhalten. Ihren Verwaltungsapparat 
und einen Teil ihrer Aufgaben wird sie von dem 1976 gegründeten 
Cetral Council for Agricultural and Horticultural Cooperation 
CCCAHC) übernehmen, der aufgelöst wird. Im Verwaltungsrat sollen 
die Erzeugervertreter in der Mehrheit sein. Erklärte Vorbilder der 
geplanten Einrichtung sind der deutsche Absatzfonds und die CMA 
sowie die französische zentrale Absatzförderungsgesellschaft SO
PEXA. 

Gerade ihre zentrale Absatzförderung will auch die französische 
Regierung zur Zeit neu organisieren, wobei man sich ebenfalls auf 
das deutsche vorbild beruft. Ziele der Neuregelung sind die 
stärkere Zentralisierung der französischen Absatzförderung und die 
Verlagerung der Finanzierung von Haushaltsmitteln, die bei der so
PEXA bis zu 75 % ausmachen, auf berufsständische Abgaben. Die ge
setzlichen Grundlagen für einen französischen Absatzfonds wurden 
im Orientierungsgesetz von 1980 gelegt. Das Vorhaben wird von der 
neuen Regierung weiter verfolgt. Es kommt aber nur zögernd voran. 
Schwierigkeiten dürfte die Regelung des Verhältnisses der geplan
ten Marketingeinrichtung zu den bestehenden produktspezifischen 
Organisationen, von denen die Finanzierung weitgehend abhängen 
soll, und den geplanten Marktämtern machen. 
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~ Bestrebungen zur Bildung eines Kartoffelförderungsfonds in 

Deutschland 

Die deutsche Kartoffelwirtschaft hat den Entwurf eines "Kartof

felförderungsgesetzes" erarbeitet, der demnächst als Initiativent

wurf im Bundestag eingebracht werden soll 29). Er zielt insbeson

dere auf die Errichtung eines öffentlich-rechtlichen Bundesmarkt

verbandes mit wichtigen Aufgaben zur Verbesserung der Kartoffel

vermarktung. Die Tätigkeit des Verbandes soll durch Flächenangaben 

finanziert werden. Weitere Eingriffsbefugnisse sind nicht vorgese

hen; dem Verband wGrden fGr die Wahrnehmung seiner Aufgaben .lso 

nur finanzielle Anreize zur VerfGgung stehen. 

Die Initiative der deutschen Kartoffelwirtschaft zeigt das Inter

esse aller Marktpartner, mit einer staatlich abgesicherten Organi

sation die Vermarktung zu verbessern. Bemerkenswert ist die Be

reitschaft der Erzeuger, die Tätigkeit der Organisation voll durch 

Abgaben zu finanzieren. Der Entwurf spricht fGr eine nGchterne 

Einschätzung der rechtlichen und politischen Grenzen fGr die 

staatliche Einflußnahme: Eingriffsbefugnisse des Bundesmarktver

bandes sowie Regelungen, die mit dem EG-Recht kollidieren, werden 

nicht vorgesehen 30). Bei eventuellen Stabilisierungsmaßnahmen 

stellt sich das Problem der Außenseiter aus anderen EG-Staaten. 

5.4 Allqemeinverbindlichkeitserklärunq auf EG-Ebene 

1. In der GMO Fische ist die Möglichkeit, die BeschlGsse von Er

zeugerorganisationen auf AUßenseiter auszudehnen, bereits seit 

1976 vorgesehen 31), ohne jedoch bislang Bedeutung erlangt zu ha

ben. Auf französisches Betreiben hin wurden deshalb kGrzlich 

DurchfGhrungsbestimmungen 32) erlassen. Danach kann nunmehr ein 

Mitgliedstaat Regelungen seiner Erzeugerorganisation Gber Qua

lität, Größe, Gewicht und Aufmachung der Erzeugnisse, Probeentnah

men, Verpackung und Kennzeichnung, Bedingungen fGr die Erstver

marktung und über die Einhaltung des gemein~chaftlichen Rücknah-
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mepreises für Außenseiter verbindlich machen. 

Anders als diese Regelung hat der Vorschlag für die Allgemeinver
bindlichkeit im Bereich Obst und Gemüse in Brüssel eine intensive 
Diskussion ausgelöst. Auch er geht auf französische Bestrebungen 
zurück. Er wird in Zusammenhang mit der bevorstehenden Süderweite
rung gestellt, was seine Realisierungschancen erheblich verbes
sert. 

Von den Regelungen, die nach der Vorstellung der Kommission allge

meinverbindlich gemacht werden können, haben folgende für die Ver
marktung besondere Bedeutung: 

- Verpflichtung zur Bekanntgabe von Erntemengen und Beständen; 

- Festlegung des Beginns der Ernte und der Staffelung der Vermark-
tung; 

- Festlegung der Lagerkapazitäten; 
- Festlegung von Qualitätsanforderungen, Angebotsform, Verpackung, 

Etikettierung und Ursprungskennzeichen; 
- Verbot, unterhalb des Rücknahmepreises zu vermarkten. 

Die AUßenseiter sollen an den Kosten der Erzeugerorganisation be
teiligt werden, die durch die genannten Maßnahmen oder durch Ver
kaufswerbung entstehen. Andererseits hätten die Außenseiter An
spruch auf finanziellen Ausgleich aus Gemeinschaftsmitteln, wenn 
sie ihre Ware nicht absetzten dürfen. Die Allgemeinverbindlichkeit 

könnte vom jeweiligen Mitgliedstaat ausgesprochen werden. Die Kom
mission soll ein Recht zur Beanstandung und Aufhebung haben. 

2. Das Bestreben, die Allgemeinverbindlichkeit angesichts der be
vorstehenden Süderweiterung der Gemeinschaft im politisch beson
ders sensiblen Produktbereich Obst und Gemüse als Instrument der 
gemeinsamen Agrarpolitik einzuführen, ist aus französischer Inter
essenlage heraus verständlich. Denn die rein nationalen Regelungen 
der 1962 in Frankreich eingeführten 33) Allgemeinverbindlichkeit 
waren nicht sehr erfolgreich. Von den Organisationen der Agrarver-
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marktung wurden nur wenige Anträge auf Allgemeinverbindlichkeit 

gestellt. Zudem bezogen sich die meisten Anträge auf produktmäßig, 

regional und zeitlich eng begrenzte Regelungen. Die Ursachen für 

den geringen Erfolg sind leicht auszumachen: Das Ziel, die Effi

zienz der französischen Agrarvermarktung zu steigern, war im 

Grundsatz auch ohne Allgmeinverbindlichkeit zu erreichen; aus der 

Sicht der leistungsfähigsten Agrarvermarkter sogar besser, denn 

ihr Wettbewerbsvorsprung vor anderen französischen Vermarktern 

wäre durch die Allgemeinverbindlichkeit gefährdet worden. Dagegen 

waren marktordnerische Zielsetzungen wie die Regulierung von Men

gen und Preisen auch mit der Allgemeinverbindlichkeit als einer 

rein nationalen Regelung letztlich nicht erreichbar. Meist ließ 

sich innerhalb des Berufsstands die erforderliche Mehrheit nicht 

erzielen, da die Produktions- und Absatzbedingungen schon regional 

zu unterschiedlich sind. Vor allem aber ließ und läßt sich bisher 

aus gemeinschaftsrechtlichen Gründen mit der Allgemeinverbindlich

keit das AUßenseiterproblem allenfalls national lösen. Die Anbie

ter aus den anderen Mitgliedstaaten bleiben potentielle störende 

Außenseiter. Sie können den Erfolg der staatlichen Einflußnahme 

vereiteln oder sogar die eigentlichen Nutznießer der Bindung ihrer 

Konkurrenten werden. 

Wenn deshalb die Allgemeinverbindlichkeitserklärung erst einmal 

für gewisse Regelungen im Bereich Obst und Gemüse als Instrument 

der gemeinsamen Agrarpolitik eingeführt werden sollte, spricht 

vieles dafür, daß Frankreich anschließend auf die Gemeinschaftsor

gane einwirken wird, dieses Instrument durch großzügige Ausnahmen 

von den als zu eng empfundenen Gemeinschaftsregeln effizient wer

den zu lassen und auch für andere Warenbereiche anwendbar zu ma

chen. 

Obwohl kein Mitgliedstaat von der Möglichkeit der Allgemeinver

bindlichkeit Gebrauch machen muß und einzelne Mitgliedstaaten be

reits zu erkennen gegeben haben, daß sie sie nicht nutzen werden 

34), ist die beabsichtigte Regelung für alle Mitgliedstaaten von 

großer Bedeutung. Insbesondere muß die Gefahr der Marktabschottung 

gesehen werden. Denn wenn es einem Mitgliedstaat durch Allgemein-
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verbindlichkeitserklärungen auch gelingen sollte, das Au8ensei
terproblem zu lösen, so bleiben nach derzeitigem Gemeinschafts
recht doch die Anbieter aus den anderen Mitgliedstaaten störende 

AU8enseiter, die aus der Bindung ihrer Wettbewerber noch vorteile 
ziehen können. Für einen Mitgliedstaat, der mit der Allgemeinver
bindlichkeitserklärung künftig ein Instrument der gemeinsamen 
Agrarpolitik einsetzt, dessen Anwendung im konkreten Fall von der 
Kommission gebilligt wird, dürfte das nur schwer zu akzeptieren 
sein - noch schwerer aber wohl für seine Wirtschaft, der durch 
diese Allgemeinverbindlichkeitserklärung Verpflichtungen, 

Beschränkungen und Kosten auferlegt wurden. 
Die zu befürchtende Marktabschottung kann faktisch erfolgen, wenn 
sich Druck der Wirtschaft in Ausschreitungen gegen die als störend 
empfundenen Einfuhren aus anderen EG-Staaten entlädt; für einen 
Mitgliedstaat, der die Allgemeinverbindlichkeit erklärt hat, kann 
es schwierig sein, hiergegen erfolgreich vorzugehen. Die jüngst 
gegen spanische Einfuhren von Obst und Gemüse und gegen italie
nische Weineinfuhren gerichteten Aktionen verstärken diese 
Befürchtung 35). Möglich ist auch, da8 die EG-Organe, nachdem eine 

nationale Allgemeinverbindlichkeit erst einmal von der Kommission 
gebilligt wurde, sich veranla8t sehen, diese gegen störende Ein
fuhren rechtlich, d.h. durch ma8geschneiderte Ausnahmeregelungen, 
abzusichern. Im Ergebnis käme es zu Wettbewerbsverzerrungen, Han
deIshemmnissen und teilweiser AU8erkraftsetzung von EG-Recht zu
gunsten einzelner Mitgliedstaaten 36). Wenn ein Mitgliedstaat, wie 
die Bundesrepublik Deutschland, die Allgemeinverbindlichkeit als 
Instrument der Einflu8nahme auf die Organisation der Agrarvermark
tung nicht anwenden kann oder will, wird es um so mehr darauf an
kommen, diesen Gefahren entschieden zu begegnen. 
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Anmerkungen: 

1) Seine Abgrenzung von anderen Instrumenten staatlicher Inter
vention ist fließend. Im folgenden wird abgestellt auf die ge
zielte staatliche Beeinflussung der Organisation der an der 
Vermarktung Beteiligten, wie etwa auf die horizontale und ver
tikale Kooperation. Nicht behandelt werden sollen agrarpoli
tische Maßnahmen, die primär auf andere Ziele gerichtet sind, 
sowie die Teilnahme des Staates an der Agrarvermarktung durch 
eigene Einrichtungen, wie etwa durch staatliche Interventions
stellen, auch wenn davon erhebliche Rückwirkungen auf die Or
ganisation der Agrarvermarktung ausgehen können. 

2) Ein Indiz hierfür können z.B. staatlich angeordnete Erzeuger
mehrheiten bei der Willensbildung einer Organisation sein. 
Vgl. für die erzeuger nahen Ansatzpunkte der deutschen 
Marktstrukturpolitik REINICKE, 16, S. 30 ff. und 193 f.~ für 
die amerikanischen Marketing Orders JESSE, JOHNSON, 11, S. 1. 
BORCHERT, 3, S. 32. SCMITT, 17, S. 247. 

3) So ist erklärtes Ziel der französischen und britischen Vorha
ben, nach deutschem Vorbild zentrale Einrichtungen der wirt
schaft zur Absatzförderung zu schaffen (dazu im folgenden s. 
5.2), sich für diesen Bereich stärker aus der finanziellen 
Verantwortung zurückzuziehen. 

4) Anschaulich der Bericht der Kommission für Produktion und Han
del an die französische Nationalversammlung über den Entwurf 
des Marktämtergesetzes, BENETIERE, 1, S. 101: Danach steht der 
"überwältigenden Mehrheit" organisationswilliger Landwirte 
eine Minderheit weniger Störer gegenüber, die "unter dem Vor
wand sakrosankter Prinzipien der individuellen Freiheit für 
sich das Recht des Fuchses zur Anwesenheit im Hühnerhof in An
spruch nehmen". 

5) BENETIERE, 1, S. 48 ff., wo im Anschluß an die Darlegung der 
engen gemeinschaftsrechtlichen Grenzen für nationale marktpo
litische Aktivitäten ausgeführt wird, daß "indirekte" Maßnah
men noch zulässig seien und für den Bereich der Organisation 
der Vermarktung in Brüssel schon manche Ausnahme zugunsten na
tionaler Regelungen geschaffen worden sei. 

6) Vgl. z. B. SCHMITT, 17, S. 253. 

7) Hieraus erklärt sich z.B. die heutige Aufgabenkonzentration 
der niederländischen Produktschaften auf die Absatz- und For
schungsförderung sowie die Rationalisierung der Vermarktung, 
vgl. BORCHERT, 2, S. 171 ff •• Zum deutschen Mastgeflügel-Sta
bilisierungsfonds WOLFRAM, HANTELMANN, 19, S. 312 ff. Für 
die amerikanischen Marketing Order bei Obst und Gemüse sind 
nach JESSE , JOHNSON, 11, S. 44 f. für die Jahre 1959 1979 
trotz weitgehender Ziele und Regelungen keine Auswirkungen auf 
Höhe und Stabilität der Preise nachweisbar. Skeptisch für die 
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Preisstützung durch Milk Marketing Orders MACAVOY, 14, S. ~39 
ff., und MASSON, MASSON, HARRIS, 15, S. 188 ff. 

8) Für die USA ist z.B. auf Bestrebungen zu verweisen, regionale 
Marketing Orders für andere Regionen verbindlich machen zu 
können, BORCHERT, 3, S. 86. 

9) Vgl. z.B. Bundesverfassungsgericht BVerfGE Bd. 33, S. 125 ff.; 
GOETZ, ~INKLER, 7, S. 127 ff.; JOHANNSEN, 12, S. 247 ff. 

10) EuGH, Urteil in der Rechtssache 249/81 ("Buy Irish") vom 
24.11.1982 (noch nicht veröffentlicht). Zum Absatzfonds vgl. 
Urteil in der Rechtssache 78/76 vom 22.03.1977, Sammlung Band 
1/1977, S. 595 ff. 

11) Das französische "Orientierungsgesetz für die Land- und 
Ernährungswirtschaft" vom 04.07.1980 sieht beispielsweise die 
Möglichkeit vor, daß Beschlüsse von interprofessionellen Orga
nisationen allgemeinverbindlich sind, wenn die zuständige 
Behörde nicht fristgerecht widerspricht. Solche "stillschwei
genden- Regelungen sind EG-rechtlich noch schwerer zu beurtei
len, als es Allgemeinverbindlichkeitserklärungen ohnehin sind. 
Vgl. HEYNEN, 10, S. 90. 

12) Die Tatsache, daß staatliche Eingriffe in die Organisation der 
Vermarktung hinsichtlich ihrer wirklichen Ziele und ihrer vor
aussichtlichen Auswirkungen wenig transparent sind, ist mit 
ursächlich dafür, daß solche Eingriffe bei anderen Staaten so 
oft das Bedürfnis zur "Nachrüstung" hervorrufen. 

13) Zu diesen Sonderregelungen und zu dem kürzlich wegen des Milk 
Marketing Boards eingeleiteten Vertragsverletzungsverfahren 
Antwort der EG-Kommission auf die Anfrage des Abgeordneten 
Thareau, Abl. C 275/13 vom 18.10.1982. 

14) Memorandum zur Reform der Landwirtschaft in der ~G (Brüssel 
1968), S. 67 ff. 

15) Vgl. aber die in einigen Marktordnungen vorgesehene Beteili
gung von Erzeugerorganisationen an der Marktverwaltung. 

U) ~o z.B. durch die VO Nr. 17/64, Abl. Nr. 34 vom 27.02.1964, S. 
586, und die VO (E~G) Nr. 355/77, Abl. Nr. L 51/1 vom 
23.02.1977. 

17) Dazu im folgenden unter 5.4. 

18) Vgl. z.B. SEEBOHM, 18, S. 189 ff., und HAUSMANN, 8, S. 280 ff. 

19) Loi No 82-847 du 6 octobre 1982 relative a la creation dof
fice dintervention dans le secteur agricole et a lorganisa
tion des marches. Journal officiel vom 07.10.1982, S. 2979 ff. 

20) Vorrangig wird die Errichtung der Xmter für die Bereiche Obst 
und Gemüse, Wein sowie Vieh und Fleisch betrieben. 
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21) Gilt nicht für Einzelhandelsmirkte. 

22) Insbesondere das Vorhandensein von Einrichtungen zur Erfassung 
der Mengen, Qualitäten und Preise. 

23) Gilt nicht für den Direktabsatz an den Verbraucher. 

24) Eine Ausnahme gilt für den Absatz an Verarbeiter, wenn geneh
migte Vertragsmuster eingehalten werden. 

25) Gilt nicht für Wein der Kategorie Appellation dOrigine. 

26) Insbesondere das Marktorientierungsgesetz vom 10.07.1975 und 
das Orientierungsgesetz vom 04.07.1980. Vgl. BESeH, 2, S. 360 
ff.J EISELE, 4, S. 89 ff.J HEYNEN, 10, S. 88 ff. 

27) Geringe Homogenität der französischen Produktions- und Absatz
bedingungenJ Interessengegensätze in und zwischen den einzel
nen MarktstufenJ Schwierigkeiten der Koordinierung' bestehender 
und neuer, zentraler und produktspezifischer, nationaler und 
regionaler Organisationen; Einfuhr aus EG-LindernJ EG-Regelun
gen, 

28) Z.B. die kürzlich durch Dekret geschaffene "Beratende Kommis
sion für den Internationalen Handeln (Decret portant creation 
dune commission consultative du commerce international, Jour
nal Officiel vom 04.08.1982, S. 2492). Sie soll auf Antrag der 
Wirtschaft entscheiden, ob Einfuhren fQr die französische 
Wirtschaft einen drohenden Schaden bewirken können. Für diese 
Regelung beruft sich die französische Regierung auf amerika
nische, kanadische und australische Vorbilder. 

29) Noch nicht veröffentlicht. Zum Inhalt des Entwurfs HEIM, 9, S. 
14 ff. Hierzu auch "Ernihrungswirtschaft" 1982, Heft 7/8, S. 
32. 

30) Die Verwendung des Abgabeaufkommens würde grundsätzlich nicht 
den EG-Beihilfevorschriften unterliegen, solange noch keine 
Kartoffelmarktordnung geschaffen istJ vgl. Art. 42 ENG-Ver
trag. 

31) Art. 7 der VO (EWG) 100/76, Abl. L 20/1 vom 28.01.1976. Neu
gefaSt durch Art. 7 der VO (ENG) Nr. 3796/81, Abl. L 379/1 vom 
3l.l2.l5?5'5X5,50615J555555 

32) VO (ENG) Nr. 1772, Abl. L 197/1 vom 06.07.1982. 

33) Ergänzungsgesetz vom 08.08.1962 (Loi No. 62-933 complementaire 
a la Loi dorientation agricole, Journal Officiel vom 
08.08.1962) 

34) Obwohl das deutsche Recht die Allgemeinverbindlichkeit von Ta
rifverträgen kennt (vgl. dazu.BundesverfassungsgeriCht BVerfGE 
Bd. 44, S. 322 ff.), sind die deutschen M6glichkeiten, dieses 
Instrument im Bereich der Agrarvermarktung einzusetzen, vor 
allem aus den genannten verfassungsrechtlichen und ordnungspo-
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litischen Gründen begrenzter als die anderer Mitgliedstaaten. 

35) Vgl. z.B. KRAUSE, 13, S. 10. 

36) Vgl. BENETIERE, 1, S. 55, der aus der gemeinschaftlichen Lega
lisierung des britischen Milk Marketing Boards die generelle 
Folgerung zieht: nUn dispositif national derogatoire aux reg
les communes dorganisation des marches peut donc etre auto
rise dans la mesure ou il permet de realiser des economies 
budgetaires et dorienter convenablement la production. n 

L i t e r at ur ver z ei c h n i s 

1. BENETIERE, J.-J., Rapport a lAssemblee Nationale au nom de la 
Commission da la Production et des Echanges sur le projet de 
loi relatif a lorganisation des marches agricoles. Assemblee 
Nationale, annexe au proces-verbal du 24. juin 1982. 

2. BESCH, M., Anpassungsmöglichkeiten des Agrarangebots an die 
Nachfragekonzentration eine Analyse marktstruktureller 
Maßnahmen in der Bundesrepublik Deutschland und in Frankreich. 
In: SEUSTER, H. et ale (Hrsg.), Konzentration und Spezialisie
rung im Agrarbereich. Schriften der Gesellschaft für Wirt
schafts- und Sozialwissenschaften des Landbaues e.V., Bd. 16. 
Münster-Hiltrup 1979, S. 347 ff. 

3. BORCHERT, K., Möglichkeiten und Grenzen koordinierten Anbie
terverhaltens in der Landwirtschaft. Hannover 1970. 

4. EISELE, K., Marktverbände und Wettbewerb in der Agrarwirt
schaft. Frankfurt am Main 1978. 

5. GOEMAN, D., VON GRUBEN, H., SOTZECK, M., Marktstrukturgesetz 
und Absatzfondsgesetz, zwei neue Initiativen zur Ausrichtung 
der deutschen Agrarmarktpolitik. "Berichte über Landwirt
schaft" 1969, S. 283 ff. 

6. GOETZ, V., WINKLER, Organisationsmodelle für die Agrarwirt
schaft. Köln 1976. 

7. GROSSKOPF, W., ALTER, R., Die Marktstruktur im Ernährungssekor 
unter besonderer Beachtung der landwirtschaftlichen MarktsteI
lung. Münster-Hiltrup 1978. 

8. HAUSMANN, F. B., Ergänzende Bemerkung zur Frage nach der Be
deutung der EG-Erweiterung für den Sektor der Vermarktung und 
Verarbeitung landwirtschaftlicher Erzeugnisse. In: VON ALVENS
LEBEN, R., et ale (Hrsg.), Agrarwirtschaft und Agrarpolitik in 
einer erweiterten Gemeinschaft. Schriften der Gesellschaft für 
Wirtschafts-und Sozialwissenschaften des Landbaues e.V., Bd. 



127 

18. Münster-Hiltrup 1981, S. 277 ff. 

9. HEIM, N., Kartoffelwirtschaft braucht Selbsthilfeeinrichtung. 
"Kartoffelwirtschaft" 1982, S. 14 ff. 

10. HEYNEN, K.-J., Das französische 
Land- und Ernährungswirtschaft. 
Wirtschaft" 1981, S. 88 ff. 

Orientierungsgesetz für die 
"Recht der internationalen 

11. JESSE, E.V., JOHNSON, A.C., Effectiveness of Federal Marketing 
Orders for Fruits and Vegetables. Washington (D.C.) 1981. 

12. JOHANNSEN, 0., Staat und Landwirtschaft. Hamburg 1968. 

13. KRAUSE, K.P., Der Fahrer entkam mit der Zugmaschine. "Frank
furter Allgmeine Zeitung R vom 24.07.1982. S. 10. 

14. MACAVOY, P.W., Milk Marketing Orders and Price Support. Was
hington (D.C.) 1977. 

15. MASSON, A., MASSON, R.T., HARRIS, B.C., Cooperatives and Mar
keting Orders. In: MARION, B.W., (Ed.), Agricultural Cooper
atives and the Public Interest. Madison (Wisc.) 1978, S. 187 
ff. 

16. REINICKE, J., Die staatliche Förderung des Strukturwandels in 
der Vermarktung landwirtschaftlicher Erzeugnisse in der Bun
desrepublik Deutschland. "Landbauforschung Völkenrode", Son
derheft 12 (1972), S. 30 ff. 

17. SCHMITT, G., Marketing agreements und orders. Ein absatzstra
tegisches Instrument der landwirtschaftlichen Erzeuger in den 
USA. "Agrarwirtschaft n 1966, S. 245 ff. 

18. SEEBOHM, E., Nationalstaatliehe Landwirtschaftsförderung und 
europäische Agrarpolitik. Zum Problem der Kompatibilität na
tionaler Beihilfen mit der gemeinsamen Agrarpolitik. Hannover 
1981. 

19. WOLFRAM, R., HANTELMANN, H., Effizienzbeurteilung des Mast
geflügel-Stabilisierungsfonds. "Agrarwirtschaft n 1979, S. 312 
ff. 





Strukturwandel und Wettbewerb in der Vermark

tung 

Eine Analyse der Marktstruktur und des Wettbe

werbs im Landwarenhandel in der Bundesrepublik 

Deutschland 

von 

Dietrich P r ü ß e , Göttingen 

o Einleitung 

1 Strukturelle Entwicklungen im Landwarenhandel 

1.1 Historische Entwicklung 

1.2 Marktvolumen 

1.3 Anzahl und Umsatz der Landwarenhandelsbetriebe 

1.3.1 Genossenschaftlicher Landwarenhandel 

1.3.2 privater Landwarenhandel 

2 Landwarenhandel und Wettbewerb 

2.1 Vorbemerkungen 

2.2 effective competition 

2.3 Austausch und parallelprozeS 

129 



130 

2.4 Marktform und Wettbewerb 
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3 Schlußbemerkungen 

o Einleitung 

Im Landwarenhandel in der Bundesrepublik Deutschland hat in den 

Nachkriegsjahren - besonders jedoch Ende der 60er, Anfang der 70er 

Jahre - ein starker Umstrukturierungsprozeß staatgefunden, der pa

rallel mit einer neuen, gegliederten Organisationsstruktur einher

gegangen ist. Durch diesen. Wandel in den Unternehmensstrukturen 

wurden immer häufiger Befürchtungen laut, daß der Wettbewerb auf 

dem Markt für Landwaren nicht mehr ausgewogen sei, und es daher 

in den letzten Jahren wiederholt kontroverse Diskussionen gegeben 

hat. 

Die vorliegende Untersuchung soll daher das Ziel verfolgen, den 

Strukturwandel des genossenschaftlichen und privaten Landhandels 

aufzuzeigen, und als Versuch einige Kriterien zur Beurteilung der 

Wettbewerbssituation zu erarbeiten. 

DadurCh, daß der Landwarenhandel sowohl im Absatzbereich (aufneh-
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mende Hand> als auch im Bezugsbereich tätig ist und zusätzlich 

Dienstleistungen verschiedenster Art der Landwirtschaft anbietet, 

entsteht ein besonderes Verhältnis zwischen beiden Marktpartnern. 

Funktionell und institutionell ist der Landwarenhandel in verti

kale und horizontale Warenströme eingebettet. Nicht nur die wech

selseitige Beziehung ist eine Besonderheit, sondern die Landwaren, 

und die Kundschaftsstruktur sind regional und zum Teil sogar lokal 

in ihrer Ausprägung stark unterschiedlich, so daß ein vergleich 

auf methodische Probleme stößt. 

Im Sprachgebrauch haben sich die Bezeichnungen Genossenschaften 

und Landhandel als Handelsunternehmen im Landwarenhandel durchge

setzt. Der Oberbegriff Genossenschaft bezeichnet in erster Linie 

den Unternehmenstyp Kreditgenossenschaft mit Warenverkehr und Be

zugs- und Absatzgenossenschaft. Weiterhin werden auch Niederlas

sungen der Hauptgenossenschaften, wie z.B. Getreide- und Pflanzen

schutzläger, die im Direktgeschäft mit den Landwirten tätig sind, 

als Genossenschaft bezeichnet, obwohl hier der einzelne Landwirt 

direkt kein Mitglied ist. 

Der Begriff Landhandel deckt den erwerbswirtschaftlichen Unterneh

menstyp ab, welcher in den unterschiedlichsten Rechtsformen auf

tritt. 

1 Strukturelle Entwicklungen im Landwarenhandel 

~ Historische Entwicklung 

Im vorindustriellen Deutschland betätigten sich die Getrei-

dehändler nicht ausschließlich mit Getreide, sondern mit den ver

schiedensten Waren. Hinzu kam, daß sie häufig die Funktionen einer 
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Bank oder Sparkasse für die Landwirte übernahmen. So konnte die 

bezogene Ware mit der gelieferten verrechnet werden. Ebenso wurden 

Vorleistungsgüter gegen einen entsprechenden Zins vorfinanziert, 

bzw. wurden Guthaben verzinst (ABEL, 1, S. 110). Hierdurch ent

stand häufig eine Marktunterlegenheit gegenüber dem Handel, wel

cher auch durch Zinswucher seine Machtposition ausnutzte. Aus die

ser Unzufriedenheit der Landwirte Mitte des 19. Jahrhunderts ist 

die Genossenschaftsidee erwachsen, welche von F. W. RAIFFEISEN und 

W. HAAS ins Leben gerufen wurde (MÄNDLE, 15, S. 1656). Die ty

pische Stufengliederung ist bis heute erhalten geblieben. Drei 

Grundsätze prägten und prägen noch heute die genossenschaftliche 

Tätigkeit: Selbsthilfe, -verwaltung und -verantwortung. 

Somit waren im Bereich des Landwarenhandels zwei Unternehmenstypen 

für die Landwirtschaft als Marktpartner vorhanden. Uhnlich den Ge

nossenschaften haben sich die erwerbswirtschaftlichen Landwa

renhändler (Landhandel) zu Vereinigungen zusammengeschlossen. 

Bis 1960 haben sich im Bundesgebiet 14 wirtschaftliche Landhan

delsvereinigungen gebildet, deren Zahl heute auf sechs geschrumpft 

ist. Die ausgeschiedenen Unternehmen sind durch Verschmelzungen in 

angrenzende Vereinigungen übernommen worden. Ihre Aufgaben sind in 

erster Linie in der wirtschaftlichen Stärkung und Erhaltung der 

Selbständigkeit sowie der Wettbewerbsfähigkeit des angeschlossenen 

privaten Landwarenhandels zu sehen. Die sechs Landhandelsvereini

gungen sind in ihrer Funktion für den privaten Landhandel mit den 

Zentralgenossenschaften (HG) für die landwirtschaftlichen Genos

senschaften vergleichbar. 
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~ Marktvolumen 

Der Markt für Landwaren umfaßt den Handel mit Gütern, die zwar 

spezifisch mit der Landwirtschaft ausgetauscht werden, aber defi

nitorisch nicht exakt abgrenzbar sind. Der Handel gliedert sich 

auf in das Bezugs- und Absatzgeschäft. Aus dieser Aufgliederung 

des Sortiments wird ersichtlich, daß gegenläufige Wirtschafts- und 

Leistungsströme, die sonst in der Wirtschaftswirklichkeit anzu

treffen sind, auftreten (OSTERHOLZER, 17, S. 1 f.). 

Zum Bezugsgeschäft gehören Vorleistungen für die Landwirtschaft 

wie Futtermittel, Düngemittel, Pflanzenschutz- und Schädlings

bekämpfungsmittel und sonstige vom Marktvolumen geringe Vorlei

stungsgüter. Außerdem sind Landmaschinen, Baustoffe, Brenn-, 

Treib-, und Schmierstoffe und das Sortiment der grünen Warenhäuser 

(Bau, Hobby und Garten) dem bedingt zuzuordnen (1) . 

Das Absatzgeschäft beinhaltet in erster Linie die pflanzlichen 

Verkaufsprodukte der Landwirtschaft wie Getreide, Kartoffeln, 01-

saaten (vornehmlich Raps). 

Das Volumen des Bezugsgeschäfts entwickelte sich von 1960 bis 1980 

von 8390 auf 28909 Mio DM, das des Absatzgeschäfts im geichen 

Zeitraum von 3116 auf 6643 Mio DM. Insgesamt betrug 1980 das Han

deIsvolumen rd. 35,5 Mrd DM. 

Die Bezugsstruktur der Güter hat sich durch die Zunahme bei Fut

termitteln und Energie geändert. Während 1960 der Anteil der Fut

termittelausgaben 37,7 vH betrug, lag er 1980 bei rd. 41 vH. Das 

Absatzgeschäft hat sich in der Struktur, bei geringer Zunahme der 

Olsaaten, kaum geändert. 

(1) Dieses Sortiment wird nur vereinzelt vom Landwarenhandel an
geboten, überwiegend existiert hierfür ein Spezialhandel. 
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1.3 Anzahl und Umsatz der Landhandelsbetriebe 

Eine Klassifizierung des Landwarenhandels in Groß- bzw. Einzelhan

del ist nur begrenzt gegeben,da 

- die verflechtung zwischen den Stufen sehr stark ist, 

- der Großhandel selbst im Direktgeschäft mit der Landwirtschaft 
tätig ist, 

- der Landwareneinzelhandel auch Großhandelsfunktionen übernimmt 

(Belieferung der Ernährungsindustrie). 

Insgesamt waren in der Bundesrepublik Deutschland 1981 im Landwa
renhandel 4876 Unternehmen mit einem Gesamtumsatz von rd. 31333 
Mio. DM im Direktgeschäft mit der Landwirtschaft tätig. 

1.3.1 Genossenschaftlicher Landwarenhandel 

Innerhalb der großen Gruppe der landwirtschaftlichen Genossen
schaften interessieren nur diejenigen, die im Ladwarengeschäft 
tätig sind. 

Gemäß ihrer Stellung im Wirtschaftsablauf, ihrem Warensortiment 
und den von Ihnen übernommenen Funktionen ist die Bezugs- und Ab
satzgenossenschaft der Prototyp des genossenschaftlichen Landwa
renhandels (LEYRER, 13, S. 10). Neben dem Bankgeschäft betreiben 
die Kreditgenossenschaften mit Warenverkehr das Warengeschäft (Un
iversalgenossenschaften). Die folgende Obersicht gibt einen 
Oberblick über Zahl und Umsätze der Primärgenossenschaften im 

Zeitablauf. 

Aus Obersicht 1 ist zu ersehen, daß die Anzahl der Unternehmen 
sich vermindert hat, die Umsätze dagegen absolut gestiegen sind. 
Ein Vergleich der durchschnittlichen Umsätze je Unternehmen macht 
deutlich, in welchem Ausmaß sich die strukturelle Veränderung 



Ubersicht 1: Bestands- und Umsatzentwicklung der 

genossenschaftlichen Landhandelsunter

nehmen, (Anzahl und Mio DM) 

1960 1970 1974 

Kreditgenossenschaften Anzahl 8956 4921 3459 
mit Warenverkehr Umsatz 1846 3693 4922 

Bezugs- und Absatz- Anzahl 2270 1740 1390 
genossenschaften Umsatz 1858 3394 4894 

Sa. Primär- Anzahl 11226 6661 4849 
genossenschaften Umsatz 3704 7087 9887 
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1978 1980 

2912 2572 
6566 8111 

1149 1056 
6796 7876 

4061 3628 
13362 15998 

QUELLE: Deutscher Raiffeisenverband, Jahrbuch, verschiedene Jahrgänge; 
eigene Berechnungen. 

vollzogen hat. So ist der Umsatz je Betrieb bei den Kreditgenos

senschaften mit Warenverkehr im Zeitraum von 1960 bis 1980 von 206 

T DM auf 3,2 Mio DM gestiegen, die durchschnittlichen Umsätze der 

Bezugs- und Absatzgenossenschaften von 819 T DM auf rd. 7,5 Mio 

DM, was einer Verneunfachung entspricht. Die sich vergrößerten Ge

nossenschaften waren häufig in der Lage, mit wirtschaftlich schwa

chen Genossenschaften zu fusionieren, wobei die vorhandenen Be

triebsstätten zum Teil als Filialen oder Nebenläger bestehen blie

ben. Innerhalb der Bundesrepublik Deutschland ist die verteilung 

der zwei Unternehmensformen sehr unterschiedlich. Während im Süden 

überwiegend Kreditgenossenschaften mit Warenverkehr zu finden 

sind, ist der Typ der Bezugs- und Absatzgenossenschaft im Nord-We

sten stärker vertreten. 
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Obersicht 2: Verteilung der Bezugs- und Absatzgenossen

schaft und der Kreditgenossenschaft mit 

Warenverkehr, 1981, bezogen auf die 

Gesamtzahl in vH 

Kredit- Kredit-
genossenschaft genossenschaft 

Land mit mit 
Warenverkehr BAG Warenverkehr 

Schleswig-Holstein 5,1 1,5 1 
Niedersachsen 5,2 25,8 1 
Nordrhein-Westfalen 10,3 24,8 1 
Hessen 6,6 15,2 1 
Rhein1and-Pfalz 5,0 27,1 1 
Baden-Württemberg 21,2 1,9 1 
Bayern 37,7 3,7 1 

Insgesamt 100,0 100,0 

BAG 

0,127 
2,140 
1,033 
0,421 
2,346 
0,038 
0,042 

QULELLE: Deutscher Raiffeisenverband, Jahrbuch, verschiedene Jahrgänge; 
eigene Berechnungen. 
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Neben ihrem Gro8handelsgeschäft betreiben die 12 Hauptgenossen
schaften mit regionalen Unterschieden auch Direktgeschäfte mit der 
Landwirtschaft. Ubersicht 3 zeigt die Struktur des Umsatzes der 

Hauptgenossenschaften auf. 
Innerhalb der Hauptgenossenschaften hat das Direktgeschäft sehr 
unterschiedliche Bedeutung. Während 1975 im Absatzbereich die 

Hauptgenossenschaften Oldenburg und OsnabrQck nur rd. 1 vH ihres 
Umsatzes als Direktgeschäft tätigen, ist der Anteil bei den 

Zentral unternehmen Kassel und .Karlsruhe bei rd. 80 vH, Stuttgart 

und München haben einen Anteil von 60 vH. Da das Volumen des Di

rektgeschäfts der Bauptgenossenschaften bei rd. 25 vB des Umsatzes 
der Primirgenossenschaften liegt, kommt ihnen eine hohe Bedeutung 

zu. 

Ubersicht 3: Struktur des Umsatzes der Bauptgenossen-

schaften im Bezugs- und Absatzgeschäft, (Mio DM) 

1968 1972 1975 1980 

Umsatz Mio DM 6450 8549 11450 18269 
davon Bezugsgeschäft Mio DM 4809 6671 8986 13519 

Absatzgeschift Mio DM 1614 1776 2242 3471 
Direktgeschäft in vB 29,2 29,4 29,4 27,1 
mit der Landwirtschaft Mio DM 1883 2515 3361 4958 

davon Bezugsgeschäft in vB 27,2 27,1 28,2 27,2 
Absatzgeschäft in vB 35,6 37,7 36,9 36,9 

*l Schätzungen 
QUELLE: Statistischer Bericht des Deutschen Raiffeisenverbandes, 

verschiedene Jahrgänge~ eigene Berechnungen. 

*) 



138 

1.3.2 privater Landhandel 

Zwischen der Genossenschaft und ihren Geschäftspartnern besteht 
durch das Mitgliederverhältnis eine besondere 
CLEUTENECKER, 12, S. 8 f.), die Beschränkungen 

Funktionsbeziehung 
in der Unterneh-

menspolitik mit sich bringen. Der private Landwarenhandel ist frei 

von solchen Beschränkungen und besitzt dadurch eine größere Anpas
sungsflexibilität an sich ändernde Marktdaten. Der private Landwa
renhandel läßt sich nicht eindeutig vom Import-/Exporthandel, von 
der Industrie und den Unternehmen der Be- und Verarbeitung tren
nen. COSTERHOLZER, 17, S. 9). 
Ubersicht 4 zeigt die Ergebnisse einer Umfrage, woraus zu erkennen 

ist, daß sich im privaten Landwarenhandel ebenfalls ein starker 

Strukturwandel vollzogen hat. Während sich die Gesamtzahl der Un
ternehmen verringerte, stieg der Umsatz um fast das Dreifache. Der 
Organisationsgrad in wirtschaftlichen Vereinigungen des Landwaren

handels ist im Betrachtungszeitraum angestiegen. 

Im folgenden sollen kurz einige ausgewählte Strukturergebnisse der 

oben aufgeführten Befragung dargestellt werden, welche einen tie
feren Einblick in die Struktur des privaten Landwarenhandels ge

ben. 

Die Aufgliederung der Betriebe in Umsatzgrößenklassen zeigt die 

relative Verteilung der Betriebsgrößen des organisierten Landwa
renhandels in der Bundesrepublik Deutschland CUbersicht 5). 
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Ubersicht 4: Anzahl und Umsatz des privaten Landhandels 

- Ergebnisse einer Umfrage -

1960 1970 1974 1978 1981 

Anzahl der befragten 
organisierten Unternehmen 1) 698 938 991 973 963 

Umsatz der befragten 
organisierten Unternehmen Mio DM 1443 3220 4239 5712 8181 

Durchschnitts-Umsatz 
je Unternehmen T DM 2067 3433 4277 5856 8495 

Anzahl der 
nichtorganisierten Unternehmen 2 ) 2813 1462 923 835 578 

Umsatz der 
nichtorganisierten Unternehmen Mio DM 2387 3426 3917 4304 4008 

Durchschnitts-Umsatz 
je Unternehmen 3) T DM 849 2343 4244 5154 6934 

Anzahl der 
privaten Landhandelsunternehmen 5200 4 ) 2400 5 >1914 1811 1541 

Umsatz der 
privaten Landhandelsunternehmen Mio DM 3830 6646 8194 10019 12189 

Durchschnitts-Umsatz 
je Unternehmen T DM 737 2769 4281 5532 7910 

1) Ergebnisse einer Umfrage ohne Baden-Württemberg und Bayern. 
2) Eigene Berechnungen. 
3) Entspricht nicht der Addition. 
4) WIESE, 21, S. 25. 
5) JESSEN, 8, S. 12. 

QUELLE: Eigene Erhebungen und Berechnungen. 
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Ubersicht 5: Relative Verteilung der Betriebsgrößen des 

organisierten Landwarenhandels in der Bundes

republik Deutschland in vH, 1980 

Nord 
Nordrhein
Westfalen 

Rheinland
Pfalz Hessen Bayern 1) vH 

unter 1 Mio 3,6 1,4 22,4 27,7 44,7 100 
1 - 3 Mio 5,5 13,7 20,5 34,2 26,0 100 
3 - 5 Mio 12,4 21,2 32,3 18,5 15,7 100 
5 - 10 Mio 34,1 24,7 20,6 12,4 8,2 100 

10 - 15 Mio 35,2 29,9 1,7 8,3 24,9 100 
über 15 Mio 51,8 30,4 3,6 14,3 100 

1) 1976 

QUELLE: Eigene Berechnungen. 

Im Norden der Bundesrepublik Deutschland (Schleswig-Holstein, Nie

dersachsen) dem Tätigkeitsraum der WLV (2) hat sich auch die Zahl 

der in der WLV organisierten Unternehmen von 1950 bis 1981 von 136 

auf 416 erhöht. Die Zahl der Betriebsstätten entwickelte sich im 
gleichen Zeitraum von 195 auf 6241 damit ist das Verhältnis von 
Unternehmen mit 1,4 bzw. 1,5 Betriebsstätten je Unternehmen nahezu 

gleich geblieben. Während in Hessen kein Unternehmen zusätzliche 
Betriebsstätten hat, erwirtschaftete in Nordrhein-Westfalen 

(2) WLV = Wirtschaftliche Landesvereinigung für Nord
deutschland (NS, SH). 
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(Tätigkeitsfeld der Rheinsieg) 4 vB der Unternehmen eine weitere 
Betriebsstätte. Xhnlich ist dieses Verhältnis in Rheinland Pfalz 
und in Baden-WUrttemberg. OSTERHOLZER (17, S.35) weist für Bayern 
nach, daS wesentliche Wechselwirkungen auf die BetriebsgröSe von 
der Rechtsform der Handelsunternehmen ausgehen (3) 
AbschlieSend kann festgehalten werden, daS innerhalb des Landwa
renhandels, sowohl des genossenschaftlichen als auch des privaten, 
seit dem letzten Weltkrieg ein starker Strukturwandel stattgefun
den hat, der sich in einer sinkenden Zahl der Unternehmen und 
steigenden Umsätzen zeigt. Im genossenschaftlichen Landwarenhandel 
herrschen die Kreditgenossenschaften mit Warenverkehr (Ausnahme 
Niedersachsen und Rheinland Pfalz) vor. Die Anteile des Direkt
geschäfts mit der Landwirtschaft am Gesamtumsatz der Hauptgenos
senschaften sind unterschiedlich ausgeprägt, aber vorhanden. 
Die Bedeutung der wirtschaftlichen Vereinigung beim privaten Land
warenhandel ist steigend (Organisationsgrad regional bis zu 90 

vH). Im nördlichen Deutschland herrschen umsatz starke Unternehmen 
vor, im mittleren und südlichen Deutschland sind die Unternehmen 
kleiner strukturiert. Das zahlenmäSige Verhältnis zwischen genos
senschaftlichem und privatem Landwarenhandel ist regional im Nor
den ausgewogen, im Süden einseitig zugunsten der Genossenschaften. 

(3) Neben der Rechtsform bezieht er auch das Alter der Handels
unternehmen in seine Untersuchung mit ein. 
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~ Landwarenhandel und Wettbewerb 

2.1 Vorbemerkungen 

Auf eine Definition von Wettbewerb soll hier verzichtet werden, da 

eine Abgrenzung äUßerst problematisch zu sein scheint. Anstelle 

dessen sollen die ökonomischen Wettbewerbsfunktionen im Vor

dergrund stehen. Zu ihnen gehören (vgl. KANTZENBACH, 9, S. 16 

ff.): 

- Steuerung der funktionellen Einkommensverteilung 

- Steuerung der Zusammensetzung des laufenden Angebots an Waren 

und Dienstleistungen gemäß den Käuferpräferenzen 

Lenkung der Produktionsfaktoren in ihre produktivsten Ein

satzmöglichkeiten 

- Anpassungsflexibilität des Waren- und Dienstleistungssortiments 

- Förderung der Verbreitung, Entstehung und Einsatz des techni

schen Fortschritts 

Aufgrund dieser Funktionen des Wettbewerbs ist die Bedeutung des 

Wettbewerbs als Steuerungsprinzip der Wirtschaft anerkannt (KANT

ZENBACH, 9, S. 12). 

Die Arbeiten von CLARK (5), der das Konzept der workable competi

tion entwickelte, wurden von KANTZENBACH (9) hinsichtlich der Be

dingungen für die Funktionsfähigkeit des Wettbewerbs mit dem Er

gebnis dargestellt, daß die dynamischen Funktionen des Wettbewerbs 

am besten auf Märkten mit der Marktform des weiten Oligopols 

erfüllt werden. Auf dem Markt für Landwaren finden wir jedoch von 

seiten der Landwirtschaft eine atomistische Angebots-/Nachfrage

struktur vor, die vom Erklärungsansatz her dem Modell der 
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vollständigen Konkurrenz näherkommt. Da jedoch der Wettbewerb als 

dynamischer Prozeß betrachtet werden muß, das Konzept der vollkom

menen Konkurrenz jedoch statisch ist, scheint die klassische Wett

bewerbstheorie nicht in der Lage zu sein, Wettbewerb bzw. Wettbe

werbsprozesse auf dem Landwarenmarkt hinreichend zu beschreiben 

bzw. zu beurteilen. 

2.2 effective competition 

Durch neue Ansätze von SCHUMPETER (20) sowie durch die Anregungen 

der Forschungsrichtung industrial organization (16) wurde das 

Modell der effective competition als neues Leitbild· entwickelt, 

welches beinhaltet, daß market imperfections unabdingbar sind 

(SCHMITT, 19, S. 9). 

Sie sieht den Wettbewerb als eine Folge von Verstoß und Verfol

gungsphasen, es können also kurzfristige pioniergewinne erzielt 

werden, welche von den Mitbewerbern aufgezehrt werden. Die Ge

schwindigkeit, mit der solche Gewinne aufgezehrt werden, kann als 

Ansatzpunkt für die Bestimmung der Intensität des Wettbewerbs be

nutzt werden. 

~ Austausch- und Parallelprozeß 

Sieht man den Wettbewerb als Beziehungen im Wettbewerbsraum, so 

sind zwei Unterscheidungen zu treffen. Sofern der Wettbewerbsraum 

sich mit dem des (Anbieter-/Nachfrager-) Marktes deckt, ist der 

Vertikalwettbewerb (Austauschprozeß) dort gegeben, wo Anbieter und 

Nachfrager, jeweils repräsentiert durch mehrere Unternehmen, auf

einandertreffen und einen möglichst hohen/geringen Kaufpreis er

zielen. Beim Vertikalwettbewerb stehen sich also zwei Marktseiten 

gegenüber (Landwarenhandel/Landwirtschaft). 

Der Horizontalwettbewerb (Parallelprozeß) umfaßt die Beziehungen 

der Marktteilnehmer untereinander auf einer Marktseite (z.B. der 

Landwarenhandel/Landwarenhandel). Für die Marktbeziehung Landwirt-
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schaft/Landwarenhandel macht sich der horizontale Wettbewerb als 
Preis- und Qualititswettbewerb bemerkbar (vgl. LAMPE, 11, S. 143 
ff.). Eine exakte Trennung dieser .beiden Wettbewerbsformen ist 
aufgrund der Interdependenzen nur schwer möglich. So kann z.B. der 
Preiskampf zweier Landwarenhindler den Auszahlungspreis eines Gu
tes (Getreide) erheblich beeinflussen, was z.B. dem Landwirt zu
gute kommt. Diese differenzierte Betrachtungsweise trägt der Hin
und Herkunftsbezogenheit Rechnung. 

2.4 Marktform und Wettbewerb 

Die Gesamtzahl der miteinander konkurrierenden Landhandelsbetriebe 
lißt auf eine polypolistische Marktstruktur schließen. Doch unter 
Berücksichtigung der stark dezentralisierten Standortverteilung 
kann beim Vorhandensein mehrerer Handelsbetriebe ein oligopoliti
scher, bei nur einem Betrieb ein monopolitischer Handlungsspiel
raum vorhanden sein. Nach Erhebungen von BUSCH (4) verhalten sich 
alle Betriebe des privaten und genossenschaftlichen Landwarenhan
dels oligopolitisch, wobei die Möglichkeit, Preisdifferenzierungen 
als autonomen Spielraum zu nutzen, mit zunehmender Konzentration 
sinkt (BUSCH, 4, S. 101). 
Die oligopolitische Struktur auf dem Landwarenmarkt führt bei zu
nehmender Konzentration zu einer fühlbaren oligopolitischen Inter
dependenz und damit zu einer steigenden Wettbewerbs intensität beim 
Horizonalwettbewerb (KANTZENBACH, (9». Dagegen sind Märkte mit 
einer atomistischen Angebots- bzw. Nachfragestruktur durch eine 
unteroptimale Wettbewerbsintensitit gekennzeichnet (BUSCH (3». 
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~ Subjektive Wettbewerbseinschätzung 

Neben der objektiven Wettbewerbsbeurteilung, deren Problematik 

später noch zu behandeln sein wird, ist die subjektive Wettbe

werbseinschätzung ein Hinweis dafür, wie Wettbewerb in seiner An

passung auf den entsprechenden Märkten von den beteiligten Gruppen 

empfunden wird. Durch eine empirische Umfrage bei den Zentralun

ternehmen (Hauptgenossenschaften, Vereinigten Landwarenkaufleuten) 

ist versucht worden, diese zu bestimmen. Danach ist nach Meinung 

der befragten zentralunternehmer der Wettbewerb im Bereich der 

Landwaren erheblich intensiver geworden (87,5 vH), während 12,5 vH 

der abgegebenen Stimmen antworteten, daß der Wettbewerb etwas in

tensiver geworden sei. Auf die Frage nach der Intensität des Wett

bewerbs auf den Einzelmärkten hielten 40,7 vH die Intensität des 

Wettbewerbs auf dem Absatzmarkt (Getreide, Kartoffeln) für hoch, 

34 vH für sehr hoch, 24,9 vH dagegen für mittel: auf dem Be

zugsmarkt waren die Antworten eindeutiger: 79,2 vH hielten die In

tensität für sehr hoch, 16,4 vH für hoch, 4,3 vH für mittel. 

Eine Differenzierung der Antworten nach genossenschaftlichem und 

privatem Landwarenhandel ergibt folgendes Bild: 100 vH der Vertre

ter des privaten Landwarenhandels sind der Meinung, daß der Wett

bewerb in den letzten Jahren erheblich intensiver geworden ist, 

während nur 81,8 vH der Vertreter des genossenschaftlichen Landwa-

renhandels dieser Meinung waren. Uhnlich ist die 

Einschätzung der Intensität auf den Einzelmärkten, 

Sparten. 

Verteilung der 

aufgeteilt in 

Während im Absatzbereich 100 vH der privaten Landwarenhändler die 

Intensität als hoch einschätzten, niemand als sehr hoch, lag auch 

im Bezugsbereich die Anwort eindeutig (100 vH) in allen Sparten 

bei sehr hoch. Bei der genossenschaftlichen Einschätzung der In

tensität des Wettbewerbs ist aufgrund der unterschiedlichen An

tworten eine differenzierte spartenbezogene Betrachtung notwendig. 

Im Bereich des Getreideabsatzes bewerten sie die Intensität als 

sehr hoch (E3,5 vH), hoch (18,2 vH), mittel (18,2 vH), im 

Kartoffelabsatz als sehr hoch (36,4 vH), hoch (9,1 vH) und 

mittel (54,5 vH). Auf dem Düngemittel- und pflanzenbehandlungs-
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mittelmarkt wird die Intensität mit 63,3 vH als sehr hoch angese

hen, als hoch mit 27,3 vH (Düngemittel) bzw. 36,4 vH (P+S-Mittel). 

Bei den Futtermitteln wird die Intensität mit 81,8 vH sehr hoch, 

insgesamt höher eingeschätzt. 

Auf die Frage nach einer möglichen preiseffizienz des Wettbewerbs, 

also inwieweit sich mögliche Konkurrenzbetriebe auf ihre eigene 

Preisgestaltung auswirken, antworteten beide Gruppen eindeutig mit 

stark. 

Zusammenfassend kann festgehalten werden, daß der Wettbewerb so

wohl auf der vertikalen Ebene, mehr jedoch auf der horizontalen 

Ebene, von den Vertretern der privaten Landwarenhändler in seiner 

Intensität subjektiv höher eingeschätzt wird als von den Vertre

tern des genossenschaftlichen Landwarenhandels. 

~ Objektive Wettbewerbskriterien 

Eine objektive Wettbewerbseinschätzung zu erreichen ist Ziel einer 

Wettbewerbsanalyse. Da ein allgemeingültiges Maß für Wettbewerb 

nicht bekannt ist, muß über Hilfsgrößen versucht werden, eine 

Einschätzung zu erreichen. Einen Hinweis dazu geben die Funktionen 

des Wettbewerbs (vgl. 2.1). Daher soll hier versucht werden, eine 

theoretische Quantifizierung dieser Funktionen zu erreichen. Die 

Quantifizierung könnte sich aus folgenden Untersuchungsabschnitten 

zusammensetzen und sich ausschließlich auf die beteiligten Markt

teilnehmer innerhalb eines relevanten Marktes, und zwar durch eine 

Bewertung der 

- Wettbewerbsintensität, 

- Wettbewerbsposition einzelner Marktpartner, 

- Wettbewerbswirksamkeit und 

- Wettbewerbsbeschränkungen. 
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Alle vier Kriterien sind interdependent und in Abhängigkeit von 

den Elementen der Struktur zu sehen. 

2.6.1 mit Hilfe von Wachstumsraten 

Vergleicht man die Wachstumsraten der im ersten Teil dieser Unter

suchung aufgezeigten Strukturelemente, so ist festzustellen, daß 

sich der Bestand an Landwarenhandelsbetrieben im ersten Betrach

tungszeitraum bei unterschiedlichen Ausgangsniveaus bei beiden Un

ternehmensgruppen mit der gleichen jährlichen Abnahmerate verrin

gert hat. Während in der zweiten Betrachtungsperiode die Anzahl 

Ubersicht 6: Jährliche Änderungsraten in der Landwirtschaft 

und im Landwarenhandel (in vHJ 

Ums atz 
1960:1980 1970:1980 

A n z a h 1 
1060:1980 1970:1980 

Genossenschaftlicher 
Landwarenhandel 7,6 8,5 -5,5 -5,9 

privater 
Landwarenhandel *J 5,7 5,7 -5,6 -3,9 

Landwirtschaft 5,8 6,6 -2,7 -3,0 

*J bezogen auf 1981. 

QUELLE: BML, Statistisches Jahrbuch; eigene Berechnungen. 
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der privaten Landhandelsbetriebe mit -4,0 gegenüber -5,9 mit einer 

geringeren Rate abnahm, lag die Abnahmerate im ersten Betrach

tungszeitraum bei beiäen Unternehmensgruppen fast gleich (-5,5, 

-5,6). Die Wachstumsraten des Gesamtumsatzes der Unternehmensgrup

pen sind in der ersten Betrachtungsperiode bei den genossenschaft

lichen Primärunternehmen mit 7,6 vH stärker, in der zweiten, 

kürzeren Periode erheblich stärker (8,5 vH) gestiegen als bei den 

privaten Landhandelsunternehmen (beide 5,7 vH). 

Die Wachstumsrate des Umsatzes auf der Sekundärebene der Genossen

schaften im Direktgeschäft mit der Landwirtschaft betrugen für den 

Zeitraum 1968 bis 1980 8,4 vH. 

Ein Vergleich der Xnderungsraten auf vertikaler Ebene zeigt, daß 

der Konzentrationsprozeß innerhalb der Landwirtschaft demzufolge 

weniger intensiv war als im Bereich seiner direkten Handelpartner. 

Ein Vergleich auf horizontaler Ebene zeigt beim genossenschaftli

chen Landwarenhandel einen stärker ausgeprägten Konzentra

tionsprozeß als beim privaten Landhandel. 

2'.6.2 mit Hilfe von Konzentrationsmerkmalen 

Von ARNDT (2) wird Konzentration als die "Ballung von ökonomischen 

Größen" definiert. HILDENBRAND und PASCHEN (6) erweitern den Be

griff Konzentration "als die Ballung bestimmter Merkmalsträger in 

bezug auf eine Gruppe von Merkmalsträgern" (6, S. 53-61). 

Es sind neben der physischen Anzahl von Unternehmen drei Gruppen 

von Konzentrationsmerkmalen zu unterscheiden (vgl. BAUM, 3, S. 

37): 

- Inputkenngrößen 

- Outputkenngrößen 

- Finanzkenngrößen 

Die Erste Gruppe beinhaltet den wert- oder mengenmäßigen Faktor-
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einsatz in Produktionsprozessen (Beschäftigungszahl, Kapitalvolu

men und Faktoreinsatzmenge). Die Outputgröße setzt sich zusammen 

aus mengen- und wertmäßigem Output sowie den Größen Absatz und Um

satz, während die letzte Gruppe den Substanzwert und den Ertrags

wert umfaßt. 

Als Merkmal der Konzentrationsstruktur und als Ausdruck aktueller 

Marktmacht verfügt der Umsatz über eine hohe sachlogische Aussage

kraft (BAUM, 3, 5. 39). Das Niveau des Umsatzes in Relation zu den 

Mitbewerbern bestimmt den Marktanteil, daher wird in paragraph 22 

Abs. 3 GWB der Umsatz als Kriterium zur Beurteilung von Marktbe

herrschung herangezogen. Zu unterscheiden sind Maßstäbe der abso

luten Konzentration, welche die vorhandenen Merkmalsträger an ih

rem Anteil am Gesamtmerkmalsbeitrag bezeichnet, während die Abwei

chung von der Gleichverteilung mit Maßstäben der relativen Kon

zentration untersucht wird (vgl. KELLERER und SCHAlCH, 10, 5. 43). 

HlLDENBRAND und PASCHEN (6) halten die Verwendung von Maßen der 

relativen Konzentration für empirische Untersuchungen für proble

matisch. Sie empfehlen, sie nur anzuwenden, wenn sich die Zahl der 

Merkmalsträger nicht verändert (6, 5. 53). 

Auf eine Gegenüberstellung von Meßzahlen der Konzentration soll 

hier verzichtet werden, da bedingt durch die vorhandenen Daten, 

eine allgemeingültige Meßzahl nicht angegeben werden kann. (vgl. 

HOEHM, 7, 5. 169-185). 

2.6.3 mit Hilfe von Merkmalen der unternehmensverflechtungen 

Unternehmensverflechtungen können in ihrer Form und Ausprägung 

vielgestaltig sein. Alle Formen unternehmerischer Zusammenarbeit, 

Kartelle, Konzerne und Fusionen, schränken die Planungsfreiheit 

der beteiligten Einheiten ein oder heben sie auf (MESTMÄCKER, 14, 

5. 757). Die Erkennung und damit ihre Abgrenzung ist problema

tisch, zumal stark unterschiedliche Rechtsformen (wie im Landwa

renhandel) auftreten. Im allgemeinen gliedern sich die Unterneh

mensverflechtungen in: kapitalmäßige, vertragliche, personelle, 

institutionelle und finanzielle auf. Sowohl nicht systematisier-
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bare Verflechtungen als auch innerhalb der oben aufgeführten Ver

flechtungen sind möglich (PETER, 18, S. 655 ff.) (4) Für den Land

warenhandel ist festzuhalten, daß die Verflechtungen innerhalb der 

Gruppen einen hohen Stand erreicht haben. Die Verflechtungen der 

beiden Gruppen miteinander (privater/genossenschaftlicher Landhan

del) ist gering oder gar nicht vorhanden. 

2.6.4 mit Hilfe von Anteilen am Gesamtmarkt 

Um die Stellung der beiden Unternehmensgruppen 

eine Marktanteilsberechnung durchgeführt worden 

7). Geht man von den Anteilen, die die beiden 

aufzuzeigen, ist 

(vgl. Ubersicht 

Landwarenhandels-

gruppen am Gesamtvolumen des Marktes haben aus, dann zeichnet sich 

folgendes Bild ab: 

Der genossenschaftliche Landwarenhandel konnte seine relativen 

Anteile kontinuierlich vergrößern. 

Der relative Anteil der Hauptgenossenschaften im Direktgeschäft 

zeigt eine zunehmende Tendenz. 

- Die relativen Anteile des privaten Landwarenhandels schwanken 

innerhalb des betrachteten Zeitraums. 

Der relative Anteil des in dieser Untersuchung betrachteten 

Landwarenhandels ist zunehmend. 

(4) Vgl. dazu BAUM (3), S. 31. Er faßt bei unterschiedlichen An
nahmen die Unternehmensverflechtungen in drei Inten
sitätsstufen zusammen. 



Ubersicht 7: Marktanteile des Landwarenhandels 
in Mio DM und in vB 

Ausgaben 
der Land- Genossenschaften wirtschaft Landwarenhande 1 

Jahr insgesamt Primär- Sekundär- insgesamt p rivat insaesamt 

1960 11506 3704 1500 5204 3830 9034 
100 32,2 4,3 45,2 33,3 78,S 

1970 18719 7087 2200 9287 6646 15933 
100 37,9 11,8 49,6 35,S 85,1 

1974 24181 9887 2815 12702 8194 21196 
100 40,9 11,6 52,S 33,9 87,7 

1978 32729 13362 3897 17259 10019 27278 
100 40,8 11,9 52,7 30,6 83,3 

19801) 35552 15988 4958 20946 11032 31978 
100 45,0 13,9 58,9 31,0 89,9 

1) Schätzungen 

QUELLE: Ei gene Berechnungen. 
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Antei 1 der 
nichterfa6ten 
Hande 1 s kanä 1 e 

21,S 

14,9 

12,3 

16,7 

10,1 
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1 Schlußbemerkungen 

Ziel dieser untersuchung war es, die Konzentration im Landwaren

handel aufzuzeigen und einige Kriterien zur Beurteilung von Wett

bewerb zu erarbeiten. 

Im ersten Abschnitt wurde gezeigt, daß sich die Konzentration im 

Landwarenhandel durch eine starke Verminderung der Anzahl, einher

gehend mit gestiegenen Umsätzen, darstellt. Dies hat zur Folge, 

daß größere Betriebseinheiten und größere Markträume der Einzelbe

triebe entstanden sind. 

Der zweite Abschnitt befaßte sich mit der Suche von Kriterien zur 

Wettbewerbsbeurteilung. 

Durch eine subjektive Beurteilung der Wettbewerbsintensität, dif

ferenziert nach genossenschaftlichen und privaten Landwarenhandel, 

konnte festgestellt werden, daß die Wettbewerbsintensität von den 

privaten Landwarenhändlern höher eingeschätzt wird als von den ge

nossenschaftlichen. Bedenkt man dabei, daß der private Landwaren

handel nicht nur mit den genossenschaftlichen Landwarenhändlern, 

sondern auch mit seinesgleichen im Wettbewerb steht, so scheint 

diese Aussage plausibel. 

Durch einen Vergleich der Wachstumsraten wurde festgestellt, daß 

der Konzentrationsprozeß innerhalb der Landwirtschaft geringer 

verlaufen ist als im Landwarenhandel; innerhalb des Landwarenhan

dels die Genossenschaften einem stärkeren Strukturwandel ausge

setzt waren als die privaten. Das Aufzeigen von Unternehmensver

flechtungen und der Marktanteile liefern weitere Indizien für die 

zunehmende Konzentration. 

Da der Wettbewerb bzw. die Wettbewerbsintensität nicht in einer 

Meßzahl zu quantifizieren ist, kann mit Hilfe des funktionalen Zu

sammenhangs zwischen Wettbewerbsintensität und der Konzentration 

versucht werden, den Bereich abzugrenzen, in dem sich der Landwa

renhandel heute befindet 

Der beobachtete und sich weiter fortsetzende Konzentrationsprozeß 

im Landwarenhandel führt zu einem sich verschärfenden Wettbewerb 

zwischen Genossenschaften und privatem Landwarenhandel bis zu dem 
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Punkt (W), wo die Konzentration (in Richtung heterogenes Duopol 

oder Monopol) so stark wird, daß die Wettbewerbsintensität wieder 

abnimmt. Danach kann die Landwirtschaft als die schwächere Markt

seite derzeit von dem sich verschärfenden Wettbewerb positive Ef

fekte erwarten. Eine ständige,kritische Beobachtung des weiteren 

Verlaufs der Konzentration innerhalb des Landwarenhandels ist not

wendig, um negative Auswirkungen (sinkende Wettbewerbsintensität) 

für den Landwarenmarkt zu erkennen. 
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! Einstieg und Abgrenzung 

Die Agrar- und Ernährungswirtschaft der Bundesrepublik Deutschland 
kann zu den leistungsfähigsten in der Welt gerechnet werden. In 

ihrer Wirtschaftstätigkeit zwischwen Hof und Markt nehmen die 
Raiffeisen-Genossenschaften dabei eine nicht wegzudenkende posi

tion ein. 

Innerhalb des vom Veranstalter gesteckten Rahmens wird es im fol

genden nicht möglich sein, auf das gestellte Thema erschöpfend 

einzugehen. Das verhindert allein schon die Vielgestaltigkeit der 

ländlichen Genossenschaftsorganisation, zumal die Vermarktung im 
Grunde nicht isoliert vom Betriebsmittelbereich gesehen werden 
darf. Für eine vertiefende Betrachtung gibt das vergleichsweise 

umfangreiche ~iteraturverzeichnis gute Hinweise. 

Ziel diese Beitrages ist es, in einer Gesamtbetrachtung die Tätig

keit der Genossenschaften auf der Absatzseite der deutschen Land

wirtschaft zu verdeutlichen. Eine differenziertere Darlegung nach 
Genossenschaftssparten innerhalb des Spektrums "Vom Wein bis zum 
Schwein" kann nur ansatzweise vorgenommen werden. Da sich gerade 
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die ländlichen Genossenschaften in einem immer komplexeren und 

härteren Umfeld behaupten müssen, sollen "challenge" und "res

ponse" (TOYNBEE) den Leitfaden abgeben. Mithin darf die "Rolle der 

Genossenschaften" nicht nur als "Funktion", sondern muS auch im 
Sinne des "genossenschaftlichen Selbstverständnisses" abgegrenzt 

werden. 

~ Die Herausforderungen an die Genossenschaften 

Wegen der zweiseitigen Marktverbundenheit der Genossenschaften so
wohl mit dem Agraranbieter als auch der Marktgegenseite des Abneh

mers vollzieht sich ländliche Genossenschaftsarbeit von vornherein 

im Spannungsfeld von Markt und Landwirtschaft. Dabei sieht dieses 
Spannungsfeld - abgesehen vom Produktspezifischen - in Abhängig

keit von den Funktionsbereichen der Erfassung, Bearbeitung 

und/oder Verarbeitung unterschiedlich aus. Darüber ,hinaus kommen 

die Wirkungskräfte - und das in verstärktem MaSe - aus der Gesamt

wirtschaft und der Agrarpolitik. 

2.1 Sich wandelnde Agrarmärkte 
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2.1.1 Nachfraqeentwicklunq und -verhalten 

Zu den allgemeinen und langfristigen Tendenzen im Verbrauch von 
Nahrungsmitteln sei auf andere Ausführungen im Programm dieser Ta
gung verwiesen. Es soll daher die jüngste Lage angesprochen wer
den, wie sie sich den genossenschaftlichen Unternehmen darstellt. 

Abweichend von langlebigen Gebrauchsgütern wie beispielsweise Tex
tilien, Hausrat und Wohnbedarf war das Konsumklima bei Nahrungs
und GenuSmitteln trotz der . Belastungen durch Energieverteuerung 
und Steuern/Abgaben bis 1981 vergleichsweise noch günstig. Aller
dings machte sich eine erste Kaufzurückhaltung bei GenuSmitteln 
und in der Gastronomie bemerkbar. 
Die unbefriedigende Wirtschaftslage wirkt sich nunmehr jedoch auch 
auf den Nahrungsmittelverbrauch aus. Der Einzelhandel mit Lebens
mitteln konnte im 1. Halbjahr 1982 real lediglich ein leichtes 
Plus erzielen (11). Der Pro-Kopf-Verbrauch an Rindfleisch ging im 
Wirtschafts jahr 1981/82 um um 1,6 kg auf 19,9 kg und damit auf das 
Verbrauchsniveau von Mitte der 60er Jahre zurück. Bei Schwei-
nefleisch, das sich in den vergangenen Jahren durch 
erfreulich abhob, wird für 1981 und 1982 mit 
brauchsrückgang pro Kopf um 2,6 kg gerechnet (2). 

seine Zuwächse 
einem Ver-

Dieser rückläufige Fleischkonsum ist um so schwerwiegender, wenn 
man sich vergegenwärtigt, daS annährend zwei Fünftel der gesamten 
Verkaufserlöse der deutschen Landwirtschaft auf diese beiden 
Agrarprodukte entfallen (1980/81). Bei Milch/Milchprodukten hat 
sich hingegen die leicht aufwärtsgerichtete Verbrauchstendenz der 
zurückliegenden Jahre im bisherigen Verlauf 1982 fortgesetzt. 

Der Verbraucher legt ein kritischeres Einkaufsverhalten an den 
Tag, wie es sich insbesondere an der wachsenden Bedeutung von Son
derangeboten und der "No Names· ablesen läSt. Allerdings hat das 
QualitätsbewuSts~in eher noch zugenommen. "Man möchte eben Qua
lität zu günstigen Preisen." (WEGE, 21, S. 228). 
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2.1.2 Konzentration im Lebensmittelhandel 

In kaum einem anderen Wirtschaftsbereich der Bundesrepublik 

Deutschland laufen so tiefgreifende Strukturveränderungen ab wie 

im Lebensmittelhandel (unter zahlreichen Untersuchungen siehe dazu 

BESCH, 4 u. GROSSKOPF/ALTER, 13). Auslese, Konzentration und Koo

peration prägen das Geschehen. Allein im Jahrzehnt 1971 - 1981 re

duzierte sich die Anzahl der Lebensmittel-Einzelhandelsgeschäfte 

von 140 000 auf 90 000 (12). 

Die zuliefernde Wirtschaft und damit auch die Raiffeisen-Genossen

schaften sehen sich einer wachsenden Einkaufskonzentration ge

genüber, treffender mit "Nachfragemacht" umschrieben. Nach 

STRECKER/REICHERT/POTTEBAUM/FROHN (18, S. 69) kann man davon aus

gehen, daß 180 Einkäufer für 80% des Einkaufsvolumens der Einzel

handelsgeschäfte verantwortlich sind. In der Zeitschrift "Wirt

schaftswoche" hieß es jüngst wörtlich (25, S. 31): "Gäbe es nicht 

noch vergleichsweise dünn bsiedelte ländliche Regionen, so wären 

es kaum mehr als vier Wettbewerber, die den deutschen Lebensmit

telhandel bestimmen: Albrecht, Leibbrand, Tengelmann und die Co 

op." Die "Discounter" können inzwischen die Hälfte aller Bezüge an 

H-Milch auf sich vereinigen, darunter allein die Firma Aldi über 

ein Drittel (5). 

Auch bei der Bundesregierung tritt die fortschreitende Konzentra

tion des deutschen Lebensmittelhandels zunehmend in das Blickfeld. 

Im nAgrarbericht 1982" (3, S. 44) wird sowohl für den Nahrungsmit

telgroßhandel als auch den Einzelhandel mit Nahrungs- und 

Genußmitteln über eine sich fortsetzende Umsatz-Konzentration be

richtet. Der Bundesminister für Ernährung, Landwirtschaft und For

sten sprach Mitte 1982 die zunehmende Nachfragemacht einiger 

führender Handelsketten an (ERTL, 10). 
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2.1.3 Konkurrenz zwischen Regionen und Ländern 

Im Zuge der Spezialisierung in der landwirtschaftlichen Produktion 

kann es nicht überraschen, daß sich die Konkurrenz zwischen Regio

nen innerhalb der Bundesrepublik Deutschland verstärkt. Dieser 

Wettbewerb wird zu einem gu.ten Teil über Organisation und Lei
stungsfähigkeit der Vermarktung ausgetragen. Kurz erwähnt sei hier 

die deutliche regionale Konzentration in der Schweinehaltung (16, 
S. 60). 

Weitaus gravierender ist natürlich die Konkurrenz zwischen Ländern 

innerhalb der europäischen Gemeinschaft. Das untermauern recht un

terschiedliche Selbstversorgungsgrade, die sich beispielsweise in 

Frankreich bei Weichweizen auf 227 %, in den Niederlanden bei But

ter auf 279 %, in Dänemark bei Schweinefleisch auf 376 % und in 

Irland bei Rind-und Kalbfleisch auf 728 % belaufen (3, S. 33). 

Auf unterschiedliche agrarpolitische Grundpositionen von Einzel
staaten - bis zu wettbewerbsverzerrenden Praktiken - wird man sich 

weiter einzustellen haben. Beispiele dafür liefern in der jüngsten 

Vergangenheit die Niederlande (THIEDE, 19) und Frankreich, dessen 

Ende 1981 beschlossenes Milliardenprogramm zur Förderung der Land

wirtschaft in weiten Teilen gegen den EWG-Vertrag verstößt (1). 

2.2 Strukturwandel der Landwirtschaft 

In und vor diesem Kreis hieße es "Eulen nach Athen tragen", wollte 
man sich näher mit dem landwirtschaftlichen Strukturwandel befas
sen. Daher seien lediglich und thesenartig folgende wichtige Ein

flußfaktoren für die Genossenschaften herausgestellt: 

- Der verlangsamte Strukturwandel der Landwirtschaft führt in 
Verbindung mit den Einkommenseinbußen in den zurückliegenden 
Jahren - zu höheren und gezielteren Erwartungen und Ansprüchen 
an die Vermarktungsträger, naturgemäß in besonderem Maße an die 
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eigenen Genossenschaften. 

- Wesentliche Antriebskräfte auf die Genossenschaftsarbeit gehen 

von Stand und Veränderungen im Erwerbscharakter der landwirt
schaftlichen Betriebe aus, d.h. von der Mischung zwischen Voll

erwerbs-, Zuerwerbs- und Nebenerwerbsbetrieben. 

- Wenn auch unter starker regionaler Differenzierung, muß die 

herausragende Veredelungsproduktion (mehr als 70 % der gesamten 

VerkaufserlöseJ als ein grundlegender Ausgangspunkt angesehen 

werden. 

- Verbesserte Allgemeinbildung, Ausbildung und Fortbildung spie

geln sich - insbesondere bei jungen Landwirten - in einem kriti

scheren Verhalten in und gegenüber den Genossenschaften wider. 

- Der einzelne Landwirt gestaltet seinen Betrieb nach dem gegebe

nen Datenkranz. Die Änderungen der Betriebsorganisation wirken 

sich sowohl über die Trägerrolle als auch über die Marktbezie
hungen auf die Genossenschaften aus. 

2.3 Gesamtwirtschaftliche Situation 

Die gesamtwirtschaftliche Situation schlägt intensiver denn je auf 

die Agrar- und Ernährungswirtschaft durch. Damit wird der er
reichte hohe Verflechtungsgrad mit der gesamten Volkswirtschaft 
dokumentiert. 

Als Kernprobleme der deutschen Wirtschaft halten sich hartnäckig 
die Wachstumsschwäche, die in erster Linie eine Ertragsschwäche 

der Unternehmen und damit eine private Investitionsschwäche 

und die hohe Staatsverschuldung. Diese unbefriedigende 
schafts lage und Folgeerscheinungen gehen nicht spurlos an den 
nossenschaften vorüber. 

ist, 

Wirt

Ge-
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Besonders berührt werden sie von der anhaltenden Hochzinspolitik 

und den unberechenbaren Währungsschwankungen. Hohe Zinsen verursa

chen gerade in den Genossenschaftssparten, für die eine um

fangreiche Lagertätigkeit und/oder niedrige Spannen kennzeichnend 

sind, extreme und bisher unbekannte Belastungen. Die Wechselkurs

schwankungen - auch das Europäische Währungssystem (EWS) kann An

passungen nicht verhindern - werden bei den Marktordnungsproäukten 

nur unzureichend durch den Währungsausgleich aufgefangen. Bei 

Nicht-Marktordnungsprodukten zieht eine Aufwertung der Deutschen 

Mark unmittelbar eine Wettbewerbsverschlechterung der deutschen 

Agrarwirtschaft nach sich. 

~ Unsicherheiten der Agrarpolitik 

Sieht man einmal von der fehlenden Harmonisierung in zahlreichen 

anderen Politikbereichen wie insbesondere der Wirtschafts-, 

Währungs-, Lebensmittelrechts-, Umwelt-, Energie- und Verkehrspo

litik ab, so muß festgestellt werden, daß die genossenschaftlichen 

Unternehmen von den Entscheidungen der EG-Agrarpolitik in zuneh

mendem Maße betroffen sind, ja getroffen werden. Hinzu kommt eine 

mehr allgemeine Verunsicherung durch die nReformdiskussion", die 

sich zwar - zumindest bei den maßgeblichen Verantwortlichen - ein 

wenig beruhigt hat, jedoch noch viele Fragen des künftigen agrar

politischen Kurses offen läßt, In diesem Zusammenhang spricht 

SCHMIo'r (18), der verdientsvoller Weise diese Zusammenhänge einmal 

systematisch aufgefriffen hat, sogar von einem "Politikänderungs

risiko n. 

Zu dem gegenwärtigen und im Prinzip bewährten System der Gemeinsa

men Agrarpolitik sieht die Raiffeisen-Organisation keine reali

stische Alternative. Was konkrete Änderungsma8nahmen angeht, 

stoßen vor allem aufgeweichte Marktordnungen, Produktions ziele und 

eine ausgeweitete Erzeugermitverantwortung auf erhebliche Beden

ken, auch wegen der negativen Auswirkungen auf den gesamten 

ländlichen Raum. Wirtschaftsunternehmen wie die Genossenschaften 
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sind auf klare, zumutbare und möglichst stetige Rahmenbedingungen 

angewiesen. 

Von besonderer Bedeutung sind verständlicherweise für die Genos

senschaften die jährlichen EG-Agrarpreisbeschlüsse. Beklagt werden 

muß vor allem die offenkundige Tendenz, daß die Kluft zwischen po

litisch verkündeten "Ministerpreisen" und tatsächlich auf den 

Agrarmärkten erzielbaren Erzeugerpreisen immer größer wird, nicht 

zuletzt wegen "flankierenden Maßnahmen" und unzureichender 

Berücksichtigung der Vermarktungskosten. Zudem wird der Verwaltung 

vom Ministerrat immer mehr Spielraum in der 

geräumt. Hinsichtlich der Agarpreisbeschlüsse 

Ausgestaltung ein-

1982/83 seien nur 

die verzögerte Beschlußfassung und die unklarheiten der eingelei

teten Substitutenpolitik und der Entlastung der Kleinerzeuger bei 

der Mitverantwortungsabgabe (MVA) herausgegriffen. 

1 Die qenossenschaftlichen Antworten 

Auf die genannten Herausforderungen müssen die Genossenschaften 

reagieren. Das gesamte Spannungsfeld (siehe dazu auch MEYER, 15) 

wird von stagnierenden Agrarmärkten mit starken Marktstellungen 

der Abnehmer und einer spürbaren interregionalen/supranationalen 

Konkurrenz, von gestiegenen Erwartungen der Landwirte, wachsenden 

gesamtwirtschaftlichen Erschwernissen und schließlich von vermehr

ten Belastungen durch die Agrarpolitik abgesteckt. 
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3.1 Unveränderte grundlegende Rolle 

3.1.1 Genossenschaftlicher Förderungsauftrag als Grundauftrag 

Der genossenschaftliche Förderungsauftrag (siehe dazu insbesondere 

CROLL, 6) ist und bleibt die Grundmaxime der Genossenschaften. Das 

verankern sowohl das Genossenschaftsgesetz ("Förderung des Erwer

bes oder der Wirtschaft ihrer Mitglieder") als auch die einzelnen 

Satzungen. Uber das "Ob" kann es überhaupt keine Diskussion geben; 

je nach den Bedingungen muß immer wieder um das zeitgemäße "Wie" 

gerungen werden. 

Ziel- und Ausgangspunkt des genossenschaftlichen Förderungsauftra

ges ist das einzelne Mitglied. Wie im Verhältnis Genossenschaft 

Mitglied setzt sich diese Förderungsverpflichtung fort in den Be-

ziehungen Zentrale (Regionalzentralen, Bundeszentralen) Mit-

gliedsgenossenschaften. Auch die Verbandsorganisation (Regional

verbände, nationaler Spitzenbverband) ist in diese Blickrichtung 

einzuordnen. Die Ausrichtung der gesamten 

mit ihren Stufen und Sparten läßt sich am 

Raiffeisen-Organisation 

besten kurzgefaßt mit 

"Für die Landwirtschaft - mit der Landwirtschaft n kennzeichnen 

(siehe dazu WICK, 23). 

Der genossenschaftliche Grundauftrag grenzt die Genossenschaften 

auch eindeutig von den rein erwerbswirtschaftlichen Unternehmen 

ab. Daher ist es unverständlich, daß trotz fundamentaler Unter

schiede immer wieder Genossenschaften und Gemeinwirtschaften 

gleichgesetzt werden (im einzelnen siehe dazu CROLL/SCHRAMM/KLUSS

MANN, 9). 
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3.1.2 Generelle Funktionen und prinzipien 

So sehr sich das wirtschaftliche und soziale Umfeld für die Ge

nosssenschaften auch gewandelt hat, so unverändert sind deren ge

nerelle Funktionen und Prizipien geblieben. Das Geheimnis der ge

nossenschaftlichen Leistungsfähigkeit liegt nicht zuletzt in die

sem gleichgebliebenen Selbstverständnis. 

Die grundlegenden Aufgaben der Genossenschaften sind nach wie vor: 

- Realisierung der Kostendegression für die Mitgliederwirtschaften 

soweit wie möglich Ausgleich der atomistischen Marktschwäche der 

Landwirtschaft 

Umsetzung und Verbreitung des technischen Fortschritts in die 

landwirtschaftlichen Betriebe. 

Die konkrete Ausgestaltung vollzieht sich seit jeher in Selbst

hilfe, Selbstverwaltung und Selbstverantwortung. Dafür stehen ins

besondere die unverrückbare Freiwilligkeit, die Mitgestaltung in 

den genossenschaftlichen Organen (75 000 Ehrenamtliche sind in der 

Raiffeisen-Organisation verantwortlich tätig) und die Kapitalbe

teiligung an seinem Unternehmen. 

Daher lehnen die Genossenschaften alle Vorschläge und Bestrebungen 

ab, die mit diesem Selbstverständnis unvereinbar sind. Abgesehen 

von der wachsenden Bedeutung einer marktorientierten Beratung, 

verbieten sich direkte Eingriffe in die Produktion der Mitglieder: 

"Wir haben zu verwerten, was sie produzieren." (CROLL, 8). 
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3.2 Der Strukturwandel 

Als eine wesentliche Anpassungsmaßnahme muß der genossenschaft

liche Strukturwandel gewertet werden, der in erster Linie be

triebswirtschaftliche Gründe hat. Größere Unternehmen ermöglichen 

beträchtliche Kostensenkungen. Die flächendeckende Präsenz bleibt 

davon generell unberührt; die Genossenschaften fühlen sich dem 

ländlichen Raum in besonderem Maße verpflichtet (siehe dazu WIeK, 

24). 

Die Anzahl der Raiffeisen-Waren-, Verwertungs-, und Dienstlei

stungsgenossenschaften ging im Zeitraum 1971 bis 1981 von 

12 673 auf 7 287 zurück, d.h. um 42 % (Tabelle). Die Schwerpunkte 

der Verschmelzungen (Einzelheiten dazu siehe 26, S. 184 ff.) lagen 

bei denJMolkereigenossenschaften, Kreditgenossenschaften mit Wa

renverkehr und den Bezugs- und Absatzgenossenschaften. Im 1. Halb

jahr 1982 reduzierte sich der Gesamtbestand auf nunmehr 7 147 Ge

nossenschaften. 

Trotz des - auch in Zukunft sicherlich notwendigen (siehe dazu 

auch HAUSMANN, 14, 15) - Strukturwandels handelt es sich bei den 

Genossenschaften weiterhin in der Regel um kleine und mittlere Un

ternehmen. So kommen durchschnittlich die Kreditgenossenschaften 

mit Warenverkehr auf einen Warenumsatz von 3,3 Mio. DM, die Be

zugs- und Absatzgenossenschaften auf 7,5 Mio. DM (1981). Daraus 

leitet sich die unverzichtbare Zusammenarbeit mit leistungsstarken 

Zentralen ab. 
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~ Die genossenschaftliche Unternehmenspolitik 

Ober die Rationalisierung hinaus erstreckt sich die genossen

schaftliche Unternehmenspolitik auf eine Vielzahl unternehmeri

scher Aktivtäten, von denen hier nur folgende genannt seien: 

- Dem Nichtmitgliedergeschäft liegt zugrunde, daß neue Mitglieder 

gewonnen und Kosten gesenkt werden. 

- Die arbeitsteilige Zusammenarbeit zwischen Primärgesnossenschaf

ten - Regionalzentrale - Bundeszentrale muß laufend auf eine In

tensivierung überprüft werden. Das gilt beispielsweise für Inve

stitionen, den Agraraußenhandel und die Versuchs- und For

schungsarbeit (siehe dazu WAMSER, 20). 

- Auch die Genossenschaften sind gehalten, die Möglichkeiten, aber 

auch Grenzen einer Diversifikation (siehe dazu WEYRETER, 22) in 

ihr unternehmerisches Kalkül mit einzubeziehen, sei es horizon

tal durch die Ausweitung des bisherigen Sortiments/Tätigkeitsbe

reiches oder vertikal durch das Eindringen in vor- und nachgela

gerte Stufen. Hingewiesen werden soll u.a. auf die verstärkten 

genossenschaftlichen Dienstleistungen - angefangen bei der An

bauberatung über die Qualitätskontrolle bis zum Lohn-Maschinen

einsatz -, inzwischen mehr als 200 Molkereiartikel und den Ober

gang von der Lebendvieh- zur Geschlachtetvermarktung. 

- Unter der Orientierung, daß gleiche ökonomische Tatbestände auch 

gleich behandelt werden müssen, versteht sich der prinzipielle 

Grundsatz der Gleichbehandlung der Mitglieder. Das kann ge

genüber der nichtgenossenschaftlichen Konkurrenz einen Nachteil 

im intensiven Wettbewerb um das Mitglied/den Kunden bedeuten. 

- Auch genossenschaftliche Unternehmen kommen ohne ausreichende 

Gewinne - insbesondere zur langfristigen U~ternehmenssicherung -



168 

nicht aus {siehe dazu insbesndere (CROLL, 7). 

3.4 Die Verbandsorganisation 

Angesichts des verschlechterten Umfeldes kommt - über die gesetz

liche prüfung hinaus - den Genossenschaftsverbänden ein immer be

deutsameres Gewicht zu. Mehr denn je gefordert sind die Beratung, 

Betreuung und Interessenvertretung, wobei die Regionalverbände 

mehr in die eigene Organisation hineinwirken und der Deutsche 

Raiffeisenverband (DRV) - auch in Verbindung mit COGECA, dem EG-

Zusammenschluß der ländlichen Genossenschaftsorganisation 

nach außen ausgerichtet ist. 

mehr 

Für den DRV kommt es vor allem darauf an, rechtzeitig und 

begründet genossenschaftliche Standpunkte gegenüber Politik, Ver

waltung, übriger Wirtschaft und Offentlichkeit deutlich zu machen 

und vorzubringen. Parteipolitisch strikt neutral, politisch jedoch 

engagiert wird auf möglichst günstige Rahmenbedingungen bzw. auf 

eine Vermeidung ungünstiger Daten hingearbeitet. Die Glaubwürdig

keit stützt sich dabei auf die demokratische Willens- und Ent

scheidungsbildung in der gesamten Raiffeisen-Organisation. 

3.5 Leistungen der Raiffeisen-Orqanisation 

Zu den zusammengefaßten Leistungen der Raiffeisen-Organisation ist 

zunächst grundsätzlich anzumerken, daß es sich nicht um Konzern

leistungen, sondern um das addierte Ergebnis einer Vielzahl von 

autonomen und unterschiedlichen Genossenschaften handelt. 

1981 erzielte die Raiffeisen-Gruppe einen Gesamtumsatz von 77,3 

Mrd. DM (ohne MwSt), von denen rd. 60 % auf den vermarktungsbe

reich entfallen. Die Marktbedeutungen reichen von einem Viertel 

bei den Schweine- und Rinderschlachtungen über 52 % bei Getreide 

bis 79 % bei den Milchanlieferungen. Im Agrarexport wurde ein Vo-
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lumen von 4,3 Mrd. DM erreicht; dem steht ein Agrarimport in Höhe 
von 1,9 Mrd. DM gegenüber. 

Praktisch jeder Landwirt in der Bundesrepublik Deutschland ist in 
einer oder mehreren Raiffeisen-Genossenschaften Mitglied. Rund 150 
000 Erwerbspersonen werden beschäftigt; Investitionen wurden 1981 
in Höhe von 1,8 Mrd. DM vorgenommen. Das verdient in der Bedeutung 
für den ländlichen Raum besonders hervorgehoben zu werden. 

! Zusammenfassung und Ausblick 

Die Raiffeisen-Waren-, Verwertungs- und Dienstleistungsgenossen
schaften sind in ihrer Tätigkeit zwischen Hof und Markt in ein im-
mer vielschichtigeres und angespannteres 
stellt. Dieses allgemeine Spannungsfeld 

Spannungsfeld hineinge
wird vor allem durch 

Agrarmärkte im Wandel gekennzeichnet, die im Zeichen rückläufiger 

Verbrauchsentwicklungen, einer Einkaufskonzentration im Lebensmit
telhandel und einer verschärften Konkurrenz zwischen Regionen und 
Ländern stehen. Als weitere Herausforderungen treten erhöhte Er
wartungen der Landwirte, die unbefriedigende Wirtschaftslage mit 
ihren Folgewirkungen und zunehmende Verunsicherungen durch die EG
Agrarpolitik hinzu. 

Dieses Umfeld zwingt die Genossenschaften zu einer laufenden An
passung. Die Antworten basieren dabei auf einem unveränderten 

Selbstverständnis, für das der genossenschaftliche Förderungsauf

trag sowie die generellen Aufgabensteilungen und Gestaltungsprin
zipien maagebend sind. Die Leistungen der Genossenschaften bauen 
vor allem auf dem anhaltenden Strukturwandel, einer dynamischen 
Unternehmenspolitik und der ergänzenden Verbandsarbeit auf. Die 
Genossenschaften leisten einen nicht wegzudenkenden Beitrag zur 
Versorgung der Bevölkerung mit qualitativ hochwertigen, einwand
freien und preisgünstigen Nahrungsmitteln. 
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In Zukunft werden sich Kostendruck und Wettbewerbsdruck als ent
scheidende Bestimmungsgründe sicherlich noch verschärfen. Wie bis
her stellen sich die Genossenschaften diesen Zwängen und werden 

das ökomomisch Notwendige und Machbare tun. 

Als dienende Einrichtungen leben die Genossenschaften davon, daß 
sich die Mitglieder engagieren und mit ihrem Unternehmen identifi
zieren. Wie in anderen gesellschaftlichen Bereichen auch, sollen 
einige Probleme nicht verkannt werden, die jedoch u.a. durch 
neue Formen der Mitgliederbetreuung - gelöst bzw. lösbar sind. 

Ausgehend von ihren bewärhten Grundvoraussetzungen, können die Ge
nossenschaften einer weiterhin erfolgreichen Entwicklung beruhigt 
entgegensehen. 
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Vor dem Hintergrund der hinlänglich bekannten Veränderungen und 
Unwägbarkeiten im wirtschaftlichen Umfeld der Vermarktung land
und ernährungswissenschaftlicher Erzeugnisse muß jener lapidar 
resümierende Optimismus MEYERs, "die Genossenschaften (könnten) 
indem sie das ökonomisch Notwendige und Machbare tun - einer wei

terhin erfolgreichen Entwicklung beruhigt entgegensehen", zumin
dest verwundern. 

Rahmenbedingungen, die sich in der Summe aller Betriebe, Regionen 
und Länder als eine zunehmende Verschärfung des Verdrängungswett
bewerbs darstellen, weisen - so auch HEYNEN aus seiner Sicht - in 
Analogie zum Erfordernis einer rationellen Erzeugung einer effi
zienten Vermarktung sowie, für alle Marktstufen gleichermaßen, 

einer konsequenten Nutzung des absatzpolitischen Instrumentariums 
herausragende Bedeutung zu. 

In diesem Zusammenhang kann der von MEYER und PRUSSE aufgezeigte, 
zumal in den 1970er Jahren bemerkenswerte Schrumpfungsprozeß des 
Agrargewerbes nicht darüber hinwegtäuschen, daß es "nach wie vor 
zu viele zu kleine (Unternehmen) gibt, für die in nächster Zeit 
Strukturveränderungen zwingend werden" (2, S. 110). 
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Dabei liegt die Vermutung nahe, daß die Standort- und Struktur ge-

gebenheiten des genossenschaftlichen Wettbewerbers, weil -

dest noch im Bereich des Landwarenhandels durch das 

einer in der Regel kleinbetrieblichen Flächenabdeckung 

zumin-

prinzip 

geprägt, 

zunächst stärker als jene des erwerbswirtschaftlichen Konkurrenten 

tangiert werden, der sich bereits mehrheitlich auf die günstigeren 

landwirtschaftlichen Produktionsstandorte zurückgezogen hat und 

hier dank überdurchschnittlich gut strukturierter Unternehmen ver

gleichsweise am wettbewerbsfähigsten ist. 

Allerdings zeichnen sich im Gefolge eines solchen fortgesetzten 

Konzentrationsprozesses Probleme ab (vgl. 1, S 129 ff.l, die inso

weit genossenschaftsspezifisch sind, als dieser Marktpartner mit 

zunehmender Größe der Unternehmen nicht nur wesentliche Wettbe

werbsvorteile wie die spezifische Intensität der Handelsbeziehun

gen mit den einzelnen Kunden und damit zumindest einen Teil des 

Integrationsvermögens zur Erfassung des gesamten Waren- und Lei

stungsaustausches zumal der klein- und mittelbäuerlichen Betriebe 

verliert, sondern überdies in dem Maße immer konkreter mit dem von 

MEYER zum Postulat erhobenen "prinzipiellen Grundsatz der Gleich

behandlung der Mitglieder" konfrontiert wird, wie verstärkt 

größere Unternehmen die sehr kostensteigernde Betreuung kleinerer 

Lieferanten bzw. Abnehmer mit mengen- und wertmäßig bescheidenem 

Umfang der einzelnen Geschäftsvorgänge, der sie sich bislang durch 

eine Selektion der Kundschaft entziehen konnten, zu übernehmen ha

ben. 

Generalisierend ist daraus zu folgern, daß durchschnittliche Be

triebsgrößenverschiebungen im Agrargewerbe, die sich schneller 

vollziehen als die durchschnittliche Veränderung der landwirt

schaftlichen Betriebsgrößenstruktur, im Zeitablauf tendenziell 

steigende Bezugs- bzw. Absatzkosten implizieren. Entsprechend 

müßten sich die Handelsspannen erhöhen - vorausgesetzt, der Wett

bewerb läßt die Bezahlung der unter erschwerten Bedingungen er

brachten Leistungen zu. 

Das jedoch muß vor dem Hintergrund einer zusehends unbefriedigen-
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deren Wirtschaftslage der Landwirtschaft in Frage gestellt werden; 

solche Rahmenbedingungen verstärken vielmehr den 

der Landwirte hinsichtlich Leistungen in Bezug 

genüber der agrargewerblichen Wirtschaft. 

Erwartungsdruck 

und Absatz ge-

Ein solcher vermehrter Erwartungsdruck gegenüber dem Agrargewerbe 

korrespondiert mit der Notwendigkeit dieser Branche, dem Kon

zentrationsprozeß zumal auf den nachgelagerten Märkten im Inter

esse der eigenen Wettbewerbsfähigkeit folgen zu müssen, dies um so 

mehr, je weniger sich die verbraucherorientierte Vermarktungsstufe 

mit der Wahrnehmung reiner Verteilungsfunktionen begnügt. Wenn 

demzufolge die Konzentration in den der Landwirtschaft nachgeord

neten Bereichen der Nahrungsmittelproduktion und -distrubution 

eine Koordinierung bei der quantitativen, qualitativen und zeitli

chen Planung der landwirtschaftlichen Erzeugung und ihrer Vermark

tung erzwingt, so ist jenes präsidiale zitat MEYERs "wir haben zu 

verwerten, was sie (die Landwirte) produzieren" zumindest 

mißverständlich. 

Tatsächlich werden sich die Aufgaben der der Landwirtschaft nach

gelagerten Stufen in einer sich ständig mehr konzentrierenden 

Wirtschaft zunehmend in den organisatorischen Bereich zu verlagern 

haben. 

Wenn dem der bis dato erreichte Entwicklungsstand intra- und in-

tersektoraler Zusammenarbeit auf einer Mehrzahl deutscher 

Agrarmärkte (noch) nicht entspricht, so werden hier vor dem von 

HEYNEN aufgezeigten Hintergrund ungleich höheren Organisationsgra

des der vermarktung zumal in Frankreich, den Niederlanden und dem 

Vereinigten Königreich mit zudem weitergehenden Zielsetzungen so

wie der daraus abgeleiteten, aber offen bleibenden Frage, wie aus 

hiesiger Sicht den durch eine unterdurchschnittliche Organisation 

der Agrarvermarktung begründeten Wettbwerbsverzerrungen "entschie

den zu begegnen" sei, auch merkliche Forschungsdefizite deutlich. 

Auf sich gestellt, können Genossenschaften solche Koordinierungs-
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funktionen leichter wahrnehmen als die agrargewerbliche Wirt

schaft, sofern "diese sich aus ihrer besonderen Stellung, sprich 

aus Individualität und Risikobereitschaft nicht soweit zu lösen 

bereit ist, wie darüber hinausgehende Zusammenschlüsse die Indi

vidualität begrenzen" (5, S. l2l - ein Sachverhalt, der über den 

zuvor diskutierten Zusammenhang hinausreicht und generell den 

wettbewerbspoli tischen Stan'dort des privaten Agrargewerbes ge

genüber dem genossenschaftlichen Konkurrenten anspricht: 

Wenn die Auf teilung des Marktes in den zurückliegenden Jahren zu

gunsten der Raiffeisen-Organisation verlaufen ist (vgl. u.a. 3, S. 

11 ff.l, so liegen entscheidende Ursachen dafür in Struk

turschwächen der agrargewerblichen Wirtschaft begründet (vgl. 3, 

s. 88 ff.~ S. 95 ff.l: 

Die Funktion des Agrargewerbes als Bindeglied zwischen Landwirt

schaft und Markt verlangt einerseits eine Ausrichtung auf nahezu 

unverändert polypolistische, andererseits eine solche auf zuse

hends oligopolistischere Marktstrukturen. 

Diesen einzelbetrieblich divergierenden Erfordernissen entspringt 

zwar bei beiden Wettbewerbern der prinzipiell gleiche Gedanke der 

Verbundbildung~ indessen ist die Realisierung unterschiedlich weit 

vorangeschritten (vgl. 3, S. 24 ff.l: 

Während nämlich die Konzentration der primärgenossenschaftlichen 

Bezugs- und Absatzwege über die Zentralgeschäftsanstalten durchweg 

mehr als 60 v.H. der Umsätze erreicht, dies, wie aus einem stärke

ren Umsatzwachstum der SekundArstufe gegenüber den primärgenossen

schaften ablesbar, zudem mit weiter wachsender ITendenz, deutet die 

aus einer Auftragskonzentration von allenfalls 30 v.H. abzulei

tende mangelnde Bereitschaft des privaten Agrargewerbes, seine 

wirtschaftlichen Vereinigungen vermehrt zu nutzen, offenkundig 

Schwierigkeiten an, die absatzpolitischen Chancen der Kooperation 

für sich isoliert und kurzfristig zu bewerten. 

Das stützt jenes von PRUSSE gefundene Ergebnis, demzufolge "die 
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Wettbewerbsintensität von den privaten Landwarenhändlern höher 

eingeschätzt wird als von den genossenschaftlichen". 

Um so problematischer aber muß sich im Interesse der Erhaltung 

eines "funktionsfähigen und ausgeglichenen Wettbewerbs" (4, S. 

172> auf dieser Stufe ein fortgesetztes ausschließlich individuel

les Beharrungsvermögen ausnehmen; das unterstellt freilich nicht, 

daß sich hierauf die "beruhigende" Gewißheit MEYERs gründet, mit 

der die Genossenschaften einer weiterhin erfolgreichen Entwicklung 

entgegenzusehen können glauben. 
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1 Einleitung 

Jeder landwirtschaftliche Betrieb ist im Zeitablauf mit einer 

Reihe von Entscheidungen konfrontiert, die zu verschiedenen Zeit

punkten und in unterschiedlicher Frequenz auftreten können. Dies 

sind vor allem Investitionsentscheidungen, Entscheidungen im Rah
men der Produktionsgestaltung und Entscheidungen über den Bezug 

und Absatz. Den ersten beiden Arten von 
innerbetriebliche Organisationsstruktur 

Entscheidungen, die die 

des landwirtschaftlichen 
Betriebes prägen, ist in der agrarökonomischen Literatur bisher 

ein breiter Raum gewidmet worden. Im Gegensatz dazu liegen kaum 

Untersuchungen zum Bezug von Betriebsmitteln und Absatz von Pro

dukten vor. Es ist nicht die Aufgabe dieses Referates konkret zu 

untersuchen, warum dieser Bereich so wenig Beachtung gefunden hat. 

Dennoch erscheint es sinnvoll, kurz auf mögliche Gründe einzuge

hen: 

- Im Gegensatz zum Produktions- und Investitionsbereich wird dem 
einzelbetrieblichen Marketing wenig wirtschaftliche Bedeutung 

beigemessen. Dies gilt auch für die Landwirte selbst, die diesem 

Bereich wenig Beachtung schenken (KUHL, 1982, S. 29 f.). 

Es wird den landwirtschaftlichen Betrieben unterstellt, daS sie 

nur geringe Möglichkeiten bei der Wahl ihrer Bezugs- und Absatz
wege haben. 
a) Als Ursache dafür wird genannt, daS sich die Landwirte in ih

rer Gesamtheit einem einheitlichen Marktpreis gegenüber sehen 
und sich somit als Mengenanpasser zu verhalten haben. 
b) In dieser Situation verbleiben den landwirtschaftlichen Be
trieben nur wenige Marktinstrumente, die teilweise den Anschein 
der Unkompliziertheit vermitteln und dadurch möglicherweise an 

Attraktivität verlieren. 
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~ Zur Bedeutung des Marketings im Bezugs- und Absatzmarkt 

Unter Marketing soll ein aktiver, planender, die Organisation des 

Betriebes vervollständigender und stetig ablaufender Prozeß zu 

verstehen sein, der sich sowohl auf den Beschaffungs- als auch auf 

den Absatzbereich landwirtschaftlicher Betriebe bezieht. Als Be

schaffungsbereich wird die ökonomische Ausrichtung des Betriebes 

auf den Zukauf landwirtschaftlicher Betriebsmittel (Düngemittel, 

Futtermittel, Pflanzenschutzmittel und Saatgut) bezeichnet, 

während der Absatzbereich den Verkauf von Veredelungsprodukten, 

Getreide und anderen pflanzlichen Produkten umfaßt. 

Zur Verdeutlichung der Bedeutung des Marketing soll vereinfachend 

angenommen werden, daß sich erfolgreiche Marketingaktivitäten in 

einer Preiserhöhung beim Absatz bzw. einer Preissenkung beim Bezug 

auswirken. Eine Preisänderung wird entweder über einen veränderten 

monetären Ertrag oder unterschiedliche Faktorkosten zu einer 

Veränderung des Einkommens oder des Gewinns führen. Diese Ein~om

mensänderung kann ein Vielfaches der ursprünglichen Preisänderung 

betragen. Für diesen Multiplikator gilt grundsätzlich: 

(1) Er ist um so größer, je größer die Vorleistungsquote ausfällt. 

(2) Der Multiplikator auf der Absatzseite ist größer als auf der 

Bezugsseite. 

(3) Es kownt mit einer zunehmenden Vorleistungsquote zu einer re

lativen Annäherung der beiden Multiplikatoren. 

Bezüglich der Vorleistungen landwirtschaftlicher Betriebe konnte 

für die Bundesrepublik Deutschland im Zeitraum von 1962/63 bis 

1979/80 für den Durchschnitt der Landwirtschaft eine Steigerung 

der Quote von 42 v.H. festgestellt werden. 
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Ebenso zeigt sich, daS die Verflechtung landwirtschaftlicher Be

triebe mit dem vor- und nachgelagerten Bereich für verschiedene 
Betriebstypen in unterschiedlichster Weise gegeben ist; ein 

Uberblick auf die Vorleistungsquote (1) für Vollerwerbsbetriebe 
mit einer GröSe von 30 - 50 ha deutet dies an (siehe Agrarbericht 

1981, Materialband, S. 167 ff.): 

Marktfruchtbetriebe 58 v.H. 

Gemischtbetriebe 61 v. H. 

Veredelungsbetriebe 65 v. H. 

Es hat sich gezeigt, daS mit zunehmender Bedeutung des Marktes 

Marketingaktivitäten immer wichtiger werden. Dies trifft insbeson

dere für den Bezugsbereich zu, der für ein aktives Marketing zu
nehmend interessanter wird (siehe (3». Diese formalen Uberlegun
gen haben natürlich nur dann für.den praktischen Fall Gültigkeit, 

wenn die Struktur der Märkte ausreichende Marketingmäglichkeiten 

bietet. Die gleiche Bedingung gilt auch für die relative Bedeutung 

des Bezugsmarketing gegenüber dem Absatzmarketing. 

Für Schleswig-Holstein konnte in einer Untersuchung gezeigt wer

den, daß die marktstrukturellen Bedingungen auf beiden Märkten un

terschiedllich gestaltet sind (KUHL, 1982). Die Marketingakti

vitäten landwirtschaftlicher Betriebe sind auf dem Absatzmarkt für 
landwirtschaftliche Produkte einerseits durch staatliche preisga
rantien und umfangreiche Marktordnungen eingeengt. Zu diesen 

Beschränkungen kommt außerdem noch hinzu, daS auf den Märkten für 

(1) Die Vorleistungsquote wurde entsprechend der Definition des 
Agrarberichts (1981, Materialband, S. 154) errechnet. 
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Milch, Fleisch und Zuckerrüben der seit geraumer Zeit ablaufende 
KonzentrationsprozeS eine regionale Monopolisierung der Unterneh

men mit sich brachte. Die Folge davon ist eine Marktstruktur, die 
nur geringe Differenzierungen zuläSt. 

Im Gegensatz dazu ist der regionale Markt für landwirtschaftliche 
Betriebsmittel durch eine oligopolistische Struktur mit monopolis

tischer Konkurrenz gekennzeichnet, so daS für Marketingaktivitäten 
im Bereich der Beschaffung ausreichend Spielraum bleibt. Durch 

eine vom Absatzmarkt abweichende stärkere Konkurrenz unter den Un
ternehmen weist der Bezugsmarkt ein dementsprechend vielfältigeres 
Angebot auf. Deswegen soll im folgenden vorrangig das Beschaf
fungsmarketing auf dem Bezugsmarkt diskutiert werden, obwohl prin
zipiell dasselbe auch für die Absatzseite gelten kann. 

1 Möglichkeiten des einzelbetrieblichen Marketing 

3.1 Forderungen an ein Marketingkonzept 

Eine effiziente und erfolgreiche Marketingkonzeption setzt primär 
eine Ausrichtung des landwirtschaftlichen Betriebes hin zu den re

gionalen und lokalen Marktgegebenheiten voraus, d.h. eine Beurtei
lung der Markt- und Unterneh~enssituation im vor- und nachgelager
ten Bereich durch die Landwirte selbst. Dazu ist es allerdings 
notwendig, die starke Inanspruchnahme des Betriebsleiters im in
tern ablaufenden ProduktionsprozeS in gewissem Umfang ein
zuschrXnken und den daraus resultierenden Zeitzuwachs durch eine 
vermehrt WmarktbewuSte· Betriebsleitung auszufüllen. Sonst allge
mein übliche Formen der Marktuntersuchung wie z.B. Marktforschung, 
Entwicklung neuer Produkte oder etwa eine Ubernahme bestimmter 
WerbemaSnahmen verursachen so hohe Kosten und organisatorische Um
strukturierungen, daS diese Verfahren als Instrumente des einzel-
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betrieblichen landwirtschaftlichen Marketings weitgehend ausschei
den. Es sind deshalb im wesentlichen nur Maßnahmen im Bereich des 
aktiven Marketings durchzuführen, deren Kapitalaufwand für den 
landwirtschaftlichen Betrieb gering ist (BARON und SILVESTRI, 
1972, S. 87). Dementsprechend soll sich eine mögliche Marketing
konzeption vor allem um die effiziente Ausgestaltung der Handels
funktion landwirtschaftlicher Betriebe mit den Unternehmen des 

vor- und nachgelagerten Sektors bemühen. Dabei sollen hier nicht 
Möglichkeiten der organisaorischen Umorientierung der Betriebe hin 
zu Zusammenschlüssen wie etwa Einkaufs-, Erzeuger- oder Verkaufs
gemeinschaften diskutiert werden; vielmehr wird eine einzelbe
triebliche Anpassung in Erwägung gezogen, bei der die Bezugs- und 
Absatzwege eines landwirtschaftlichen Betriebes einer ständigen 
Kontrolle und möglichen Modifizierung zu unterziehen sind. 

3.2 Instrumente der Beschaffunqspolitik 

Im folgenden sollen die Möglichkeiten des aktiven Marketings eines 
landwirtschaftlichen Betriebes vorwiegend auf den Beschaf
fungsmärkten und die dort gegebenen potentiellen "Aktionsparame
ter" (FRISCH, 1968, S. 43) diskutiert werden. Unter dem Begriff 
"Aktionsparameter" werden diejenigen Variablen verstanden, die ein 

landwirtschaftlicher Betrieb nach eigenem Ermessen für seine Ziel

setzung mit ins Kalkül ziehen und fixieren kann. Neben diesen Ak
tionsparametern gibt es eine Reihe anderer ökonomischer Parameter, 
bei denen die Beeinflußbarkeit durch das Marktverhalten und die 
Marketingaktivitäten des landwirtschaftlichen Betriebes nicht ganz 
so eindeutig ist. Dennoch bleiben den Betrieben auch in diesen Be
reichen im Rahmen der Beschaffung eigene Gestaltungsm5g1ichkeiten 
offen. Die Frage, welche ökonomischen Parameter einem landwirt
schaftlichen Betrieb als Instrumente im Rahmen seiner Beschaf
fungspolitik zur Verfügung stehen, hängt von dessen außerbe
trieblichen Verflechtungen und dem marktstrukturellen Erschei
nungsbild der Unternehmen des Landwarenhandels ab. 
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Allgemein können für den landwirtschaftlichen Bereich die folgen

den ökonomischen Variablen genannt werden. Neben der Preis- und 
Mengenpolitik und der im engen Zusammenhang damit stehenden Qua
litätspolitik ist noch die Terminpolitik mit zu berücksichtigen. 
Ebenso bestehen enge Beziehungen zwischen der Beschaffungsmethode 
und den Nebenleistungen der Handelsunternehmen. 

Alle die oben aufgeführten Beschaffungsinstrumente können mehr 
oder weniger als Aktionsparameter für landwirtschaftliche Betriebe 

im Rahmen des Bezugsmarketing betrachtet werden. Eine Preispolitik 
im Sinne einer Preisfixierung scheidet allerdings in der Regel für 
landwirtschaftliche Betriebe aus. Infolge der Heterogenität und 
unvollkommenen Konkurrenz auf den Beschaffungsmärkten ergibt sich 
jedoch die Möglichkeit, aus Preisangeboten auszuwählen, so daS 
Preispolitik dann im wesentlichen eine ·Preissuchpolitik" ist. 
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Einkommensmäßige Folgen 
Einsatz von Beschaffungsinstrumenten Veränderung Veränderung 

der Kosten der Erlöse 

Preis- und Mengeneolitik 
-+ Ausnutzung unterschledlich Veränderung der Be-

hoher Einkaufspreise durch schaffungskosten für 
Händlerwechsel Produktionsmittel 

------------------------------------- -----------------------------------------
-i Unterschi edl ich hohe Veränderung der 

Bestellmengen Kosten durch Rabatte 

Qualitätspolitik Höhere bzw.nie-
~ Änderung bestimmter Produkt- Variation der Kosten drigere Erlöse 

qualitäten bei Wechsel des durch veränderte Pro- durch veränder-
Lieferanten duktionseffizienz te Produktqua 1 i tät 

Termineolitik 
~ Unterschiedliche Termini- Veränderte Beschaf-

nierung der Aufträge fungskosten 

Beschaffungsmethode Veränderter Kosten-
~ Änderung der Beschaffungs- anfall durch Verlage-

bedingungen und Dienst- rung der Dienstlei-
1 ei stungen stungen aus dem Be-

trieb auf den Land-
handel 

Abb. (1) Mögliche ökonomische Auswirkungen einer Änderung des 
Beschaffungsmarketings 

Quelle: nach Männel, 1980, S. 1117. 
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Die wichtigsten Instrumente der Bezugspolitik sind in Abbildung 1 

dargestellt und ihr Einfluß auf das Einkommen eines landwirt

schaftlichen Betriebes, den sie über die Veränderung von Kosten 

und Erträgen ausüben. Es ist offensichtlich, daß eine Reihe der 

Marketingmöglichkeiten unmitelbar Einfluß auf die Kostenseite des 

landwirtschaftlichen Betriebs ausübt. Das Ausnutzen variabler Pro

duktqualitäten führt jedoch nicht nur zu einer Veränderung der 

produktionskosten, sondern auch im Anschluß an den Produk

tionsprozeß zu höheren bzw. niedrigeren Erlösen durch die entspre

chende produktqualität. 

~ Konkrete Ausgestaltung einzelner Aktionsparameter 

Zunächst soll hier nur auf Maßnahmen eingegangen werden, die die 

Preis- und/oder Menqenpolitik von Betriebsmitteln als Instrumente 

der Nachfrage berücksichtigen. Wie es sich in Schleswig-Holstein 

gezeigt hat, kann der landwirtschaftliche Betrieb nicht aktiv in 

die preispolitik eingreifen, um einen Marktpreis von vornherein 

einseitig zu fixieren. Neben der Preissuchpolitik bleibt dem Be

trieb dann die Menge als möglicher Aktionsparameter, d.h. er hat 

zu entscheiden, an welchem Preis, welcher Qualität und welchem 

Lieferanten er sich mengenmäßig orientieren will. 

Zu einer optimalen Ausgestaltung dieser Aktionsparameter gehört 

vor allem von seiten der landwirtschaftlichen Betriebe, daß der 

lokale Markt intensiv beobachtet wird und daß man generell Infor

mationen über den preisbildungsprozeß, die Streuung der Preise, 

das Dienstleistungsangebot und die Zahl der angebotenen Produkte 

sowie die Zahl und Art der Landhandelsunternehmen gewinnen muß. 

Neben der Bereitschaft des Betriebes sich zu informieren gehört 

auch eine gewisse Varianz in der Ausprägung der informationsrele

vanten Entscheidungsvariablen. Ein anzustrebender Informations

und Suchprozeß hat nur dann einen Sinn, wenn auch tatsächlich Un

terschiede im Dienstleistungsangebot oder eine Streuung der Ein-
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und Verkaufspreise und anderer Faktoren festzustellen ist. Da da

von auszugehen ist, daß der Standort des landwirtschaftlichen Be

triebes festgelegt ist und somit kein manipulierbares Mittel im 

Marktmechanismus darstellt, ist es für den Landwirt und seine Mar

ketingaktivitäten entscheidend, welche Form der Markt in seinem 

räumlichen begrenzten Handelsbereich aufweist. Unter der Bedin

gung, daß die Grenzen des individuellen Handelsbereiches um den 

landwirtschaftlichen Betrieb weit genug gezogen werden, konnte 

nachgewiesen werden, daß eine beachtliche Zahl von Landwirten 

einen Preiswettbewerb unter den Handelsunternehmen konstatiert, 

der unabhängig von Qualitätsunterschieden ist CKUHL, 1982, S. 20 

ff.). Trotz dieser Tatsache nutzen sie nicht die sich ihnen bie

tenden preislichen Möglichkeiten, die sich aus einer Verzögerung 

der Lieferantenzahl ergeben könnten. 

Anhand eines Beispieles, das an eine spezielle lokale Be

triebssituation angelehnt ist, und wobei versucht wurde, Qua

litätsdifferenzen zu eliminieren, soll demonstriert werden, in 

welchem Maße durch eine Dekonzentration der Beschaffungswege 

Preisvorteile zu erzielen sind, wobei nur preisliche Differnzen im 

Angebot unterstellt werden. Vereinfachend wurde angenommen, daß 

jeweils nur eine gleiche Anzahl von Einheiten von jedem Gut qCI), 

••. , q(4) nachgefragt wird CAbbildung 2). 
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~ A B 
Betriebsmittel 

C D E 

Milchleistungsfutter (q1 ) 47,90 48,80 47,10 48,30 46,30 

Alleinfutter für 
(q2) 53,90 Mastschweine 54,50 55,10 55,40 54,80 

Einnährstoffdünger 
"Kalkammonsalpeter" (q3) 33,80 32,70 34,60 35,40 36,80 

Mehrnährstoffdünger 
(q4) 34,80 34,60 35,10 "PK-Dünger" 34,10 35,60 

q1=q2=q3=q4=1 170,40 170,60 171,90 173,20 173,50 
-q 42,60 42,65 42,98 43,30 43,38 

Abb. (2) Differenzen im Angebotspreis verschiedener Lieferanten 

Quelle: in Anlehnung an Theisen, 1970, S. 362 

Würde der landwirtschaftliche Betrieb nur mit einem Lieferanten 

Geschäftsbeziehungen aufnehmen, so würde er den Anbieter A wählen, 

da bei ihm die Einkaufssumme mit 170,40 bzw. der Durch

schnittspreis der Gütereinheit q mit 42,60 am niedrigsten ist. 

Trotz geringster Einkaufssumme wird Anbieter A bei den Gütern 

q(l), q(3), q(4) von den anderen Einheiten preislich unterboten. 

Die sich aufgrund dieser Situation für den Landwirt ergebenden 

vorteile aktiven Marketings zeigt Abbildung 3. 
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Zahl der Lieferanten 1 2 3 4 

ausgewählte Lieferanten A A, E A, E, B A, E, B, D 

Summe 170,4 168,8 167,7 167,0 

-
q 42,60 42,20 41,93 41,75 

-/::, q - 0,40 - 0,27 - 0,18 

/::, in v. H. - 0,94 - 0,64 - 0,43 

Abb. (3) Mögliche Preisvorteile bei Erweiterung des Lieferan

tenkreises 

Bei der Vergrößerung des Lieferantenkreises wird zuerst Lieferant 

E gewählt, da er die größte Preisdiffernz bei allen Betriebsmit

teln gegenüber Anbieter A aufweist. Dementsprechend werden die 

verbleib~nden Anbieter ausgewählt, um auf diese Weise die Ein

kaufssumme für den landwirtschaftlichen Betrieb von 170,40 auf 

167,00 zu reduzieren. Durch diese Vorgehensweise wird erreicht, 

daß die erzielten Preisvorteile durch eine ständige Vergrößerung 

der Lieferantenzahl zwangsläufig kleiner werden. Die in den Bei

spielen aufgezeigten preislichen Unterschiede der Angebote für die 

genannten Güter sprechen dafür, bei mehr als einem Lieferanten zu 

kaufen, weil sonst die Differnzen zwischen den Anbietern nicht 

voll ausgeschöpft werden können. Dennoch scheinen sich die Land

wirte, wie die Umfrage gezeigt hat (KUHL, 1982, s. 29), in einer 

Spannungssituation zwischen Diversifikation und Vereinheitlichung 

ihrer Beschaffungswege zu befinden. Die Gründe, die dieses Span

nungsverhältnis bewirken, sollen im folgenden herausgearbeitet 

werden. 
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1 Informationsverhalten landwirtschaftlicher Betriebe 

Um einen Prozeß der aktiven Marketinggestaltung einzuleiten, ist 

es notwendig, zusätzlich zu den beiden bereits vorhandenen Infor

mationen neue zu gewinnen. Diese neuen Informationen sollen in 

einem Bereich gesucht werden, in dem die ständige Kontrolle und 

mögliche Diversifizierung der Bezugs- und Absatzwege zu einer Ein

kommensverbesserung beitragen. In dem Bestreben, ein derartiges 

Marketingkonzept aufzubauen, sind zwei verschiedene Betriebslei

tertypen zu unterscheiden. Zum einen Betriebsleiter, die sich ten

denziell mehr auf produktionswirtschaftliche Prozesse ausrichten, 

und andererseits Betriebsleiter, die im Rahmen ihrer betrieblichen 

Möglichkeiten versuchen, die lokalen Marktverhältnisse zu beein

flussen (CARPENTER, 1972, S. 173 f.). Während aktives Marketing 

für nproduktionsorientierte n Betriebe die Zufriedenstellung exi

stierender Handelsbeziehungen bedeutet, versuchen "marktorien

tierte" Betriebsleiter bestehende Handelskontakte in ihrer 

Ausprägung zu variieren oder neue Handelsbeziehungen zu suchen. 

Für eine Vielzahl von landwirtschaftlichen Betrieben bestehen, ne

ben einer gewissen Meinungspräferenz gegenüber bestimmten Liefe

ranten oder Abnehmern (WEHLAND, 1971, S. 221), eine Reihe anderer 

Faktoren, die das Ausmaß der Informationsaktivitäten beschränken. 

In diesem Zusammenhang sind besonders folgende Kosten der aktiven 

Marketinggestaltung genannt. Dazu gehören: 

(1) Kosten, die sich aus der direkten Durchführung des 

ehen Such- und Informationsprozesses nach dem 

eigentli

günstigsten 

Preis, den vorteilhaftesten Konditionen und dem umfangreich-

sten Dienstleistungsangebot ergeben. 

(2) Ein weitere Kostenfaktor ist die Höhe der Opportunitätskosten 

der Arbeit, die durch die zunehmenden Informationsaktivitäten 

entstehen. Durch die neu in die Betriebsorganisation aufgenom

menen marketingorientierten Au~gaben müssen zwangsläufig die 

Tätigkeiten im aktionsorientierten Bereich des landwirtschaft-
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lichen Betriebes eingeschränkt werden. 

(3) Alle Entscheidungen, die im Rahmen einer alternativen Gestal

tung der Marketingkonzeption getroffen werden, sind mit einer 

mehr oder weniger groSen Unsicherheit behaftet. Allein Ent

scheidungen, die sich ausschlieSlich nur auf ein Charakteri

stikum - nämlich den Marktpreis - beschränken, können mit aus

reichender Sicherheit gefällt werden, da die Streuung der 

Preise vor dem Kauf oder Verkauf eines Produktes ermittelt 

werden kann. Besondere Probleme hinsichtlich des Risikos tre

ten aber dann nur auf, wenn bestimmte Charakteristika erst 

nach dem Kauf bzw. Konsum beurteilt werden können wie etwa die 

produktqualität, der stark von der Unternehmensstruktur 

abhängige Dienstleistungsumfang und dessen Qualität. Für den 

Charakter der Dienstleistungen kommt auSerdem noch hinzu, daß 

sich das Service-Angebot von seiten der Handelsunternehmen 

ständig erweitert hat und bestimmte Funktionen von den land-

wirtschaftlichen Betrieben auf die Landhandelsbetriebe 

über~ragen worden sind. Erstens ergibt sich daraus 

zwangsläufig eine vermeintlich stärkere Bindung der landwirt

schaftlichen Betriebe an ihre Lieferanten und Abnehmer. Zum 

anderen ist die Transparenz aufgrund der vielfältigen Diffe

renzierungsmöglichkeiten des Dienstleistungsangebotes ein

geschränkt (RATHMELL, 1966, S. 34). 

Einen denkbaren Ansatz zur Lösung des Risikoproblems hinsichtlich 

der Produktqualität insbesondere beim Betriebsmittelkauf geben HEY 

und MCKENNA (1981, S. 54 ff.). 

Unter der Bedingung, daS ein Zusammenhang zwischen dem Preis und 

der Qualität eines Produktes besteht, sind zwei mögliche Alterna

tiven denkbar, die die unsicheren Erwartungen in ihrer Bedeutung 

reduzieren. Bei der Suche nach einer bestimmten Preis-Qualität

Kombination gibt es zwei Problembereiche, in denen der ausgelöste 

Informationsprozeß abgebrochen werden sollte. Der eine Bereich ist 

durch ein hohes preisniveau gekennzeichnet, da hohe Preise inso

fern zu akzeptieren sind, als sie eine hohe Qualität assoziieren 

und somit die Wahrscheinlichkeit des Erhaits eines schlechten Pro

duktes gering halten. Alternativ zu den hohen Preisen sind auch 
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niedrige Preise, trotz der mit ihnen verbundenen geringen Qua

lität, zu akzeptieren. In einem solchen Fall werden die Qua

litätsverluste durch die geringen Ausgaben wieder ausgeglichen. 

Da sich der Preis und die Qualität von Produkten und Dienstlei-

stungen und die Höhe der Suchkosten 

(WILDE, 1981, S. 1125>, ist nur für den 

gegenseitig beeinflussen 

konkreten Fall zu ent-

scheiden, welche Preis-Qualitäts-Konstellation zu bevorzugen ist. 

~ Schlu8bemerkung 

Die in den vorangegangenen Ausführungen dargestellten Maßnahmen im 

Bereich des Marketing haben für den landwirtschaftlichen Betrieb 

neben ihrer einkommenswirksamen Bedeutung außerdem den Vorteil, 

daß sie nur mit geringen Investitionskosten belastet sind. 

Es hat sich allerdings gezeigt, daß aktives Marketing nur dann zu 

betreiben ist, wenn der jeweilige Markt ausreichende Differenzie

rungen aufweist. Nicht ganz so eindeutig fÄllt die Einschätzung 

der Marketingmöglichkeiten aus, wenn neben dem Preis die Qualität 

als ein zweites Beurteilungskriterium in die Marketingentscheidung 

einbezogen wird. Zu diesem Komplex von Entscheidungsinstrumenten 

bei variierender Preis-Qualität-Kombination sind noch weitere Un

tersuchungen durchzuführen. 
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Der Direktabsatz landwirtschaftlicher Produkte wird in jüngerer 

Zeit verstärkt als mögliche Alternative zur Verbesserung der Ein

kommenssituation landwirtschaftlicher Betriebe diskutiert. Bei 

Wein hat sich der Absatz auf der höchsten, verarbeitungsstufe in 

Form von Flaschenwein in den letzten 20 Jahren zu einem bedeuten

den und rentablen Absatzweg entwickelt. Der Direktvertrieb vom Er

zeuger zum Endverbraucher setzt die konsumreife Verarbeitung und 

-Verpackung in transport- und lagerungs fähiger Form voraus. Fla

schenwein ist ein typisches Produkt, das diese Bedingungen 

erfüllt. Mit einem Marktanteil von 20 % der gesamten deutschen 

Weinerzeugung wird ein beachtlicher Teil bis zur Konsumreife von 

Weinerzeugern verarbeitet und vermarktet (1). In diesem Vermark

tungsprozeß besitzt der Absatz an Endverbraucher eine dominierende 

Stellung. Zahlreiche Untersuchungen und betriebswirtschaftliche 

Vergleiche weisen seit Jahren der Flaschenweinvermarktung an End

verbraucher die beste Rentabilität nach (2). Im Vergleich zu vie-
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len anderen landwirtschaftlichen Produkten besitzt deutscher Wein 

damit eine besondere Absatzstruktur. 

Wein ist in allen Absatzkanälen vorzufinden (3). Folglich stehen 

die Weinerzeuger beim Direktabsatz in einem intensiven Wettbe

werbsverhältnis zu verschiedenen anderen Anbietergruppen. Der den

noch erreichte hohe Marktanteil des Direktvertriebs von Wein wirft 

daher die Frage nach den spezifischen Marketingaktivitäten dieser 

Anbietergruppe auf. Das besondere Image der direktvermarktenden 

Winzer beim Verbraucher dokumentiert eine günstige Ausgangssitu

ation zur Entwicklung des Direktabsatzes (4). 

Durch eine Befragung in direktvermarktenden Weingütern (5) sollten 

die gesamten Marketingaktivitäten erfaßt werden, um die für den 

Direktabsatz von Wein charakteristischen Aktivitäten zu ermitteln. 

Unter Marketing wird nach MEFFERT (6) die Planung, Koordination 

und Kontrolle aller auf die aktuellen und potentiellen Märkte aus

gerichteten Unternehmensaktivitäten verstanden. Damit sind die 

marktorientierten Unternehmensaktivitäten Gegenstand dieser Unter

suchung. Sie können entsprechend den absatzpolitischen Instrumen

ten in die Bereiche Sortiments-und produktgestaltung, Preis-und 

Konditionengestaltung, Kommunikation und Distribution unterteilt 

werden. 
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~ Auswahl der Untersuchungsbetriebe 

Um eine umfassende Information über die Marketingaktivitäten der 

Weingüter zu erhalten, wurde eine Befragung durchgeführt. Als be

sonderes Problem erwies sich die Identifizierung der Grundge

samtheit direktvermarktender Weingüter. Um keine verzerrte Stich

probe zu erhalten, sollte eine zufällige Auswahl der Untersu

chungsbetriebe erfolgen. 

Aufgrund zahlreicher Einzelbeobachtungen konnte die Hypothese for

muliert werden, daß die an Weinprämierungen teilnehmenden Betriebe 

als absatzaktive Betriebe mit hohem AnteilDirektabsatz an Endver

braucher anzusehen sind. Aus diesem Grunde wurde die Gesamtheit 

der in den Jahren 1978, 1979 und 1980 erfolgreich an Landeswein

prämierungen teilnehmenden Betriebe als Grundgesamtheit zur Aus

wahl der Stichprobe herangezogen. 

Aus finanziellen Gründen mußte die Erhebung auf 200 Betriebe be

grenzt werden. Die Auswahl dieser 200 Betriebe erfolgte aus einer 

Grundgesamtheit von 4.273 Einzeladressen. Um die einzelnen Wein

baugebiete entsprechend ihrem Anteil an der Grundgesamtheit zu 

berücksichtigen, wurde die Grundgesamtheit und die Stichprobe nach 

Anbaugebieten geschichtet. 

Obwohl nicht alle direktvermarktenden Erzeugerbetriebe an den 

Weinprämierungen teilnehmen, kann davon ausgegangen werden, daß 

die Gruppe der an der Weinprämierung teilnehmenden Betriebe, die 

Betriebe mit Direktabsatz von Wein ausreichend repräsentiert. Al

lerdings ist mit einer Verzerrung der Stichprobe hinsichtlich der 

Gruppe größerer Betriebe zu rechnen. Kleinstbetriebe mit weniger 

als 1 ha Rebfläche und weniger als 10.000 Flaschen Weinabsatz pro 

Jahr sind in der Gruppe der an der Weinprämierung teilnehmenden 

Betriebe unterrepräsentiert. Kleinbetriebe verkaufen in der Regel 

ohne besondere Absatzaktivitäten an Verwandte, Nachbarschaft und 

Bekannte. Sie sind als wenig absatzaktiv anzusehen und können des

halb in dieser Untersuchung vernachlässigt werden. 

Die Auswertung der Ergebnisse erfolgte durch eine Darstellung der 
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Häufigkeit des Einsatzes verschiedener Marketingaktivitäten in den 

Untersuchungsbetrieben. Die ausgewiesenen absoluten und relativen 

Werte als Durchschnitte der gesamten Stichprobe oder einzelner 

Gruppen von Untersuchungsbetrieben sind aufgrund der geringen Zahl 

der ihnen zugrunde liegenden Untersuchungsbetriebe und der großen 

streuung nicht statistisch gesichert. Sie werden dennoch als grobe 

Orientierungswerte ausgewiesen. 

l Ergebnisse der Erhebung in Weingütern 

3.1 Strukturdaten der Untersuchungsbetriebe 

Anhand einiger Strukturdaten der Untersuchungsbetriebe wird 

geprüft, ob diese Daten Plausibilitätsüberlegungen entsprechen. In 

der Obersicht 1 wurden neben dem Durchschnitt aller Untersuchungs

betriebe der Bundesrepublik Deutschland auch Durschnittswerte von 

3 Weinanbaugebieten ausgewiesen, um zu prüfen, ob gebietstypische 

Unterschiede auftreten. 

Aus den ausgewählten Anbaugebieten stammt die größte Anzahl der an 

den Prämierungen teilnehmenden Betriebe. 

Obersicht 1: Strukturdaten der Untersuchungsbetriebe 

Anbaugebiete Mose1- Rhein- Rhein- lIR 
Saar-Ruwer hessen pfalz Deutschland 

~nzah1 der befragten 43 45 35 176 Betriebe 

durchschnitt1. best. 2,95 7,63 10,36 7,19 nebf1ächen (in ha) 
durchschnitt1. Ernte- 26.186 57.978 92.200 55.546 ~enge (in 1) pro Jahr 

~urchschni ttl. Zu- 3.321 12.211 8.578 8.871 
~aufsmenge pro Jahr 

~urchschnitt1. F1a-
schenweinverkauf (1) 20.183 51.613 77.211 50.554 

davon: 0,7-1-F1. 20.476 43.182 49.200 41.140 
1-1-Fl. 5.850 21.386 49.771 21.756 

IDurchschnittspreis 
je Flasche (in DM) 5,35 4,74 4,39 4,77 
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Die Kennzahl durchschnittlicher bestockter Rebfläche je Betrieb 

weist die zu erwartenden gebietstypischen Unterschiede auf. Danach 

sind im Anbaugebiet Mosel-Saar-Ruwer vor allem kleine Betriebe 

vorzufinden. Mit 7,19 ha bestockter Rebfläche entspricht der 

Durchschnittsbetrieb der Bundesrepublik Deutschland dem aufgrund 

von Einzelbeobachtungen als typischen flaschenweindirektvermark

tenden Familienbetrieb zu charakterisierenden Betriebstyp. Die 

durchschnittlichen Erntemengen pro Jahr weisen eine enge Korrela

tion zur Rebfläche auf. Die ausgewiesene geringe durchschnittliche 

Zukaufsmenge von Wein pro Jahr dokumentiert den Erzeugercharakter 

der in die Stichprobe einbezogenen Untersuchungsbetriebe. Damit 

können die Betriebe eindeutig als Erzeugerbetriebe charakterisiert 

werden. Der durchschnittliche Flaschenweinverkauf pro Jahr insge

samt weist die Untersuchungsbetriebe als die Betriebe aus, die 

weitgehend ihre gesamte Erntemenge bis zur Endstufe selbst verar

beiten und in konsum- und lagerfähiger Form vermarkten. Die Auf

gliederung des gesamten Flaschenweinverkaufs auf 0,7 1 und 1,0 1 

Flaschen weist die zu erwartenden gebietstypischen Unterschiede 

auf. Insbesondere im Anbaugebiet Rheinpfalz ist der Anteil des 11-

Flaschenwein-Absatzes bedeutend höher als in den anderen Anbauge

bieten und im Durchschnitt der Bundesrepublik Deutschland. 

Die Untersuchung konzentriert sich auf die Marketingaktivitäten 

direktvermarktender Weingüter. Um die Untersuchungsbetriebe nach 

ihrem Absatzweg zu charakterisieren, ist eine Auf teilung der An

teile verschiedener Abnehmergruppen erforderlich. In der Abbildung 

1 ist die durchschnittliche Abnehmerstruktur der befragten Be

triebe dargestellt. Darin wird nachgewiesen, daß über 2/3 der 

durchschnittlichen Verkaufsmenge der Flaschenweine an die Gruppe 

der Endverbraucher in Form des Direktabsatzes geliefert wird. In 

allen dargestellten Anbaugebieten dominiert ebenfalls der Direkt

absatz an Endverbraucher. Die unterschiedlichen Anteile, insbeson

dere des Absatzes an die Gastronomie und des eigenen Ausschanks 

weisen die erwarteten gebietstypischen Unterschiede nach. Im Frem

denverkehrsgebiet Mosel-Saar-Ruwer besitzt der Absatz an die 

Gastronomie und der eigene Ausschank einen hohen Anteil. Sonstige 
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Abnehmer treten insbesondere im Anbaugebiet Rheinpfalz stärker 

hervor. 

Aufgrund der dargestellten Strukturdaten kann davon ausgegangen 

werden, daß die Stichprobe die zu untersuchende Gruppe der fla

schenweindirektvermarktenden Erzeugerbetriebe mit den gebietstypi

schen Unterschieden - insbesondere aus den großen Weinanbaugebie

ten - ausreichend repräsentiert werden. 

~ Sortiments- und Angebotsgestaltung 

Erzeugerbetriebe verkaufen vorwiegend die Produkte, die sie selbst 

erzeugen. Wein läßt durch seine qualitative Differenzierung und 

unterschiedlichen Rebsorten eine Sortimentsgliederung zu. Der Um

fang des Sortimentes und die Anteile einzelner spezieller Arti

kelgruppen waren deswegen Gegenstand einer speziellen Befragung. 

Die Angaben der Ubersicht 2 zeigen, daß der Sortimentsumfang in 

den Betrieben zwischen 5 und 50 Artikeln streut. Dominierend ist 

die Gruppe der Betriebe mit 15 - 24 Artikeln im Verkaufssortiment. 

Im Vergleich zu Weinhandelsbetrieben zeigt sich ein bedeutend ge

ringer Umfang der Artikel. Im Durchschnitt aller Untersuchungsbe

triebe wurden 20 Artikel je Sortiment ermittelt. 

Neben dem Sortimentsumfang interessiert der Anteil verschiedener 

spezieller Artikel im Verkaufssortiment. Die Befragung ergab, daß 

der größte Teil der Betriebe mindestens einen trockenen Wein und 

halbtrockenen Wein im Sortiment führt. Mehr als 1/3 aller befrag

ten Betriebe haben mehr als zwei trockene Weine im Angebot. Daraus 

ist abzuleiten, daß die geschmackliche Differenzierung des Wein

sortimentes insbesondere unter Berücksichtigung der Nachfrage 

trockenerer Weine in nahezu allen Betrieben anzutreffen ist. Dia

betikerweine werden nur von knapp 30 % aller befragten Betriebe 

angeboten. 

Aufgrund der in der Vergangenheit festzustellenden beachtlichen 
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Zunahme des Sektkonsums wird dem Absatz von Sekt im Direktvertrieb 

der Weingüter besondere Chancen beigemessen. Bisher verfügen aber 
nur knapp 19 % der befragten Betriebe über mindestens einen Sekt 
im Sortiment. 

Abbildung 1: Durchschnittliche Abnehmerstruktur der befragten 

Betriebe (in v.H. des F1aschenweinabsatzesl 

Anteil 
in v.H. 

100 

50 

Mosel-Saar
Ruwer Hheinhessen Hheinpfalz 13undesrepublik 

Deutschland 

sonstige 
Abnehmer 

eigener 
Ausschank 

Gastronomie 

Endver
braucher 
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Ubersicht 2: Relative Häufigkeit des Sortimentumfanges und 

einzelner Artikelgruppen 

Anzahl Artikel v.H. der befragten Betriebe im Verkaufs sortiment 

<5 4 

5 - 14 21,8 

15 - 24 38,6 

25 - 49 26,1 

50 - 99 3,4 

davon spezielle Artikel: v.H. der befragten Betriebe mit 
mindestens 1 Artikel I mindestens 2 Artikel 

I 

I 

trockene Weine 88,1 I 35,2 I 
I 

halbtrockene Weine 15,6 I 25,5 I 
I 

Diabetikerweine 29.6 I 2.2 I 

Sekt 18.1 
I 

5,0 I 
I 

Säfte 5.1 
I 1 .1 I 
I 

ausländische Weine 5.1 I 1.1 I 
I 

sonstige Getränke 8.5 I 2,3 I 
I 
I 
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Weitere das Angebotssortiment abrundende Artikel wie Fruchtsäfte, 

ausländische Weine und sonstige Getränke (darunter insbesondere 

Obstbrändel sind nur in wenigen Betrieben vorzufinden. 

Die größte Anzahl der Betriebe erstellt Preislisten ein- oder 

zweimal pro Jahr. Lediglich 13,5 % aller befragten Betriebe 

verändern die Preisliste mehr als zweimal pro Jahr. 

Die Weinpreislisten werden in der Regel in einfacher Form gestal

tet. Neben der Anschrift und Hinweisen über den Standort des Be

triebes sowie einigen Lieferbedingungen umfaßt das Weinangebot le

diglich eine Auflistung der angebotenen Weine mit kurzen Ge

schmackscharakterisierungen. Informationen über den Betrieb, Reb

sorten, Historie und Regionen sowie Informationen und Anregungen 

über die Weinverwendung sind nur in einer kleinen Zahl von Weinan

geboten zu finden. 

3.3 Preise und Konditionen 

Die preis- und Konditionengestaltung wird als wichtiges Instrumen

tarium der Marketingaktivitäten angesehen. Preise und Konditionen 

haben bedeutenden Einfluß auf die Rentabilität des gewählten Ab

satzweges und der angesprochenen Kundengruppen. Aufgrund der dif

ferenzierten Produktpalette der direktvermarktenden Weingüter un

terschiedlicher Standort- und AbsatzDedingungen ~onnte bei der Be

fragung eine breite Streuung des erzielten Durchschnittspreises 

pro Flasche Wein festgestellt werden. Die Ergebnisse zeigen, daß 

knapp 2/3 aller befragten Betriebe einen Durchschnittspreis in der 

Gruppe von 4 - 6 DM pro Flasche erzielen. Als gewogener Durch

schnittspreis wurden 3,77 DM pro Flasche ermittelt. Eine Umrech

nung des Durchschnittspreises pro Flasche bei Zugrundelegung un

terschiedlicher Anteile von 0,7 1 und 1,0 1 Flaschen ergibt einen 

Durchschnittspreis von ca. 6,-- DM pro Liter Wein. Allerdings sind 

diese Zahlen nur als grobe Orientierungswerte anzusehen, da in 

vielen Untersuchungsbetrieben keine exakt ermittelten jährlichen 

Durchschnittspreise vorlagen und zahlreiche Betriebsleiter diesen 
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Wert während der Befragung kurzfristig ermittelt haben. Die breite 

Streuung der ermittelten Durchschnittspreise schränkt zusätzlich 

die Aussagekraft dieser Daten ein. 

3.4 Distribution 

Im Rahmen der distributionspolitischen Entscheidungen der 

Weingüter wurde durch die Konzentration auf den Direktabsatz eine 

wesentliche Vorentscheidung getroffen. Wie aus der Darstellung 

verschiedener Abnehmergruppen hervorgeht, sind die untersuchten 

Betriebe jedoch nicht ausschließlich auf den Endverbraucherabsatz 

konzentriert. Während der eigene Ausschank noch dem Direktabsatz 

zuzuordnen ist, fällt der Absatz an Gastronomie und sonstige Ab

nehmer in den Bereich der indirekten Vermarktung. Die Gruppe der 

sonstigen Abnehmer umfaßt in vielen Betrieben Großabnehmer (z.B. 

Industrieunternehmen), die Wein als Werbegeschenk zu Weihnachten 

verwenden. Diese Abnehmer können ebenfalls dem Direktabsatz zuge

ordnet werden. 

Nach der Entscheidung für direkten oder indirekten Absatz interes

siert im Rahmen der Distribution insbesondere der Einsatz unter

schiedlicher Vertriebsarten. Da die Endverbraucher der Weingüter 

in der Regel nicht regional konzentriert sondern über das gesamte 

Bundesgebiet verteilt sind, kann unter Berücksichtiung der kleinen 

Abnahmemengen je Endverbraucher eine spezifische Distribu

tionsproblematik festgestellt werden. Die Anteile der verschiede

nen Vertriebsarten am gesamten Flaschenweinabsatz gehen aus der 

Abbildung 2 hervor. Im Durchschnitt aller befragten Betriebe domi

niert damit die Selbstabholung durch Kunden und die Auslieferung 

mit eigenen Fahrzeugen der Weingüter. Die Fremdauslieferung durch 

den Einsatz von Speditionen hat eine geringere Bedeutung. Von be

sonderem Interesse sind die veränderten Anteile der einzelnen Ver

triebsarten in den dargestellten Anbaugebieten. Der Anteil der 

eigenen Auslieferung steigt in den Anbaugebieten Rheinhessen und 

Mosel-Saar-Ruwer wesentlich an. Der Selbstabholeranteil streut in 
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diesen Anbaugebieten um den Durchschnitt aller befragten Betriebe. 

Deutlich geringer ist in den Anbaugebieten Mosel-Saar-Ruwer und 

Rheinhessen der Anteil der Fremdauslieferung. Die Gebietsunter

schiede sind z.T. mit den Betriebsgrößenunterschieden zu erklären. 

Eine Differenzierung des Anteils verschiedener Vertriebsarten nach 

Betriebsgrößenklassen zeigt tendenziell einen zunehmenden Anteil 

der Fremdauslieferung in Betrieben mit größerem Umsatzvolumen und 

einen höheren Anteil der Auslieferung mit eigenem Fahrzeug in Be

trieben mit kleinerem Umsatzvolumen. Der Selbstabholeranteil ist 

häufig von standortspezifischen Bedingungen und unterschiedlichen 

Sortimentsstrukturen (z.B. 1 l-Flaschenanteil am gesamten Fla

schenweinabsatz) abhängig. 

Abbildung 2: Anteil verschiedener Vertriebsarten 

(in v.H. des Flaschenweinabsatzes) 

100 

Ruwer Rheinhessen Hheinpfalz Hundesrepublik 
Deutschland 

Selbst
abholer 

Fremdaus
lieferung 

Ausliefe
rung mit 
eigenem 
Fahrzeug 
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Im Zusammenhang mit der Distribution interessiert der Umfang der 

Kunden je Betrieb. Aus der Ubersicht 3 geht hervor, daß der größte 

Teil der Betriebe weniger als 500 Kundenanschriften besitzt. Le

diglich in Betrieben mit über 50.000 Flaschen Absatz sind mehr als 

1.000 Kundenanschriften anzutreffen. Betriebe mit mehr als 3.000 

Kunden besitzen ein Absatzvolumen über 100.000 Flaschen pro Jahr. 

Aufgrund des dominierenden Endverbraucheranteils besteht erwar

tungsgemäß ein enger Zusammenhang zwischen Absatzvolumen und Kun

denzahl. Die Weingüter verkaufen zusätzlich an sogenannte "Lauf

kundschaft", deren Adressen nicht erfaßt werden. Der Anteil sol

cher "Laufkunden" ergab keine absatzgrößenabhängige Beziehungen. 

Vielmehr beeinflussen der Betriebsstandort und die individuelle 

Absatzgestaltung den Umfang der Laufkunden. 

Die Kunden, über deren Anschrift der Betrieb verfügt, sind das un

mittelbar durch WerQemaßnahmen ansprechbare Verbraucherpotential. 

Der Umfang der Kundenanschriften ist damit ein wichtiges Datum für 

Auswahl ,und Durchführung von Werbemaßnahmen. 

Ubersicht 3: Relative Häufigkeit der Anzahl Kundenadressen nach 

Absatzgrößenklassen (in v.H. der ausgewerteten 152 

Betriebe) 

Anzahl AbsatzgröBenklassen für Flasohenwein in 1.000 1 
der alle 
Kunden- < 20 20 - 50 50 - 100 > 100 Betriebe 
adressen 

C 499 27,0 28,9 7,9 3,3 67,1 

500 - 999 1,3 8,6 5,9 2,6 18,4 

1000-2999 - 3,3 2,6 5,3 11,2 

~ 3000 - - - 3,3 3,3 

Summe 28,3 40,8 16,4 14,5 100,0 
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3.5 Kommunikation 

Der Direktabsatz erfordert spezifische Maßnahmen zur Ansprache po

tentieller Kundenkreise und zur ständigen Kommunikation mit den 

Altkunden. Im Rahmen der Untersuchung wurde zur Ermittlung der 

kommunikativen Maßnahmen zwischen Maßnahmen der Werbung und Ver

kaufs förderung differenziert. Der persönliche Verkauf wurde den 

Verkaufsförderungsmaßnahmen zugeordnet, da eine Trennung zwischen 

diesen beiden MaBnahmengruppen in den Weingütern nicht sinnvoll 

erschien. 

Die Ubersicht 4 weist den Einsatzumfang verschiedener WerbernaBnah

men nach. Eine spezielle Kundenkartei, die mehr Informationen als 

die Anschrift der Altkunden umfaBt, führen lediglich 57 % der be

fragten Betriebe. Wenn man berücksichtigt, daß die Ansprache die

ses Verbraucher kreises als wesentliche Grundlage der Absatzakti

vitäten anzusehen ist, so überrrascht der geringe Umfang speziel

ler Kundenkarteien in Weingütern. Bei schriftlichen WerbernaBnahmen 

dominiert das Versenden der Weinpreislisten, das von allen befrag

ten Betrieben durchgeführt wird. Darüber hinausgehende spezielle 

schriftliche Werbernaßnahmen wie z.B. besondere Werbebriefe, werden 

nur in geringem Umfang eingesetzt. Als ergänzende Werbernaßnahmen 

sind die Werbegeschenke anzusehen. Dabei werden vorrangig Gläser, 

in der Regel mit einem Aufdruck des Firmenemblems, und kostenlose 

Probeflaschen eingesetzt. Weniger als die Hälfte aller Betriebe 

verwendet Prospekte und Broschüren zur weiteren Information der 

Kunden über den eigenen Betrieb, die Region, weinfachliche Infor

mationen oder Anregungen zur Weinverwendung. Anzeigenwerbung wird 

nur von einem Drittel der Weingüter eingesetzt. 

Mehr als die Hälfte aller befragten Betriebe besitzt eine auf den 

Betrieb hinweisende Außenwerbung in Form einer Hausbeschriftung 

oder Schaukästen, Fahnen und Transparente. Damit machen fast alle 

Betriebe in deutlich erkennbarer Form auf den besonderen Charakter 

als ein an Endverbraucher vermarktender Betrieb aufmerksam. 
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Ubersicht 4: Relative Häufigkeit des Einsatzes verschiedener 
WerbemaSnahmen (aus 176 ausgewerteten Betrieben) 

MaBnahmen in ~ der 176 ausge-
werteten Betriebe 

FUhren einer Kundenkartei 56,8 
Versenden der Weinpreisliste 100,0 

Sohriftliohe Werbebriefe zur Ifd. 
Werbung: Kundeninformation 28,1 

NachfaSbriefe naoh 
Weinproben etc. 10,3 
Werbebriefe in Verbindung 
mit Sonderangeboten 8,1 
Einladung zu besonderen 
Veranstaltungen 7,1 

Werbe- Gl&ser 72,7 
geschenke: kostenlose Probenasohen 59,7 

Prospekte, Brosohtiren 
Uber Betrieb, Gemeinde, 
Anbaugebiet 43,2 
neingeschenke 
(Korkenzieher etc.) 26,7 
Werbeprospekte zur Wein-
verwendung 23,3 
Autkleber 22,7 
Plakate 21,0 
Kalender 14,2 
kleine Werbegesohenke 15,9 

Anzeigen-
werbung: 33,5 

AuSen- Hausbesohriftung 56,6 
werbung: Sohauklsten, Fahnen, 

Transparente 35,8 
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Zusammenfassend läßt sich feststellen, daß der Umfang speziellerer 

Werbemaßnahmen auf wenige Betriebe begrenzt ist. 

Im Rahmen der Verkaufsförderung dominieren die Weinproben in klei

nen und großen Gruppen. Weinproben in kleinen Gruppen werden als 

klassische Form der Verkaufsförderung von allen Betrieben durch

geführt. 

Allerdings überrascht, daß nur 2/3 der Betriebe über eine Weinpro

bierstube verfügen. AUßerhalb des Betriebes stattfindende Ver

kaufsförderungsmaßnahmen werden in Form von Weinfesten und durch 

Einsatz von Verkaufsstellen im Verbrauchergebiet durchgeführt. 

Spezielle Verkaufs- und Probeveranstaltungen, Teilnahme an Aus

stellungen und Messen sowie Vertretereinsatz praktizieren nur we

nige Betriebe. Ebenso werden Tage der offenen Tür und Weinseminare 

selten durchgeführt. Die Vermietung von Fremdenzimmern, die 

Durchführung einer Straußwirtschaft und eines Gutsausschankes sind 

als eigenständige Betriebszweige mit dem Verkauf von Flaschenwein 

an Endverbraucher förderender Nebenwirkung anzusehen. Deswegen 

werden diese Maßnahmen nur von wenigen Betrieben durchgeführt. 

Dennoch überrascht der hohe Anteil der Vermietung von Fremdenzim

mern. Dieser Wert wird wesentlich durch die starke Verbreitung der 

Vermietung von Fremdenzimmern in Weingütern im Anbaugebiet Mosel

Saar-Ruwer beeinflußt. Der umfangreiche Einsatz von Verkaufsstel

len im Verbrauchergebiet ist besonders hervorzuheben. In der Regel 

werden diese Verkaufsstellen von nebenberuflichen Absatzmittlern 

(Bekannten, Freunden und Kunden) betrieben. Die direktvermarkten

den Weingüter praktizieren mit diesen Verkaufsstellen ein verbrau

chernahes Absatzkonzept. Zusammenfassend ist festzustellen, daß 

die Weingüter überwiegend die branchenspezifischen Verkaufsförde

rungsmaßnahmen wie Weinproben, Teilnahme an Weinfesten und Ver

kaufs stellen im Verbrauchergebiet einsetzen. 
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Ubersicht 5: Relative Häufigkeit des Einsatzes verschiedener 

Maßnahmen der Verkaufsförderung 

Maßnahmen in % der 176 ausge-
werteten Betriebe 

Besitz einer Weinprobierstube 62,5 

im Betrieb Weinprobe 
durchgeführt: - in kleinen Gruppen 100,0 

- in großen Gruppen 64,2 

Fremdenzimmer 15,9 

Straußwirtschaft 5,7 
Gutsausschank 5,1 

Tag der orfenen Tür 4,5 
W'einseminar 2,8 

auBerhalb des Teilnahme an Weinfesten 63,6 
Betriebs Verkaursstellen im Verbraucher-durchgeführt: gebiet 51,7 

Verkaufs- und Probeveran-
staltungen 19,9 

Teilnahme an AusteIlungen 
und Messen 8,0 

Teilnahme an Weinver-
steigerungen 2,3 

Vertreter-
einsatz 6,8 
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4 TyPische Marketingaktivitäten direktvermarktender Weinqüter 

Um herauszufinden, welche Marketingmaßnahmen für direktvermark

tende Weingüter als typisch zu charakterisieren sind, wurden in 

der tlbersicht 6 zunächst alle Kommunikationsmaßnahmen zusammenge

stellt, die von mehr als 50 % der ausgewerteten Betriebe einge

setzt werden. Aus den Häufigkeitsverteilungen der Kommunika

tionsmaßnahmen sind bestimmte Gruppen von Maßnahmen mit spezifi

schen Häufigkeitsverteilungen zusammenzustellen. Zunächst ist eine 

Gruppe von Maßnahmen, die in mehr als 50 % aller Betriebe einge

setzt werden, erkennbar. Als zweite Gruppe sind Maßnahmen festzu

stellen, die in 20 - 30 % der Betriebe eingesetzt werden. Ledig

lich eine Werbemaßnahme wird von 43,2 % der Betriebe eingesetzt. 

Darüber hinaus sind die weiteren Maßnahmen nur von weniger als 10 

% der Betriebe eingesetzt worden. Aufgrund dieser Häufigkeitsver

teilungen erscheint es gerechtfertigt, Maßnahmen, die in mehr als 

50 % der Betriebe eingesetzt werden, als für die Untersuchungs

gruppe typisch zu charakterisieren. Der Besitz einer Kundenkartei 

und einer Weinprobierstube sind als wesentliche Voraussetzungen 

für den Direktvertrieb in Weingütern anzusehen. 

Aus den dargestellten typischen Kommunikationsmaßnahmen sind ins

besondere der strenge Produktbezug und die Personalaktivitäten als 

besondere Kriterien hervorzuheben. Die Bedeutung des persönlichen 

Kontaktes von Betriebsleiter oder Verkäufer zum Kunden wird aus 

der Zusammenstellung typischer Kommunikationsmaßnahmen deutlich. 

Die Bedeutung des persönlichen Kontaktes wird durch den hohen An

teil der kontaktintensiven Vertriebsarten Selbstabholung und 

Eigenauslieferung bekräftigt. 
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Ubersicht 6: Typische KommunikationsmaSnahmen direktvermarktender 

Weingüter 

Maßnahmen v.H. der 176 ausge-
werteten »-triebe 

Versenden der Weinpreisliste 100,0 

Weinproben in kleinen Gruppen 100,0 

Weinproben in großen Gruppen 64,2 

Teilnahme an Weinfesten 63,6 
Gläser als Werbegeschenke 72,6 

kostenlose Probeflaschen 59,7 
Hausbeschriftung 56,6 

Verkaufsstellen im Verbrauchergebiet 51,7 
Besitz einer Kundenkartei 56,8 
Besitz einer Weinprobierstube 62,5 

- - ---~---------
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1 Einleitung 

Aus der Entstehungsgeschichte und dem Text des MStG lassen sich 

folgende unmittelbaren Ziele ableiten: 

Verbesserung der MarktsteIlung der landwirtschaftlichen Produ

zenten 

Qualitätsverbesserung und Standardisierung von Agrarprodukten 

Rationalisierung der landwirtschaftlichen Produktion 

Rationalisierung der Vermarktung von Agrarprodukten 

Verringerung von Schwankungen und Ungleichgewichten auf 

Agrarmärkten. 

Diese Ziele stellen Vorziele zur Verwirklichung übergeordneter 

Ziele dar: 

Verbesserung der Einkommen der in der Landwirtschaft Tätigen 

Erhöhung des gesamtwirtschaftlichen Wohlstandes (jede wirt

schafts- und agrarpolitische Maßnahme, auch wenn sie sich 

primär am Wohlergehen einer einzelnen sozialen Gruppe 

Agrarproduzenten - orientiert, sollte prinzipiell und nicht zu7 

letzt unter diesem Gesichtspunkt bewertet werden.) 

Die Ziele des MStG sollen über Zusammenschlüsse von landwirt

schaftlichen Produzenten in EZGen, Vggen von EZGen verwirklicht 

werden; zur Initiierung dieser Zusammenschlüsse sieht das Gesetz 

finanzielle Anreize in Form von Start- und Investitionsbeihilfen 

an die EZGen und Vggen, Investitionssubventionen an Vermarktungs

unternehmen, die längerfristige Liefer- und Abnahmeverträge mit 

EZGen abschließen, sowie kartellrechtliche Erleichterungen für die 

Erzeugergruppierungen vor. 
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~ Bisherige Marketing-Aktivitäten von EZGen 

Die folgenden empirischen Untersuchungsergebnisse stützen sich 

hauptsächlich auf eine Befragung niedersächsischer EZGen verschie
dener Produktbereiche, die der Verfasser in 1976 durchgeführt 
hatte (1). 

Marketingaktivitäten werden operationalisiert als Markterkundung 
und -forschung, weiterhin als der Einsatz der MIe Produktpolitik, 
Vertriebspolitik (Gestaltung der Absatzwege) und der Kommunika

tionspolitik. Das MI preispolitik war nicht Bestandteil des dama

ligen Erhebungsprogramms, obwohl apriori für Erzeugerzusam
menschlüsse im Gruppenmarketing hierin beträchtliche Ak
tionsspielräume bestehen. 

Markterkundung wurde verstanden als ein gelegentliches Hineinhhor
chen in den Markt, z.B. durch Beratung, Fachzeitschriften, Rund

funk und dgl., Um die Kaufbereitschaft der Vermarktungspartner zu 

ermitteln. 

Bei der Definition von Marktforschung wurde bewuSt Abstand genom
men von einer streng wissenschaftlichen Auffassung; in der Frage
stellung war z.B. auch eingeschlossen: " ••• durch persönliche (auch 

telefonische) Befragung". 

Das MI produktpolitik wurde dahingehend spezifiziert, ob die Ge

meinschaften Qualitiätskontrollen bzw. eine Klassifizierung ihrer 

Produkte vornehmen, die verpackung (sofern erforderlich) überneh
men sowie Zeichen (Herkunfts- Güte-, Markenzeichen) verwenden. 

Das MI Absatzpolitik sollte im einzelnen als die Schaffung der 
Wahlmöglichkeit zwischen mehreren Abnehmern der EZGen, die Lage

rung und den Transport der Produkte durch Gemeinschaftseinrichtun
gen verstanden werden. 

Kommunikationspolitik wurde wegen des begrenzeten Rahmens einer 
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Befragung auf den Teilaspekt der Werbung reduziert. 

- Marketing-Aktivitäten von Schlachtvieh-EZGen 

Tabelle 1 gibt einen Uberblick, in welchem Ausmaß von den befrag

ten 45 niedersächsischen Schlachtvieh-EZGen Marketing-Aktivitäten 

realisiert wurden. Der Großteil der Zielgruppe betreibt Markter

kundung ; die Marktinformationen werden hauptsächlich durch ge

zielte Beratung und Information an die Mitglieder weitergegeben. 

Marktforschung beschränkt sich fast ausschließlich auf telefo

nische oder persönliche Gespräche mit den Abnehmern. 

Im Bereich Produktpolitik wird erkennbar, daß fast alle befragten 

Gemeinschaften Qualitätskontrollen vornehmen, gut die Hälfte über 

einen eigenen Klassifizierer verfügen und reichlich ein Drittel 

Zeichen (fast ausschließlich HerkunftszeichenJ verwenden. 

Ca. ein Drittel der Gemeinschaften betreibt Werbung, v.a. durch 

Betriebsbesichtigungen und Zeitungsannocen. 

- Marketing-Aktivitäten von Eier- und Schlachtgeflügel- EZGen 

Aus Tab. 2 geht hervor, daß alle befragten 14 Eier- und Schlacht

geflügel-EZGen Markterkundung betreiben; primär werden die markt

bezogenen Informationen durch gezielte Beratung und Hinweise auf 

Presseartikel an die Mitglieder weitervermittelt. 

Marktforschung reduziert sich, wie bei den Schlachtvieh-EZGen, auf 

die persönliche bzw. telefonische Gewinnung von Marktinformatio

nen. 

Die Verpackung wird überwiegend von den Gemeinschaften vorgenom

men. Die Hälfte setzten Marken-, Güte- oder Herkunftszeichen ein. 
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Erstaunlich ist, daß trotz generell strenger vertikaler Koordina

tion 10 der untersuchten 14 Gemeinschaften angaben, zwischen meh

reren Abnehmern wählen zu können. Die Vertrags treue konnte im ein

zelnen nicht nachgeprüft werden. 

Die Lagerung wird hauptsächlich vom Abnehmer, der Transport zur 

Hälfte von den Gemeinschaften durchgeführt. 

Werbernaßnahmen werden bei der Hälfte der Befragten betrieben. 

Marketing-Aktivitäten von Kartoffel-EZGen 

Tab. 3 macht deutlich, daß drei Viertel der befragten Gemeinschaf

ten Markterkundung betreiben (Weitergabe der Marktinformationen 

fast ausschließlich durch gezielte Beratung der Mitglieder). Ge

meinschaften mit Marktforschungsaktivitäten (in der definierten 

Form) befinden sich in der Minderzahl. 

Nur die Hälfte der Gemeinschaften nimmt Qualitätskontrollen vor, 

was damit begründet wird, daß hierfür staatliche Einrichtungen 

kompetent seien. 

Die Verpackung wird weniger von den Gemeinschaften, sondern in der 

Hauptsache vom einzelnen Erzeuger und Vertragsabnehmer gemeinsam 

durchgeführt. 

3/4 der Gemeinschaften arbeiten mit einem einzigen Abnehmer zusam

men. 

Die Lagerung nehmen hauptsächlich die einzelnen Erzeuger und Ver

tragsabnehmer gemeinsam vor. 

Der Transport fällt vornehmlich in den Aufgabenbereich des einzel

nen Produzenten. 

Die Werbung ist in den niedersächsischen Kartoffel-EZGen von ge

ringer Bedeutung. 
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Bei einer Gesamtbetrachtung der Befragungsergebnisse ergibt sich, 

daß von den niedersächsischen EZGen Marketing-Aktivitäten nur in 

begrenztem Umfang betrieben werden. Der Grund hierfür könnte darin 

liegen, daß die Voraussetzungen für ein wirkungsvolles Agrar-Grup

pen-Marketing nur in einem entsprechend geringen Maß gegeben sind. 

1 Voraussetzungen eines wirkungsvollen Gruppen-Marketing von EZ

Gen 

Die nachfolgende Aufstellung muß sich wegen des stark beschränkten 

Referatumfangs auf die wichtigsten voraussetzungen beschränken: 

Vermarkunqsaktive EZGen 

Die Zusammenschlüsse müssen ihre Hauptaufgabe in der Vermark

tung der Erzeugnisse ihrer Mitgliedsbetriebe sehen und ihr 

Tätigkeitsfeld danach ausrichten; d.h. sie müssen in mehr oder 

weniger großem Umfang Vermarktungsfunktionen übernehmen, je 

nach Konkurrenz und Leistungsfähigkeit der für den Produkt ab

satz infrage kommenden Vermarktungsunternehmen (2). 

Einen Schwerpunkt der Tätigkeit von EZGen in den gemeinsamen 

Betriebsmittelbezug zu legen, wie dies HELZER (3) vertritt, er

scheint insofern als kurzsichtig, als die (hauptamtlichen) 

Führungskräfte der EZGen sich nicht mehr voll auf ihre Vermark

tungsaktivitäten konzentrieren können. Ein gemeinsamer Be

triebsmittelbezug sollte zweckmäßiger von den schon seit langem 

bestehenden ERen vorgenommen werden, wobei eine Identität der 

Mitglieder einer EZG und einem oder mehreren ERen anzustreben 

ist (2). 

EZGen als Anbietergemeinschaften 

EZGen müssen die gesamte produktion ihrer Mitgliedsbetriebe zu-



221 

mindest dispositiv, wenn nötig auch physisch erfassen und die 

konzentrierte produktion geschlossen zum Verkauf anbieten. 

Eigener und hauptamtlicher Geschäftsführer 

Die Anbietergemeinschaften müssen über einen eigenen, d.h. von 

der Gemeinschaft eingestellten und bezahlten hauptamtlichen 

Geschäftsführer verfügen. Dies ist gegenwärtig nur in Ausnah

mefällen gegeben. Die Geschäftsführungaufgaben bestehen insbe

sondere in der Organisation der Angebotskonzentration, dem -Lei

stungsvergleich der für den Produkteabsatz infrage kommenden 

Unternehmen und der Führung der Verkaufsverhandlungen. 

i Vorschläge für ein wirkungsvolles Gruppen-Marketinq von EZGen 

Wegen des begrenzten Referatumfangs wird im folgenden eine 

Beschränkung auf Maßnahmen der Markterkundung, produktpolitik und 

Werbung sowie vertriebspolitik vorgenommen. 

4.1 Aktivitäten im Bereich Markterkundunq 

Ziel einer eingehenden Markterkundung ist die Informa

tionssammlung über die aktuelle Situation und mögliche Ent

wicklungen des Marktes (Preise, Absatzwege, qualitative und 

quantitative Anforderungen). Einzelne EZGen wären hierzu wohl 

kaum in der Lage, sehr wohl aber Vggen von EZGen dürften mit 

zunehmender Oligopolisierung im Bereich der aufnehmenden Hand 

zunehmen. 

Die Markterkundung durch erzeugereigene Einrichtungen (Vggen) 

hätte insbesondere den Vorteil, daß die an die EZGen und deren 

Mitglieder weitergegebenen Infrormationen eher akzeptiert und 

auf der landwirtschaftlichen Produktionsebene rascher umge-
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setzt würden als dies für Marktinformationen neutraler Stellen 
(Agrarverwaltung) oder der Marktgegenseite zutrifft. 

4.2 Aktivitäten im Bereich produktpolitik und Werbung 

Ein Element des MI produktpolitik, das bei der Qualität der 
Erzeugnisse ansetzt und das MI der Werbung mitberührt, besteht 
in Qualitätszeichen • EZGen, die ein überdurchschnittliches 
Qualitätsniveau erreicht haben, könnten Qualitätszeichen ent
wickeln und anwenden. Diese Zeichen müSten betonen, daS die 
EZGen schon kraft Gesetzes auf hochwertige Produktqualitäten 
festgelegt sind. Neben einer derartigen Grundaussage müSten 
die Zeichen auch produktspezifische und regionale Inhalte auf
weisen. Da kein Qualitätszeichen der einen EZG mit dem einer 
anderen identisch wäre, bedeuteten EZG-Qualitätszeichen keine 
Konkurrenz zu bereits eingeführten Zeichen (z.B. der CMA), da 
diese auf die Qualität "deutscher" Agrarprodukte abstellen. Ob 

EZG-aualitätszeichen als Herkunfts-, Güte- oder Markenzeichen 
ausgestaltet werden sollen, müSte für die einzelnen Agrarpro
dukte jeweils gesondert geprüft werden. Auch für die an-
spruchsvollste Ausgestaltung als Markenzeichen bieten die 
Gen die notwendigen Voraussetzungen, da sie vom MStG zur 
litätskontrolle verpflichtet sind. Die Durchsetzung der 

EZ
Qua

EZG-
Qualitätszeichen müSte dann in Zusammenarbeit der EZGen mit 
den Institutionen der Agrarverwaltung (Landwirtschaftmini
sterium bzw. -kammern) und der Zentralen Marketing-Organisa
tion erfolgen. 
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~ Aktivitäten im Bereich vertriebspolitik 

Aktivitäten von EZGen im Bereich der Vertriebspolitik kon

zentrieren sich schwerpunktmäßig auf die dispositive oder phy

sische Zusammenfassung der Einzelangebote sowie die Gestaltung 

der Absatzwege des EZG-Angebotes. In einer Wettbewerbswirt

schaft, wie sie in der Bundesrepublik Deutschland trotz aller 

Einschränkungen prinzipiell wirksam ist, und die den Agrarsek

tor einschließen sollte, muß dabei größtes Gewicht auf die 

Schaffung und Erhaltung der Wahlmäglichkeit zwischen mehreren 

Abnehmern gelegt werden. Diese Absatzkonzeption kann nicht nur 

oränungspolitisch als erwünscht betrachtet werden, sondern für 

die EZG-Mitglieder auch die größten einzel wirtschaftlichen 

Vorteile erbringen (2). 

Eine Wahlmöglichkeit zwischen mehreren Abnehmern impliziert 

den Vergleich der für den Absatz infrage kommenden Unterneh

men; z.B. kann sich der Geschäftsführer einer EZG relativ 

rasch einen Uberblick über die Leistungsfähigkeit und Serio

sität der regionalen Vermarkter mittels Testverkäufe verschaf

fen. Die prüfung überregionaler Absatzmäglichkeiten sollte 

darüber hinaus in Betracht gezogen werden. 

~ Schlußbemerkungen 

Wie die empirische Analyse ergab, wird von EZGen Gruppen-Marketing 

nur in schwachen Ansätzen betrieben, obwohl prinzipiell die insti

tutionellen und organisatorischen Voraussetzungen durchaus gegeben 

wären. Die Ursache dieser unbefriedigenden Situation liegt vor al

lem darin, daß es sich bei der weitaus überwiegenden Mehrzahl der 

bestehenden EZGen nicht um authentische Selbsthilfeeinrichtungen 

der Landwirtschaft handelt, sondern ~m fremdinitiierte Einrichtun

gen (Vorschaltgemeinschaften des genossenschaftlich~n und privaten 

Landwarenhandels, umgewandelte Agrarproduktgenossenschaften). 
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Differenzierte Vorschläge für eine grundlegende Neugestaltung der 
finanziellen Förderung nach dem MStG im Sinne unmittelbar land

wirtschaftlich orientierter EZGen, bei denen Gruppenmarketing-Ak
tivitäten logischerweise einen Schwerpunkt ihrer Tätigkeit bilden 
würden, liegen vor (2) • 

Uberlegungen, EZGen oder anderen landwirtschaftlichen Erzeuger
verbänden, die eine eigene aktive Marketingpolitik betreiben, 
einen Teil der Absatzförderungsmittel zur eigenen Verwendung zu 

belassen (3), müssen insofern als abwegig beurteilt werden, als 

dadurch eine wichtige, wenn nicht sogar die wichtigste Rahmenbe
dingung für ein wirkungsvolles Agrargruppenmarketing gefährdet 

würde, nämlich die starke Wettbewerbsposition der deutschen Land
wirtschaft gegenüber dem ausländischen Agrarangebot zu sichern und 
auszubauen. 

Abkürzungen: 

ER 
EZG 
MI 
MStG 
Vgg 

Erzeugerring 
Erzeugergemeinschaft 
Marketinginstrument 
Marktstrukturgesetz 
Vereinigung 

(1) Vgl. GROSSKOPF, W. und F. MUHLBAUER: EZGen in Niedersachsen, 
Göttingen 1976. Fallbeispiele wie sie in HELZER, M.: Verbund
marketing ldw. Betriebe, Göttingen 1981, dargestellt werden, 
können wegen ihrer geringen Gesamtrelevanz im folgenden un
berücksichtigt bleiben. 

(2) vgl. MUHLBAUER, F.: .Die finanzielle Förderung nach dem MStG., 

Hannover 1981 

(3) HELZER, M.: Verbundmarketing ldw. Betriebe, Göttingen 1981 
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Tab. 1 Marketing-Aktivitäten niedersächsischer 

Schlachtvieh-Erzeuqerqemeinschaften 

Marketing-Aktivitäten Anteil (%) 
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der Erzeuger-
gemeinschaften (*) 

i 

Markterkundung I 91 _______________________________________ J ______________ --------------
Marktforschung I 82 

I 

Produktpolitik: ! 
- Qualitätskontrollen i 91 

~---------------------------------------~----------------------------
I - Klassifizierung ! 53 

---------------------------------------~----------------------------
! - Zeichen 35 

Vertriebspolitik: : 
- Wahlmöglichkeiten zwischen i 

mehreren Abnehmern , 89 

----------------------------------------~---------------------------
; 

- Transport I 87 
I 

I 

Werbung ! 33 

* Absolutzahlen der befragten Erzeugergemeinschaften: 45 
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Tab. 2 Marketing-Aktivitäten niedersächsischer Eier

und Schlachtgeflügel-Erzeugergemeischaften 

Marketing-Aktivitäten Anteil (%) der Erzeuger
gemeinschaften (*) 

Markterkundung 100 

Marktforschung 71 

Produktpolitik: 

- Qualitätskontrollen 93 

- Klassifizierung 29 

- Verpackung 57 

- Zeichen 50 

Vertriebspolitik: 

- Wahlmöglichkeit zwischen mehreren 
Abnehmern 71 

- Lagerung 21 

- Transport 50 

Werbung 50 

* Absolutzahl der befragten Erzeugergemeinschaften: 14 
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Kartoffel-Erzeugergemeinschaften 
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Marketing-Aktivitäten Anteil (%) der Erzeuger
gemeinschaften (*) 

Markterkundung 75 

Marktforschung 33 

Produktpolitik: 

- Qualitätskontrolle 50 

- verpackung 42 

- Zeichen 42 

Vertriebspolitik: 

- Wahlmöglichkeit zwischen mehrerep 
Abnehmern 25 

- Lagerung 42 

- Transport 25 

~lerbung 25 

* Absolutzahl der. befragten Erzeugergemeinschaften: 12 
L-_____________________________ ~_~ _ 
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Korreferat 

über 

Betriebliches Marketing 

von 

Hermann F roh n , Bonn 

R. Kühl, Dr. D. Hoffmann und P. Büdenbender zitieren empirische 

Untersuchungen zum einzelbetrieblichen Marketing von Landwirten. 

Dr. Mühlbauer durchleuchtet die Möglichkeiten - als Ergänzung zu 

den einzelbetrieblichen Bemühungen - des Marketings in landwirt-

schaftlichen Erzeugergemeinschaften. Diese Marketingbemühungen 

sollten nicht isoliert betrachtet werden, sondern ein Marketingmix 

umfaßt einzelbetrieblich vier Komponenten: produktpolitik, Preis

politik, Distributionspolitik und promotion und vertikal das Mar

keting des landwirtschaftlichen Einzelbetriebes, das der Erzeuger

ringe, der Erzeugergemeinschaften nach dem Marktstrukturgesetz, 

der Genossenschaften, insbesondere das Gemeinschaftsmarketing der 

C~. 

Lassen Sie mich ganz kurz, bevor ich einige kritische Akzente für 

die folgende Diskussion setze, einiges über das Gemeinschaftsmar

keting derC~ sagen. 

Wie die Ausführungen von Dr. Hoffmann/Büdenbender zeigen, ist der 

Direktabsatz für Winzer ein wichtiger Absatzkanal, das gilt auch 

für Eier, Obst und Gemüse sowie Kartoffeln. Der direktvermarktende 

Landwirt tritt unmittelbar mit dem Endverbraucher in Kontakt und 

von daher sind seine Chancen unmittelbar damit verbunden, ob er 
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ein (verbraucherorientiertesl Marketing betreibt. Nur bei der Di

rektvermarktung kann ein einzel betriebliches Marketing allein und 
unmittelbar zum Erfolg führen. Im Einzelfall kann die Direktver

marktung gravierend sein, bezogen auf die gesamte Agrarerzeugung 

ist sie unbedeutend. 

Dagegen ist es denn meisten Landwirten, wie R. Kühl ausführt, 

nicht mehr möglich, für seinen Betrieb ein spezifisches Absatzmar

keting zu betreiben. Damit wird die Integration und die Zusammen

fassung der Marketingmaßnahmen im Gemeinschaftsmarketing notwen
dig. 

So ist das unternehmerische Einzelmarketing (produktpolitik, 

Preispolitik, vertriebspolitik und Promotionspolitikl in 

vielfältiger Weise durch ein Gemeinschaftsmarketing zu ergänzen 

oder zu ersetzen. Die Hilfen der CMA im Gemeinschaftsmarketing 
liegen in folgenden Bereichen: 

- im Bereich des Exports 

- im Bereich der Marktforschung im In- und Ausland 

- im Bereich der Produktentwicklung und Innovationen 

- im Bereich der GemeinsChaftswerbung 

- im Bereich der Verkaufsförderung 

- im Bereich der Public Relations 

- durch Beteiligung an Messen und Ausstellungen 

- und besonders gravierend in den Aktivitäten der Qualitätsförde-

rung durch CMA-Qualitätskontrollen durch das CMA-Gütezeichen 

- im Bereich der absatzwirtschaftlichen Schulung 

Zur Abstimmung des CMA-Gemeinschaftsmarketing mit dem einzelbe

trieblichen Marketing, mit dem Marketing der Erzeugerringe, Erzeu

gergemeinschaften und Genossenschaften wurden arbeitsfähige Gre

mien geschaffen. 

So haben die Spitzenverbände der Land- und Forstwirtschaft, des 
Handels, der Be- und Verarbeitungsindustrie, des Ernährungshand-
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werks und der Ernährungsindustrie Sitz und Stimme in der Gesell

schafterversammlung der CMA. Das Absatzförderungsgesetz hat der 

Agrarwirtschaft ein Marketing verordnet. In Paragraph 2, Abs. 2 

heißt es, das der Absatzförderungsfond sich zur Durchführung sei

ner Aufgaben einer zentralen Einrichtung der Wirtschaft bedient, 

die den Absatz und die Verwertung von Agrarerzeugnissen der deut

schen Land-, Forst- und Ernährungswirtschaft zu fördern hat und 

kein erwerbswirtschaftliches Warengeschäft betreiben darf. Die 

CMA-Zielsetzung heißt demnach: Verteidigung und Verbesserung der 

MarktsteIlung der deutschen Landwirtschaft durch den Einsatz des 

Gemeinschaftsmarketings. 

Das CMA-Marketing ist eng mit der wirtschaft koordiniert. Die Be

ratungen erfolgen über die CMA-Produktausschüsse. Hier werden 

nicht nur die Marketing- und Werbeziele festgelegt, sondern es 

werden auch die Zielgruppen bestimmt. Auf die Wirkung der bundes

weiten verabredeten Verkaufsförderungsaktionen ist besonders hin

zuweisen. Die Aufgabe besteht z. B. darin, Nachfrage zu schaffen, 

um damit die Märkte in den Uberschußgebieten wie Niedersachsen und 

Bayern zu entlasten. Dazu bedarf es der Einschaltung bundesweiter 

Handelsgruppen. Besonders die ständig fortschreitende Handelskon

zentration erfordert ein zentrales, überregionales Vorgehen. 

Auf diese Art und Weise wird ein unkoordiniertes Nebeneinander 

möglichst gering gehalten, es gibt keine Reibungsverluste und 

keine Doppelarbeit. Besonders muß auf die Bemühungen im Gemein

schaftsmarketing für die Produkt- und Qualitätspolitik hingewiesen 

werden. Das CMA-Gütezeichen ist das Qualitätszeichen der deutschen 

Landwirtschaft. Die kontollierten Produkte haben zwei Vorteile: 

1. Erstklassige Qualität 

2. deutsche Herkunft der Rohstoffe. 
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72 % der Verbraucher kennen das CMA-Gütezeichen, damit sind beste 

Voraussetzungen für den Absatz gegeben. Fast 3000 Betriebe verwen

den das CMA-Gütezeichen, es gibt es heute auf über 8.000 Produk

ten. Die Distribution im Lebensmitteleinzelhandel ist gut. Bei

spielsweise beinahe 60 % der Lebensmitteleinzelhandelsgeschäfte 

führen Fleischerzeugnisse mit dem 

Tiefkühlhähnchen, 80 % Sauerkraut. 

CMA-Gütezeichen, 90 % 

Marketing setzt die Kenntnis über die Marktverhältnisse, insbeson

dere über Verbraucherverhalten und Verbrauchereinstellungen 

voraus. Die CMA hat im Rahmen ihrer Marketingforschung einen ent

sprechenden Informationsservice aufgebaut und gibt Informationen 

an Einzelbetriebe, an Erzeugerringe, an Erzeugergemeinschaften und 

an Genossenschaften sowie an alle Interessenten aus der deutschen 

Agrarwirtschaft heraus. 

Auf eine Einschränkung des Gemeinschaftsmarketings muß noch hinge

wiesen werden. Der Einfluß der CMA auf Produktion und Preis ist 

nur indirekt gegeben, da sie weder selbst produziert noch Preise 

festlegen kann. Dennoch über die Gütezeichenpolitik und durch In

novationen kann Einfluß auf die Produktion genommen werden, über 

Verkaufsförderungsaktionen auf die Distribution von deutschen 

Agrarerzeugnissen bzw. von CMA-Gütezeichenprodukten (Platz). Wer

bung schafft letztlich Nachfrage, wodurch indirekt auch Einfluß 

auf den Preis genommen werden kann. 

Aus dieser Gesamtsicht sind die drei gehaltenen Vorträge zu be

trachten. R. Kühl behandelt die Frage der Einkommenssteigerung der 

Landwirte durch "aktives" Marketing (in dem Beitrag wird nicht be

antwortet, was der Verfasser unter passivem Marketing versteht? ). 

In der Marketingliteratur gibt es nur den Begriff Marketing. Mar

keting heißt, sich in allen Absatzbemühungen Ausrichten auf die 

Absatzmärkte, bei Nahrungsmitteln insbesondere auf den Verbrau

cher. R. Kühl betont, daß sich auf der Absatzseite der Einzelbe

trieb nur als Mengenanpasser verhalten könne, so daß kaum Möglich

keiten für ein Marketing gegeben seien. Hier muß ein betriebliches 
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Gruppenmarketing der Erzeugergemeinschaften, der Genossenschaften 

oder das CMA-Gemeinschaftsmarketing einsetzen. Dagegen sieht R. 

Kühl für den Landwirt durchaus Möglichkeiten auf der Beschaffungs

seite. In seiner empirischen Untersuchung stellt er fest, daß es 

auf Anbieterseite erhebliche Preisdiffernzen gibt, und daß der 

Landwirt die Möglichkeiten der Preisvergleiche nicht voll 

ausschöpft. Persönliche Imponderabilien, allgemeine Unsicherheiten 

hindere ihn daran, echte Preisvergleiche vorzunehmen. R. Kühl be

zieht allerdings die Qualitätskontrolle nur sekundär mit ein. 

Der Ansatz von R. Kühl müßte in 2 Bereichen erweitert werden. Zum 

einen müßte die Qualitätskomponente mit einbezogen werden, zum an

deren ist Marketing ohne Einbeziehung der Absatzseite in der wis

senschaftlichen Definition (aber auch in der praxis) kein Marke

ting. Der Ansatz müßte umfassender ausgelegt werden, d.h. nicht, 

daß diese "partielle Analyse" nicht höchst aufschlußreich ist. Aus 

Sicht eines umfassenden Marketings bringt sie nur eine Teillösung. 

In der anschließenden Diskussion sollte darüber gesprochen werden, 

wie dem einzelnen Landwirt eine bessere Markttransparenz über die 

Beschaffungsseite für seine einzelbetrieblichen Entscheidungen ge

geben werden kann. 

Das Referat von Dr. D. Hoffmann und P. Büdenbender zur Frage der 

Direktvermarktuug von Wein bestätigt dagegen, daß auch der Land

wirt Marketing betreiben kann. Bei einer Auswahl von 200 Betrieben 

werden Strukturdaten der direktvermarktenden Betriebe erhoben. 

So werden 20 % der Produktion direkt an den Verbraucher abgesetzt. 

Die Häufung der einzelnen Werbe- und Marketingmaßnahmen dieser di

rektvermarktenden Weinbetriebe werden aufgelistet. In der Betrach

tung fehlt jedoch die wichtige Standortanalyse, denn es ist be

kannt, daß die Möglichkeit der Direktvermarktung weitgehend VOIO 

Standort abhängt. Das gilt verstärkt für eier- oder kartoffel-, 

obst- und gemüsevermarktende Betriebe. Ferner ist in der Analyse 

der Verbraucheraspekt einzubeziehen. So könnte man beispielsweise 

die Kundenkartei der Winzer bzw. Weingüter nach Strukturmerkmalen 
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der Weinkäufer auswerten. Erst dann wäre die im Marketing so not

wendige Brücke zum Verbraucher geschlagen. Die vorliegende Unter

suchung ist dennoch ein wichtiger Anfang. 

Dr. Mühlbauer behandelt die Ansatzpunkte landwirtschaftlicher Er

zeugergemeinschaften nach dem Martktstrukturgesetz für ein wir

kungsvolles Agrar-Gruppenmarketing. Er erfaßt die Maßnahmen der 

vermarktungsaktiven Erzeugergemeinschaften im Bereich der Markter

kundung, im Bereich der Produktpolitik und Werbung sowie im Be

reich der Vertriebspolitik. Er kommt in seiner empirischen Analyse 

zu dem Schluß, daß von den Erzeugergemeinschaften Gruppenmarketing 

nur in schwachen Ansätzen betrieben wird und vermißt echte Selb

sthilfeeinrichtungen. Dr. Mühlbauer zeigt zudem auf, wie das feh

lende Forschungs- bzw. Marketingdefizit dieser Erzeugergemein

schaften durch Integration in ein Gemeinschaftsmarketing weitge

hend gelöst werden kann. Gemeinschaftsmarketing und Marketing der 

Erzeugergemeinschaften ist von der Sache her kein Gegeneinander. 

Es besteht aber die Gefahr des Nebeneinanders. Das würde Doppelar

beit bedeuten, wozu eine Integration notwendig ist. 

In den vorgenannten Referaten wurden Einzelaspekte für ein Marke

ting behandelt. Die Diskussion sollte sich damit befassen, wie man 

diese Ergebnisse in die Praxis umsetzen kann und wie füllt man die 

Forschungslücken, um ein wirksames und geschlossenes Marketing 

durchzuführen. 
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3.4 Maßnahmen im Bereich der Kommunikationspolitik 

4 Zusammenfassung 

1 Einleitung 

Für die einschlägigen Fachleute der Lebensmittelbranche ist es 

seit längerer Zeit ein bekannter Tatbestand, daS die ökonomischen 
Variablen Einkommen und Preise für die Erklärung von Nachfrageent
wicklungen nur begrenzte Aussagekraft besitzen. Treffsichere Nach
frage- und Absatzprognosen für Lebensmittel, aber auch er
folgreiche Planungen für den Einsatz von Marketinginstrumenten, 
setzen heute voraus, auch andere EinfluSkräfte auf das Konsumen

tenverhalten sowie demografische Entwicklungen zu berücksichtigen. 

Der vorliegende Beitrag stellt sich im ersten Teil die Aufgabe, 
für den Lebensmittelabsatz wichtige demografische Entwicklungen 
aufzuzeigen sowie Veränderungen der ökonomischen EinfluSgröSen und 
die Einstellungen und Verhaltensweisen der Verbraucher zu analy
sieren. Daran anknüpfend werden im zweiten Teil der Arbeit einige 

Maßnahmen diskutiert, die als mögliche Antwort des Lebensmittel

marketings auf die geänderte Situation angesehen werden. Wegen des 
vorgegebenen Umfangs der Arbeit soll dabei eine Begrenzung auf das 
Inlandsmarketing in der Bundesrepublik Deutschland erfolgen und 
ferner primär die Problemsituation diskutiert werden, wie sie sich 
aus der Sicht der Ernährungsindustrie darstellt. 
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2 Entwicklungstendenzen der Bestimmungsgründe der Lebensmittel-
nachfrage 

Die vorliegende Arbeit geht davon aus, daS die Bestimmungsfaktoren 
der langfristigen Nachfrage nach Lebensmitteln durch das in Abb. 1 

enthaltene Erklärungsmodell erfaSt werden können. Danach wird die 

Nachfrage sowohl durch demografische Entwicklungen als auch durch 

Verhaltensweisen der Konsumenten bestimmt. Das Konsumentenverhal

ten selbst wird durch demografische ,sozioökonomische , psycholo

gische und soziologische Merkmale sowie durch MarketingmaSnahmen 

beeinf luSt. 

Aal. 1: BESTIHMUNGSFAKTOREN DER LANGFRISTIGEN MACHFRAGE NACH LEBENSMITTELN 

i 
r- DEMOGRAPHI seHE ENTWICKLUNGEN t---

1 NACHFRAGE 

NACH 
$OZIOÖKONOMI seHE 

LEBENS-
PSYCHOLOGISCHE EINFl.USSE -
SOZIOLOGISCHE 

MITTELN 

KONSUMENTEN--- VER- r---
HALTEN 

MARKET I NGHASSNAHMEN -

r 1 I Y RÜCKKOPPLUNGS-
PROZESS 

2.1 Entwicklung demografischer EinfluSfaktoren 

a) Bevölkerungsentwicklung: Die Entwicklung der Bevölkerungszahl 
hat einen unmittelbaren EinfluS auf das Nachfragevolumen nach 
Nahrungsmitteln. Die vorliegenden prognosen über die weitere 

Bevölkerungsentwicklung weichen zwar im Detail etwas voneinan-
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der ab (1) , übereinstimmend wird jedoch prognostiziert, daß 

die Bevölkerungszahl bis zum Jahr 1990 um etwa 3 Mio. abnehmen 

wird. 

b) Bevölkerungsstruktur: Von fast noch größerer Bedeutung für die 

Absatzmöglichkeiten einzelner Bereiche sind die Verschiebungen 

im Altersaufbau der Bevölkerung, da letzterer die produktspezi

fischen Nachfragepotentiale mitbestimmt. In Abb. 2 sind die In

dexzahlen für die mutmaßliche Entwicklung der einzelnen Alters

gruppen der deutschen Bevölkerung bis zum Jahr 2000 darge

stellt. Ausgelöst durch die starke Abnahme der Geburten seit 

Mitte der 60er Jahre ergeben sich - mit entsprechenden Zeit

verzögerungen - wesentliche Veränderungen in äen einzelnen Seg

menten mit Auswirkungen auf die angeführten Produktgruppen • 
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Abb. (1) Die Entwicklung einzelner Bevölkerungssegmente und be

troffener Produktbereiche 

Quelle: Erstellt auf der Basis des Report 1980/81 der LEBENSMIT

TEL-ZEITUNG (11, S. 11 - 12) 

(1) Vgl. WIRTSCHAFT UND STATISTIK (30, S. 338ff) und DIW (5, S. 
423 ff) 
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Neben den verschiedenen Altersgruppen bilden die Ausländer ein 
weitgehend eigenständiges Nachfragesegment. Trotz des Rückgan
ges ausländischer Arbeitnehmer ist zu erwarten, daß der Anteil 
der Ausländer an der Wohnbevölkerung etwa auf dem derzeitigen 
Stand von etwa 4 Mio. verbleibt. Vor allem die stark ethnisch 
geprägten und in ihren Konsumgewohnheiten abweichenden 
Ausländergruppen - wie etwa die Türken - verdienen als Lebens
mittelnachfrager zukünftig stärkere Beachtung. 

c) Haushaltsstruktur: Trotz des Rückganges im Umfang der Geamt
bevölkerung weist die Zahl der Privathaushalte eine steigende 

Tendenz auf. Die Anzahl der Kleinhaushalte mit 1 - 2 Personen, 
vor allem der Einpersonenhaushalte, hat dabei überproportional 

zugenommen. Ihr Anteil wird von etwa 30,2% im Jahre 1980 bis 
1990 voraussichtlich auf etwa 37% ansteigen. (2) 

Diesem Trend zu Einpersonenhaushalten kommt insofern beacht
liche Bedeutung zu, als auf Grund verschiedener Untersuchungen 
signifikante Unterschiede in den Einkaufs- und Verzehrsgewohn

heiten zwischen Ein- und Mehrpersonenhaushalten vorliegen. (3) 
So ist für Einpersonenhaushalte 

- eine generelle Bevorzugung höherpreisiger Produkte typisch; 
z.B. beim Kauf von Frischfleisch sowie von Fleisch- und 
Wurstwaren; 

- Einpersonenhaushalte benötigen kleinere Mengen und präferie
ren dementsprechend Portions- bzw. Kleinpackungen; 

(2) Vgl. TIETZ (27, S. 54) 
(3) Vgl. dazu die Ergebnisse von Panelerhebungen der CMA (2, S. 

10ff) 
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Einpersonenhaushalte stellen für den Außer-Haus-Verzehr ein 
wichtiges Nachfragepotential dar. 

d) Erwerbsstruktur: Im Zusammenhang mit der weiteren Entwicklung 
der Erwerbsstruktur scheinen vor allem folgende Fakten nachfra- ' 
gerelevant zu sein: 

- Der Anteil der Schwerarbeiter an den Erwerbstitigen reduziert 
sich kontinuierlich mit dem technischen Fortschritt. Damit 
einher geht ein weiterer Rückgang des Energiebedarfs sowie 
steigende Priferenzen für die Aufnahme leichter, eiweißrei
cher und bekömmlicher Kost. 

- Die Erwerbsquote der Frauen der Altersgruppe 20 60 Jahre 
steigt weiterhin an. Da ein erheblicher Anteil dieser Frauen 
verheiratet ist bzw. Kinder hat, ergibt sich die Notwendig
keit, die Hausarbeit aufgrund der Doppelbelastung von Beruf 
und Haushalt zu rationalisieren. Vor allem für den Einsatz 
von convenience-Produkten, aber auch für den Außer-Haus-Ver
zehr leiten sich daraus positive Nachfrageimpulse ab. 

2.2 Verlnderungen ökonomischer Einflußgraßen 

Der Einfluß der Entwicklung der Einkommen und Preise war Gegen
stand einer Vielzahl von Untersuchungen über die Nachfrage nach 
Lebensmitteln. (4) Als relevant für die vorliegende Untersuchung 
soll folgendes festgehalten werden: 

- Nach einer langen Phase realer Einkommenssteigerungen kommt es 
seit 1981 zu einer Stagnation bzw. leichten Rückgingen im priva
tenVerbrauch, Aufgrund der aktuellen wirtschaftlichen Lage 

(4) Vgl. etwa WOEHLKEN (31) , SALOMON und WOEHLKEN (20) und FO
TIADIS et. al. (7) 
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müssen wir davon ausgehen, daS diese Situation einige Zeit 
anhält. Mittelfristig werden wieder positive Wachstumsraten des 
verfügbaren Einkommens erwartet. Die Wachstumsraten dürften al
lerdings unter jenen der 70er Jahre liegen. 

- Die Einkommens- und Preiselastizitäten der Nachfrage nach Grund

nahrungsmitteln tendieren gegen Null. Für höherwertige Lebens

mittel liegt nach wie vor eine Einkommens- unä Preisabhängigkeit 

vor. Die Elastizitäten sind jedoch in den meisten Fällen - abso
lut gesehen - kleiner als Eins. 

Prinzipiell kann somit davon ausgegangen werden, daS von Verände

rungen im Einkommens- und Preisniveau nur noch begrenzte Nachfra

geimpulse ausgehen. Beobachtungen und Analysen der Marktentwick

lung seit Beginn der Realeinkommensstagnation zeigen freilich, daS 

diese kurzfristig zu einer stärkeren Sensibilisierung der Konsu

menten im Hinblick auf die Nahrungsmittelpreise geführt hat. Auf

grund von Befragungsergebnissen nehmen Konsumenten Preissteigerun
gen bei Grundnahrungsmitteln wesentlich stärker wahr als bei Spe

zialitäten und Convenience-Produkten. (5) 

Am Markt ist dementsprechend eine zunehmende 

stellbar, die teilweise im Widerspruch 

Polarisierung fest

zum ökonomischen 
Erklärungsansatz der Konsumentennachfrage steht: Einerseits bildet 

sich ein Teilmarkt für "hochwertige" Produkte mit geringer, ande
rerseits ein solcher für "alltägliche" Güter mit hoher Preisemp
findlichkeit und -reagibilität. (6) 

(5) Vgl. TK-REPORT (28, S. 8) 
(6) Vgl. auch SCHRADER (22) 
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~ Wandel der Verbrauchereinstellungen und -verhaltensweisen 

Die sich ändernden demografischen, sozio-ökonomischen, psychologi

schen und soziologischen Einflußgrößen haben die Verbraucherein

stellungen und -verhaltensweisen deutlich beeinflußt. Es ist zu 

erwarten, daß insbesondere folgende Entwicklungstendenzen den Le

bensmittelabsatz der 80er Jahre beeinflussen werden: 

a) veränderungen in der Rangordnung wertbestimmender Teilkomponen

ten für das Produktimage und die Einkaufsstättenwahl: Entschei

dende Einkaufskriterien werden in zunehmendem Maße die Parame

ter "Qualität" und "Frische". (7) Während 1974 erst 69% der 

Hausfrauen in paneluntersuchungen angaben, sich beim Einkauf 

nach Qualitätskriterien zu entscheiden, stieg dieser Prozent

satz bis Ende 1981 auf etwa 87% an. 

Wie bereits erwähnt, stellt die absolute Preishöhe für viele 

Konsumenten heute nicht mehr das zentrale Einkaufsargument dar. 

Dennoch sind die Verbraucher im Hinblick auf das preis-Lei

stungsverhältnis kritischer geworden. (8) Es ist dies eine Er

scheinung, die besonders beim Einkauf von Grundnahrungsmitteln 

deutlich wird. Als Indizien dafür lassen sich die Zunahme des 

Einkaufs von Grundnahrungsmitteln bei Discountern, die Absatz-

(7) Vgl. z.B. LEBENSMITTEL-ZEITUNG (13, S. F 18ff) und SAUER
LAND (21, S. 52) 

(8) Vgl. auch VENTH (29, S. 53 - 56) 
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expansion entsprechender "weiSer Produkte" und die feststell
bare Jagd der Verbraucher nach Sonderangeboten anführen. 

b) Streben nach gesunder Ernährung: Probleme gesunder Ernährung 
sind in den letzten Jahren u.a. durch den gestiegenen Wohlstand 
sowie durch die Zunahme ernährungsbedingter Krankheiten 
verstärkt in das BewuStsein der Verbraucher gedrungen. Bedingt 

dadurch ist zumindest bei einem Teil der Verbraucher das Inter
esse an gesunder, bedarfsangepaSter Ernährung und an Diätkost 
stark angestiegen. Dies äuSert sich darin, daS im Zeitraum von 
1975 bis 1979 der Marktumsatz für diätetische Lebensmittel von 
etwa 1,3 auf 2 Mrd. DM zunahm. (9) 

c) Anstieg des Umwe1tbewuStseins: Durch echte Kontamination von 
Lebensmitteln (etwa durch Schwermetalle), aber auch durch ten
denziöse politische Kampagnen ist das UmweltbewuStsein der Ver

braucher in den letzten Jahren stark sensibilisiert worden. Bei 

einer repräsentativen Umfrage im Jahre 1981 gaben 46% der Be
fragten an, vor nichts mehr Angst zu haben als vor Giftstoffen 
in der Nahrung. (10) 
Die Verbraucher reagieren auf diese Entwicklungen mit zunehmen-

solchen den Käufen sogenannter "natürlicher Lebensmittel" bzw. 

aus biologisch-dynamischem Anbau. Die wachsende Zahl der 
nannten "Bio- A und "Alternativ-1äden n mag als Indiz dafür 
nen. (11) 

(9) ODENTHAL (17) 
(10) Vgl. ERNXHRUNGSWIRTSCHAFT (6, S. 8) 

soge

die-
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d) Auswirkungen veränderter Freizeitorientierung: In der Nutzung 
der in den letzten Jahrzehnten gestiegenen und voraussichtlich 
weiter ansteigenden verfügbaren Freizeit hat sich im Laufe der 

Zeit eine Wandlung ergeben. Ausgehend von der Erholungsorien
tierung der Freizeit in den 50er Jahren über die Konsumorien
tierung der 60er Jahre steht heute die Erlebnisorientierung der 
Freizeit im Vordergrund. (12) Der ·saturierte R Verbraucher der 
Uberflußgesellschaft sucht in der Freizeit zunehmend Selbstver
wirklichung. Die Art und Weise der Ernährung im Freizeitbereich 
muß diesem Ziel gerecht werden. Für Lebensmittel, die diesem 
Anspruch genügen und die bei heute beliebten Freizeitakti
vitäten (z.B. Wandern, Grillparties) bevorzugt konsumiert wer

den, ergeben sich weiter steigende Absatzchancen. 

1 Konsequenzen für das Marketing der Ernährungsindustrie 

Die oben aufgezeigten, nachfragebestimmenden Trends kannen von 
einzelnen Unternehmen nicht oder zumindest nur sehr eingeschränkt 

beeinflußt werden. Sie stellen vielmehr Rahmenbedingungen dar, die 
bei der Planung der Marketingaktivitäten beachtet werden müssen. 

Den folgenden Ausführungen über mögliche Anpassungsmaßnahmen des 
einzelbetrieblichen Marketings der Ernährungsindustrie sind einige 
Anmerkungen voraus zustellen: 

(11) Schätzungen gehen davon aus, daß es 1980 etwa 150 - 180 der
artiger Geschäfte in der BR Deutschland gab (DIE WELT, 3) 

(12) Vgl. LEBENSMITTEL-ZEITUNG (12, S. F 10 ff) und VENTH (29, 
S. 56) 
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- Es ist zu beachten, daß sich die aufgezeigten Trends nicht nur 

im Zeitablauf ändern, sondern daß sich zum gleichen Zeitpunkt 

häufig mehrere Trends überlagern, wobei diese in unabhängiger, 

gleichgerichteter oder gegensätzlicher Beziehung zueinander ste

hen können. 

- Aufgrund der Produktvielfalt, der hohen Käuferzahlen und der je

weils spezifischen Ausgangssituation des Einzelunternehmens 

- (etwa in Bezug auf Wettbewerbsintensität, nternehmensgröße

können die Imp1ikationen der Nachfragetrends auf die absatzpoli

tischen Instrumente nur auf sehr hohem Abstraktionsniveau darge

stellt werden. 

- Im folgenden werden nur solche Maßnahmen skizziert, die als un

mittelbare Reaktion auf die erwähnten Nachfragetrends angesehen 

werden. (13) 

(13) In den letzten Jahren sind e~n~ge Studien erschienen, die 
generelle Trends für das Marketing der aOer und 90er Jahre 
aufzuzeigen versuchten. Vgl. dazu etwa SZALLIS (26, S. 
210ff), MEFFERT (16, S. 59ff) und KUHN (10). 
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3.1 Maßnahmen im Bereich der Produkt- und Sortimentpolitik 

Die Produkt- und Sortimentspolitik ist durch die sich abzeichnen

den Trends auf den Märkten besonders gefordert. Von der Vielzahl 

möglicher Maßnahmen zur Anpassung des Produkt-Mix verdienen vor 

allem die Markenpolitik und die Sortimentsgestaltung besondere Be

achtung. 

3.1.1 Markenpolitik für Lebensmittel 

Die Fülle der angebotenen Güter sowie der starke Wettbewerb auf 

dem Lebensmittelmarkt machen den preis- und absatzpolitischen 

Spielraum eines Lebensmittelherstellers stark davon abhängig, in

wieweit das von ihm angebotene Produkt vom Konsumenten als spezi

fische Marktleistung erkannt, präferiert und gekauft wird. In die

sem Identifikationsprozeß eines Produktes spielt die Markenpolitik 

eine ganz wichtige Rolle, wie sich an einigen Entwicklungen der 

letzten Jahre zeigen läßt: 

a) Herstellermarken bekommen zunehmend Konkurrenz durch die Han

delsmarken. Als eine spezielle Form von Handelsmarken werden 

darüber hinaus von einer steigenden Zahl von Handelsgruppen so

genannte "weiße Produkte" offeriert. In bezug auf angebotene 

Lebensmittel handelt es sich primär um problemlose Produkte des 

täglichen Massenbedarfs wie etwa Grundnahrungsmittel und Kon

serven. Diese werden bei guter Durchschnittsqualität, geringem 

Aufwand für die Verpackung und Wegfall von Massenwerbung zu 

Discountpreisen angeboten. 
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Für die Markenartikelhersteller in der Ernährungsindustrie ge

hen durch die Zunahme der Handelsmarken, besonders der "weißen 

Produkte" zum einen Marktanteile verloren, zum anderen wird ihr 

absatzpolitischer Spielraum stark eingeschränkt. 

Für die weitere Markenstrategie sollten in diesem Prozeß fol

gende Maßnahmen einer genauen Prüfung unterzogen werden: 

- Anbieter von Herstellermarken mit einem speziellen Qualitäts

bzw. Markenimage oder von Produkten, die sich für eine ent

sprechende Positionierung eignen, sollten weiterhin das Mar

kenartikelkonzept verfolgen bzw. noch intensivieren. Dies be

deutet aber auch, daß bei diesen Produkten sowohl auf eine 

entsprechende Qualitätsdifferenzierung zu Handelsmarken, auf 

innovative Verbesserungen, intensive Werbung und gezielte 

Sonderangebotsaktivitäten geachtet werden muß. (14) (15) 

- Markenartikelanbieter von Grundnahrungsmitteln sollten demge

genüber eingehend prüfen, ob die Aufrechterhaltung des Her

stellermarkenkonzepts weiterhin sinnvoll ist. In manchen 

Fällen dürfte es besser sein, sich mit dem Handel zu arran-

(14) Vgl. auch RUSCHEN (19, S. F24 - F28) 
(15) Die kooperativ durchgeführte Plazierung der Marke Tiffany 

auf dem Frischmilchsektor und die sie begleitenden Akti
vitäten stellen ein gutes Beispiel für eine Marketingstrate
gie in dieser Richtung dar. 
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gieren und für diesen - entweder zusätzlich zur eigenen Her
stellermarke oder ausschließlich - Handelsmarken bzw. "no
name-Artikel" zu produzieren. Vor allem Gesichtspunkte der 
langfristigen Auslastung der Produktionskapazitäten, der Er
haltung der Marktanteile für inländische Hersteller und der 
Vermeidung möglicherweise langwieriger Preiskämpfe mit dem 
Handel sprechen dafür. 

b) Unter organisatorischer Schirmherrschaft der CMA wurde im Le
bensmittelsektor das CMA-Gütezeichen ßMarkenqualität aus deut
schen Landen" von vielen Unternehmen und für eine große Zahl 
von Produkten eingeführt. Die Profilierung des deutschen Le
bensmittelangebots im In- und Ausland sind deutliche Zeichen 
der überwiegend erfolgreichen Arbeit der CMA, die fortgeführt 
werden sollte. .( 16 ) 

c) In einigen Bundesländern wurden in den letzten Jahren regionale 
Marketingverbände gegründet. Eines ihrer Ziele besteht in der 
Etablierung regionaler HerkuRftszeichen. (17) Soweit es ge
lingt, zu einer entsprechenden Abstimmung zwischen den ver
schiedenen Zeichen (Herstellermarken, CMA-Gütezeichen, Her
kunftszeichen) zu kommen, ist der Autor der Meinung, daß das 
Herkunftszeichenkonzept in Zukunft stärkere Beachtung verdient. 

(16) Für eine ausführliche Diskussion vgl. STRECKER (25, S, 37ff) 
(17) Solche Aktivitäten gibt es in Schleswig-Holstein, Nieder

sachsen, Nordrhein-Westfalen und Bayern. 
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3.1.2 Anpassungen im Lebensmittelsortiment 

Das Anbieten neuer Produkte (Produktinnovation) spielt auf dem Le
bensmittelmarkt eine überragende Rolle. Nach einer Zusammenstel
lung der Lebensmittel-Zeitung kamen im Jahr 1981 1051 Produkte neu 
auf den Markt, zusätzlich wurden 120 Erzeugnisse in neuen GröSen 
und 328 in abgewandelter Form angeboten. (18) Spirituosen, Süsswa
ren- Knabberartikel, Fleisch- und Wurstwaren sowie diätetische 

Nahrungs- und GenuSmittel stehen an der Spitze der Neuentwicklun

gen. 

Aufgrund der diskutierten Nachfragetrends wird erwartet, daS in 
den nächsten Jahren vor allem auf folgenden Produktfeldern Produk
tinnovationen, -variationen und -differenzierungen die Chance 
eröffnen, sich zu profilieren bzw. Marktnischen zu erschlieSen: 

- Spezialitäten: Sowohl durch das im Rahmen der Freizeitakti
vitäten verstärkte Kennenlernen von in- und ausländischen Spe

zialitäten als auch durch das feststellbare Bestreben vieler 
Verbraucher, sich durch die Nahrungsmittelwahl zu individuali
sieren, erscheint der Spezialitätenmarkt weiter ausbaufähig. Die 
Realisierung qer Spezialitätennachfrage bildet nicht nur einen 

(18) LEBENSMITTEL-ZEITUNG (14, S. F26) 



wichtigen Ansatzpunkt für den Außer-Haus-Verzehr (ausländische 
Restaurants, Feinschmeckerlokale), sondern Spezialitäten dürften 
auch im normalen Lebens- und Genußmittelangebot verstärkt Ein
gang finden. Der Erfolg, etwa von TKK-Fertiggerichten, von Rol
lenbutter oder von Spezialbieren macht dies deutlich. 

- Convenience-Produkte: Vor allem durch die erwähnten demografi
schen Entwicklungen bestehen für Produkte mit weitgehender Zube
reitung zunehmende Absatzchancen. 

- Produkte für ethnische Minderheiten: Als Beispiel sei das Ange
bot von Fleischwaren auf Schaffleischbasis erwähnt, das offen
sichtlich nicht dem vorhandenen Nachfragepotential entspricht 
(19). 

- Produkte für Freizeitaktivitäten: Produkte mit spezieller Eig
nung für den Freizeitbereich bzw. für geselliges Zusammensein, 
etwa Fertiggerichte für Camping oder vorbereitete Fleischspezia
litäten für die Grillparty, erfreuen sich steigender Be
liebtheit. 

- Produkte mit speziellem Gesundheits- und mweltimage: Es ist zu 
erwarten, daß das Marktsegment für spezielle Gesundheitskost, 
also für Diätetika, kalorienarme bzw -reduzierte Lebensmittel, 
Reformkost und Bio-Produkte noch ausweitbar ist. Vor allem das 
steigende Segment älterer Menschen verdient hier stärkere Beach-

(19) Vgl. auch RATIONELLE HA SWIRTSCHAFT (18, S. 6) 
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tung. 

- Konsumentenfreundlichere Verpackungen und packungsgrÖlen: Sowohl 
die angebotenen Packungsgrölen, die Eignung der Verpackung für 
das öffnen und Wiederverschlielen als auch die Umweltfreundlich
keit derselben (vgl. dazu die Diskusion über Einweg- und Mehr-
wegflaschen) entsprechen häufig noch nicht 
tenwünschen. 

3.2 Malnahmen im Bereich der Distributionspolitik 

den Ko~sumen-

Durch die Sättigung der Märkte, die starke Konkurrenz in den Ab
satz kanälen sowie die grole absolute Bedeutung und die überpropor
tionalen Steigerungen der Distributionskosten wird auch die 
Distributionspolitik in den nächsten Jahren weiter an Bedeutung 
gewinnen. Nicht zuletzt implizieren die genannten Nachfragetrends 
und die vorgeschlagenen Malnahmen der Produktpolitik steigende An
forderungen an das Distributionssystem. 
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3.2.1 Wahl und Gestaltung der Absatzwege 

Die Ernährungsindustrie sollte versuchen, wieder stärkeren EinfluS 
auf den Absatzweg ihrer Produkte bis zum Endverbraucher zu bekom
men. Folgende Möglichkeiten bieten sich dafür an: 

al F8rderung des Direktabsatzes bzw. kooperative Absatzgestaltung: 
Teils sehr erfolgreiche Beispiele derartiger Absatzwegegestal
tung sind das "Shop-in-Shop-system R mit Hersteller-Filialen in 
Verbrauchermärkten, Kooperationsmodelle nach dem Franchise-Sy
stem, etwa im Bereich der Schnellgastronomie oder die Heim
dienste im Brauerei- und Tiefkühlsektor. 

bl Selektiver Vertrieb für hochpreisige Marken und Spezialpro
dukte: 
Für das Image hochwertiger Güter ist nicht nur deren stoffliche 
Qualität, sondern auch das Image der Einkaufsstellen, die Art 
der Darbietung und die Intensität der Beratung entscheidend. 
Der Bedienungsverkauf in Fach- bzw. Spezialgeschäften, in Le
bensmittelhandwerk sowie an Bedienungstheken im Lebensmittel
handel stellt für hochwertige Produkte daher eine überlegene 
Verkaufsform dar. 



253 

3.2.2 Effizienzsteigerung im Logistikbereich 

Eine optimal gestaltete Logistik ist nient nur deshalb entschei

dend, weil im vertriebsbereich offensichtlich nOch erhebliche Ko

steneinsparungen möglich sind. Den mit der Logistik zusam

menhängenden Faktoren Lieferbereitschaft und Lieferzeit können 

auch erhebliche akquisitorische Wirkungen zugesprochen werden. 

SchlieSlich werden durch den gestiegenen Stellenwert der Produkt

qualität und -frische sowie damit zusammenhängenden Verbraucher

schutzmaSnahmen (z.B. Verpflichtung zur Angabe des Mindesthaltbar

keitsdatums) die Anforderungen an die Logistik erheblich gestei

gert. 

Im Zusammenhang damit ergibt sich für die Unternehmen noch mehr 

als bisher die Notwendigkeit 

a) einer optimalen Planung der Zahl und Standorte der Ausliefe

rungsläger. Modelle der kooperativen Nutzung von Lägern durch 

mehrere Hersteller sowie der Ergänzung der eigenen produktpa

lette durch Handelsmarken (um z.B. ein geschlossenes Sortiment 

einer produktgruppe anbieten zu können) werden voraussichtlich 

an Bedeutung gewinnen; 

b) einer optimalen Planung der Erfassungs- und Zustellrouten. Die 

Unternehmensforschung hat unter Einsatz der EDV Modellansätze 

entwickelt, die gerade für die Tourenplanung von erheblicher 

Praxisrelevanz sind; (20) 

(20) Vgl. dazu KIESSLING und SCHMIDGEN (9, S. 44ff) und HAISCH 
(8, S.72Iff) 
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c) weiterer Verbesserungen des Transportflusses zwischen den ver
schiedenen Beteiligten im Absatzkanal. (21) Verstärkte Harmoni

sierung der Paletten, der Einsatz von Containern bzw. der kom
binierte Verkehr könnten hier weitere Rationalisierungsmäglich
keiten eröffnen. 

3.3 Malnahmen im Bereich der Preispolitik 

Aufgrund des Tatbestandes rückläufiger Preiselastizitäten der 

Nachfrage nach Lebensmitteln haben die Instrumente der Preispoli

tik bei mittelfristiger Betrachtung gegenüber den anderen Malnah
men des Marketing-Mix an Bedeutung verloren. Die veränderten Ein
stellungen der Konsumenten im Hinblick auf die preiswürdigkeit 
verschiedener produktgruppen sowie ihre Sensibilität bezüglich des 
Preisniveaus machen es jedoch notwendig, der preisniveaupolitik 

besondere Beachtung zu schenken. 

(21) Vgl. auch ABERLE (1, S. 40ff) 
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Im einzelnen ergeben sich daraus folgende Konsequenzen: 

a) Die Hersteller von Nahrungsmitteln, bei denen die stofflichen 

und energetischen Eigenschaften im Vordergrund stehen, sollten 

durch eine Niedrigpreispolitik (Promotions-Preispolitik) (22) 

die Einkaufstrends berücksichtigen und Produkte im Discountbe

reich anbieten. Eine betriebswirtschaftliche Rentabilität wird 

dann allerdings nur durch kostengünstige Produktion bei großen 

Stückzahlen zu gewährleisten sein. Die Absatzausweitung über 

Zweit- und Handelsmarken oder verstärkte Kooperation, etwa 

durch die Gründung von Rationalisierungskartellen, könnten 

dafür geeignete Wege darstellen. 

b) Durch den Trend zur Bevorzugung höherwertiger Lebensmittel 

eröffnen sich auch für eine Hochpreispolitik (Prämienpreispoli

tik) neue Chancen. Höherwertige Lebensmittel sind geeignet, den 

Preis als Qualitätsindikator zu nutzen und den Prozeß der Kau

fentscheidung eines Teils der Konsumenten zu beeinflussen. 

(23) 

(22) Wenn im folgenden von Niedrig- bzw. Hochpreispolitik gespro
chen wird, sind jeweils relative, nicht absolute Preise ge
meint. Für eine genaue Beschreibung derartiger Preisstrate
gien vgl. MEFFERT (15, S. 304ff) 

(23) Zum Problem der Verwendung des Pr~ises als Qualitätsindika
tor vgl. DILLER (4, S. 325) 
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Möglichkeiten einer Hochpreispolitik dürften vor allem bei Pro
dukten vorhanden sein, für welche eines der folgenden Kriterien 
zutrifft: 
- das Produkt besitzt ein ausgeprägtes Markenimage. 
- Es ist von hervorragender Qualität und spricht ein "exklusi-

ves" Marktsegment an. 

- Es handelt sich um Innovationen mit offensichtlichen, dem 
Verbraucher durch Maßnahmen der Kommunikationspolitik nahege
brachten Vorteilen. 

- Das Produkt wird in kleinen PackungsgröSen und dementspre
chend niedrigem absoluten Preis angeboten. 

- Der Vertrieb erfolgt in einem Marktkanal, der durch vorhan
dene Herstellerdominanz eine Hochpreispolitik zuläSt. (24) 

Für die Hersteller von Lebensmitteln ist es darüber hinaus beson
ders wichtig, durch eine Politik der preisdifferenzierunq in einem 
breiten Preis bereich vertreten zu sein, um so verschiedene Käufer
segmente ansprechen zu können. Eine solche strategie ermöglicht 
zudem eine potentiell bessere Auslastung der Kapazitäten und ver
bessert die Chance, an Veränderungen und neuen Entwicklungen im 

Einkaufsverhalten zu partizipieren bzw. diesen schneller gerecht 
zu werden. 

(24) Zum Problem der Festlegung optimaler Handel~abgabepreise 
bei Herstellerdominanz vgl. SIMON (23, s. 15) 
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3.4 Maßnahmen im Bereich der Kommunikationspolitik 

Für die Kommunikationspolitik der industriellen Lebensmittelher

steller ergeben sich in den nächsten Jahren sowohl durch Verände

rungen in den Verbrauchereinstellungen als auch durch sonstige 

Marketingmaßnahmen, die durch diese impliziert werden, einige 

veränderte Ausgangsbedingungen. Erwähnt werden sollten in diesem 

Zusammenhang äie Verschiebung imagebildender Teilkomponenten der 

Produkte, die Sensibilisierung der Verbraucher im Hinblick auf Ge

sundheits- und Umweltaspekte, die Kritik an Sinn und Form der Wer

bung und der Tatbestand, daß der Anteil "aufgeklärter" Verbraucher 

voraussichtlich zunimmt. (25) Schließlich stellt auch die u.a. in 

diesem Beitrag geforderte steigende produktdifferenzierung und Re

naissance des Markenartikels eine Herausforderung für die Kommuni

kationspolitik dar. 

Folgende Reaktionsmöglichkeiten sollten zur Diskussion gestellt 

werden: 

(25) Vgl. SCHRADER (22, S. 11) 
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a) Oberprüfung der Werbeinhalte: Ein erfolgreicher Einsatz von 

Markenartikeln setzt bei der gegebenen starken Konkurrenz be

gleitende WerbemaSnahmen voraus. Allerdings erscheint es not
wendig, die Werbung auf Möglichkeiten für stärker argumentative 

Inhalte und Aussagen hin zu überprüfen. Die Akzeptanz von Pro

duktinnovationen sowie deren Individualisierung und Abhebung 

von Konkurrenzprodukten wird stark davon abhängen, inwieweit 

der besser ausgebildete Konsument der Zukunft informiert und 

argumentativ von den Vorteilen der Produkte überzeugt werden 
kann. Die Themenkomplexe Gesundheit, Umwelt, Freizeit, Fitness, 
Exklusivität, Prestige, Individualität und Tradition bieten 

sich als Quellen entsprechender Argumente an. Dem Preis kommt 

demgegenüber als Werbeargument bei Produkten mit ausgeprägter 

Markenpräferenz oder starkem PreisbewuStsein vorrangige Beäeu

tung zu. 

b) verstärkung zielgruppenbezogener Werbung: Die 

duktvielfalt und Ausrichtung von Produkten 

steigende Pro

auf spezifische 

Marktsegmente setzt gezieltere WerbemaSnahmen voraus. Die neuen 
elektronischen Medien (Bildschirmtext, Kabelfernsehen) könnten 

hier Möglichkeiten eröffnen, um kleinere Zielgruppen mit gerin

geren Streuverlusten anzusprechen. 

c) Selektiver Einsatz von Verkaufsförderungsaktionen: Ein selekti

ver Einsatz von Verkaufsförderungsaktionen stellt eine Voraus

setzung dafür dar, das Produkt image von Markenatikeln sowie die 
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Glaubwürdigkeit der preispolitik nicht zu zerstören. Die Durch

setzung einer solchen, häufig den Interessen des Lebensmittel

handels konträren Strategie wird jedoch nur von jenen Herstel

lern möglich sein, denen es gelingt, "starke" Produkte am Markt 

zu plazieren. 

d) verstärkung der Offentlichkeitsarbeit: Die steigende Kritik an 

den Rohstoffen und Produktionsprozessen der Lebensmittel zwingt 

dazu, den Stellenwert der Public Relations im Kommunikations

Mix zu erhöhen. (26) Das negative Image, das manchen produkten, 

Fertigungsverfahren oder ganzen Branchen anhaftet, ist häufig 

auf reine Informationsdefizite zurückzuführen. (27) Obwohl Of

fentlichkeitsarbeit naturgemäß einen primären Ansatzpunkt für 

die Aktivitäten von Gemeinschaftsinstitutionen der Ernährungs

wirtschaft (Verbände, CMA) darstellt, sollte eine kontinuier-

(26) Vgl. dazu auch SZALLIS (26, S. 216), der eine zunehmende 
Verlagerung von der ~rodukt- zur Firmenwerbung konstatiert. 

(27) Ein solches Informationsdefizit stellt z.B. die vom Autor 
beobachtete Meinung vieler Studierender dar, bei der 
Ernährungsindustrie handele es sich um einen stark kon
zentrierten Industriezweig, der von einigen wenigen Multis 
beherrscht wird. 
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liche Pflege der Beziehungen zur Offentlichkeit (z.B. Handel, 

Lieferanten, Kunden, Gemeinden) auch in der Kommunikationsstra

tigie der Unternehmen einen festen Platz haben. 

! Zusammenfassung 

Das Geschehen auf den Lebensmittelmärkten ist durch eine er

hebliche Dynamik gekennzeichnet. Entwicklungen demografischer Ein

flußgrößen, aber auch Veränderungen der Einstellungen und Verhal

tensweisen der Verbraucher durch sozioökonomische, psychologische 

und soziologische Einflußkräfte erfordern eine kontinuierliche An

passung der Marketingmaßnahmen. Der vorliegende Beitrag versucht, 

auf der Basis einigermaßen abgesicherter Trends der nachfragebe

stimmenden Faktoren Ansatzpunkte für das Marketing aufzuzeigen, 

mit denen der Herausforderung geänderter Rahmenbedingungen bege

gnet werden könnte. Der Autor ist sich allerdings dessen bewußt, 

daß eine längere Fortsetzung der gegenwärtig ungünstigen wirt

schaftlichen Situation, wie sich dies im Sommer 1982 abzuzeichnen 

scheint, einige der diskutierten Trends und der vorgeschlagenen 

Maßnahmen in Frage stellt. 
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In Anlehnung an GIERSCH kann man die Verbraucherpolitik im 

Ernährungssektor in drei Bereiche einteilen: 

(1) Beschreibende Politik: Erklärung realer Gegebenheiten und 

Abschätzung zukünftiger Entwicklungen 

(2) Normative Politik: Formulierung von Zielen, Zielsystemen 

und Prog~ammen 

(3) Ausführende politik: Zusammenhänge zwischen Zielen und 

Programmen einerseits und deren 
Durchsetzung andererseits 

Im folgenden werde ich zunächst auf die normative Politik eingehen 

und dann beschreibende und ausführende politik zusammenfassend be

handeln. 

1. Normative Politik 

Im Rahmen der normativen Verbraucherpolitik im Ernihrungsbe-



reich hat sich das Bundesernährungsministerium folgende Haupt
ziele gesetzt: 

(1) Ausreichende und gleichmäßige Versorgung der Bev81kerung 
mit qualitativ hochwertigen Nahrungsgütern zu angemessenen 
Preisen 

(2) Ernährungsphysiologisch richtige Ernährung der Menschen 

(3) Schutz der Verbraucher vor Irreführung und Täuschung 

Die genannten Ziele bergen eine Reihe von Konflikten mit and~
ren Zielen des Bundesernihrungsministeriums in sich. Der klas
sische Zielkonflikt ergibt sich aus der Forderung: "Versorgung 
mit Nahrungsgütern zu angemessenen Preisen" in Verbindung mit 
dem agrarpolitischen Hauptziel:"Gleichrangige Teilnahme der in 
der Landwirtschaft Titigen an der allgemeinen Einkommens- und 
Wohlstandsentwicklung". 

Der vernünftige Kompromiß kann vielleicht so formuliert wer
den: Die ausreichende und gleichmäßige Versorgung der Bev81ke
rung mit qualitativ hochwertigen Nahrungsgütern zu angemesse
nen Preisen kann nur durch eine leistungfähige Landwirtschaft 
erreicht werden. Hierfür müssen in ordnungsgemäß bewirtschaf
teten Betrieben angemessene Einkommen erzielt und dadurch die 
notwendigen Investitionen für eine sachgerechte Agrarproduk
tion erm8g1icht werden. 

Die Ziele der Verbraucherpolitik im Ernihrungsbereich haben 
sich im Laufe der Zeit erheblich verändert. Dies soll am Bei
spiel der Zeit des Ersten Weltkrieges und nach 1945 darge
stellt werden. 

v~r dem ersten Weltkrieg war das Deutsche Reich auf dem Gebiet 
der Ernährung auf eine Krise nicht vorbereitet. Es gab zwar 
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unverbindliche Planspiele. Vorräte an Nahrungsgütern wurden 
aber nicht angelegt. Ohne erhebliche Beanspruchung des Reichs
haushalts wäre eine Vorratshaltung auch nicht möglich gewesen. 
Für die Anlage von Vorräten fanden sich damals aber keine 

Fürsprecher i kein Wunder, nach vier Jahrzehnten ohne ernste 

Krise. 

Auch organisatorische und legislative MaSnahmen der 

Ernährungsvorsorge wurden nicht getroffen. Kaum einer dachte 
daran, daS die Leistungsfähigkeit der Landwirtschaft infolge 
der Mobilmachung durch Abzug von Arbeitskräften geschwächt 

werden würde. Viele landwirtschaftliche Betriebe, insbesondere 
zahlreiche kleinere und mittlere Betriebe, standen 
Kriegsausbruch ohne Betriebsleiter da. 

nach 

Als das Kriegsernährungsamt der Vorläufer des späteren 
Reichsministeriums für Ernährung und Landwirtschaft - 1916 er
richtet wurde, war es bereits zu spät, um eine systematische 
Versorgung der Bevölkerung zu organisieren. Zudem waren die 
Befugnisse dieses Amtes gegenüber den Ländern sehr stark ein
geschränkt. Es fehlte an Düngemitteln und Pflanzenschutzmit
teln, so daS nach schlechten Ernten im Jahr 1917 die Versor
gung der Bevölkerung mit Nahrungsgütern vOllständig zusammen

brach. Weite Teile der Bevölkerung, insbesondere in den groSen 
Städten, hungerten. Das führte zu Spannungen zwischen Stadt 
und Land, die weit über den Krieg hinaus wirkten. AuSerdem 
verschärfte die mangelhafte Versorgung mit Nahrungsmitteln die 
sozialen Spannungen und Gegensätze zwischen der Führungs

schicht und den ärmeren Teilen der Bevölkerung. Das hatte Fol
gen gegen Ende des Krieges und in der Nachkriegszeit. 

Zeitlicher Höhepunkt für normative politik ist in der parla
mentarischen Demokratie der Beginn einer neuen Legislaturperi
ode. In der Regierungserklärung wird normative Politik im Par
lament vorgetragen, diskutiert und schriftlich fixiert. 



268 

Wie stark sich innerhalb weniger Jahrzehnte die Akzente der 

Ernährungspolitik verschieben können, zeigen die Regierungs
erklärungen von 1949 und 1980. 

1949 formulierte Bundeskanzler ADENAUER für den Ernährungsbe

reich: Vergrößerung und Verbesserung der einheimischen Nah

rungsgüterproduktion im Interesse des Verbrauchers und um De
visen zu sparen. 

Die Autoren der Regierungserklärung von 1980 sehen ganz andere 
Probleme: 

Abbau der strukturellen Oberschüsse bei Nahrungsgütern! 

Vorsicht mit dem Einsatz chemischer Mittel im Nah-
rungsgüterbereich im Interesse der Verbraucher und im In
teresse der Erhaltung der Natur 

Hinweis auf die explosionsartig zunehmende Zahl der Erd

bevölkerung, ohne konkrete Lösungen für die daraus entste

henden Probleme anbieten zu können. 

(1) Versorung mit qualitativ hochwertigen Nahrungsgütern 

Das Angebot an Nahrungsgütern in der Bundesrepublik 
Deutschland - aus inländischer Erzeugung und aus Einfuhren 

war noch nie so sicher, reichhaltig und relativ preisgünstig 

wie in den letzten zwei bis drei Jahrzehnten. Der Anteil der 

Ausgaben für Ernährung an den gesamten Ausgaben für den pri

vaten Verbrauch ist in dieser Zeit erheblich zurückgegangen. 

Er betrug im Durchschnitt aller privaten Haushalte 1960 noch 
fast 35 %, 1970 knapp 28 %, in den letzten Jahren etwas mehr 
als 21 % (einsch!. Verzehr in Gaststätten und Kantinen), und 
dies trotz gestiegener Ansprüche. Allerdings nimmt in den 
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letzten Jahren die Kritik an der Qualität der Nahrungsgüter 

zu. Die Verbraucher werfen der Land- und Ernährungswirtschaft 
vor, sie verwende zuviel Chemikalien wie Handelsdünger, 
pflanzenschutzmittel, Tierarzneimittel, Konservierungsstoffe. 

Die Intensivhaltung sei nicht tiergerecht, und das würde zu 

ungesunden Nahrungsgütern führen. 

Abgesehen von Verstößen gegen Rechtsvorschriften, die 

schärfstens zu mißbilligen sind, kann diese Kritik zum großen 

Teil durch objektive Analysen der Nahrungsgüter nicht 

bestätigt werden. 

Was heißt qualitativ hochwertig? 
Die Definition der Nahrungsqualität ist schwierig. 

Sicher gehören zur Qualität: 

Gehalt an Nährstoffen, Vitaminen, Wirkstoffen und Spuren

elementen 

hygienisch einwandfreier Zustand 

Freisein von bestimmten Stoffen ab einer bestimmten 

Menge, die gesundheitlich bedenklich ist 

gute geschmackliche Eigenschaften, appetitliches Ausse

hen, Aufmachung der Ware, Bequemlichkeit der Verarbeitung 

für die Hausfrauen. 

Mit anderen Worten: Der Qualitätsbegriff enthält eine Menge 
Subjektivität. Bestimmte Qualitätsmerkmale sind sehr indi
viduell und damit sehr uneinheitlich. Beispiel: Für den einen 
ist ein gut durchgereifter Camembert ein Hochgenuß, während 

ein anderer diesen bereits als ein verdorbenes Lebensmittel 
ansieht. 

a) Rechtsvorschriften 
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In der Bundesrepublik Deutschland bestehen für die Pro

duktion, Be- und Verarbeitung sowie die Vermarktung qua

litativ hochwertiger Nahrungsgüter zahlreiche rechtliche 

Vorschriften, die in Ubersicht 1 zusammengefaßt sind. Es 

sind dort nur die Gesetze aufgeführt, nicht aber die zu

gehörigen Ausführungs-uno Durchführungsbestimmungen. Un

ter Berücksichtigung neuer wissenschaftlicher Erkennt

nisse und des technischen Fortschritts werden alle rele

vanten Gesetze und Verordnungen laufend überprüft und auf 

den neuesten Stand gebracht. 

Teile der Bevölkerung fordern weitere gesetzliche Maßnah

men, um die Nahrungsgüter-Qualität zu verbessern. Teile 

der Bevölkerung kritisieren meist zu Recht ein 

Ubermaß von Rechtsvorschriften, das letzten Endes zu 

Rechtsunsicherheit führt. Es gibt viele, die bei des tun~ 

eine typische Zeiterscheinung in unserer WOhlstandsge

sellschaft. 

b) Kontrolle 

Die Kontrolle der Lebensmittel obliegt in der Bundesre

publik den Ländern. Die Uberwachungmaßnahmen sind in der 

Regel Aufgabe der Ordungs- oder Polizei behörden. Die 

zuständigen Vollzugsbehörden sind demnach Kreisverwal

tungs-, Kreisordnungs- oder Kreispolizeibehörden, teil

weise auch Ortspolizeibehörden (vgl. Ubersicht 2). Le

bensmittelüberwachung ist durch fachlich ausgebildete 

Personen durchzuführen, die Kontrollen erfolgen daher 

durch wissenschaftliche Sachverständige oder besonders 

ausgebildete Dienstkräfte (Lebensmittelkontrolleure). 

In den für die Lebensmittelaufsicht zuständigen Behörden 

sind zahlreiche wissenschaftliche Sachverständige (etwa 

1.000 Tierärzte in den Kreisveterinärämtern und - in ge

ringem Umfang in Nordrhein-Westfalen - Lebensmittelchemi

ker) tätig. Hinzu kommen die in der Gesundheitsaufsicht 
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tätigen Ärzte, und zwar bei den Gesundheitsämtern auf 

Kreisebene. 

Bei der Fülle der Rechtsvorschriften wird es immer 

schwieriger, die geforderten Kontrollen durchzuführen. 
Eine Beschränkung auf die wirklichen Risiken wird notwen
dig. 

Ubersicht 1: Rechtsgrundlagen für die Produktion und die Ver
marktung qualitativ hochwertiger Nahrungsgüter 

produktion 

Be- und 
Verarbeitung 

Handel 
Lagerung 

Saatgutverkehrsgesetz (BML) 
Sortenschutzgesetz (BML) 
pflanzenschutzgesetz (BML) 
Düngemittelgesetz (BML) 
DDT-Gesetz (BMJFG) 

Chemikaliengesetz (BMJFG, 
BMI, BML, BMA, BMWi) 
Lebensmittel- und Bedarfs
gegenständegesetz (BMJFG) 

Getreidegesetz (BML) 
Brotgesetz (BMJFG) 

Zuckergesetz (BML) 
Weingesetz (BMJFG) 
Margarinegesetz (BML) 
Lebensmittel- und Bedarfs
gegenständegesetz (BMJFG) 

Biersteuergesetz (BMP) 
Handelsklassengesetz (BML) 
Preisgesetz (BMWi) 
Lebensmittel- und Bedarfs
gegenständegesetz (BMJFG) 

Futtermittelgesetz (BML) 
Tierzuchtgesetz (BML) 
Tierseuchengesetz (BML) 
Tierschutzgesetz (BML) 
(Tier-)Arzneimittel
gesetz (BMJFG, BML) 
Tierkörperbeseitigungs
gesetz (BML) 

Fleischbeschaugesetz (BMJFG) 
Geflügelfleischhygiene
gesetz (BMJFG) 
Milchgesetz (BML, BMJFG) 
Milch- und Fettgesetz (BML) 

Eichgesetz (BMWi) 

Dr. Helmut SC HOLZ 
27.07.1982 
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Ubersicht 2: Lebensmittelüberwachung 

Bund: Rahmenbestimmungen für die Uberwachung 

Länder: Durchführung der Uberwachung, 

Kreise 
und 
iOnimunen 

geregelt durch Länder - Gesetze 

vollzugsbehörden 

Proben 

Lebensmittel
untersuchung 

durch wissen
schaftliche 
Sachverständige 

- Durchführungs-Verordnungen 
- Verwaltungsvorschriften 

(Kreisverwaltungs-, 
Kreisordnungs- oder 
Kreispolizeibehörden, 
Kommunalbehörden) 

Gutachten 

Chemische 

Veterinär 

Medizinal-

Untersuchungs-

anstalten 

Dr. Helmut SCHOLZ 
27.07.1982 
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(2) Ernährungsphysiologisch richtige Ernährung 

Der Nährstoffverbrauch in der Bundesrepublik Deutschland ist 

im Durchschnitt wesentlich höher als der Nährstoffbedarf. 

Nährstoffbedarf Nährstoffverbrauch 

je Kopf und Tag in % des Bedarfs 

Energie 

10.032 Kilo- 11.083 Kilojoule 110 

joule 

2.400 Kilo- 2.650 Kilokalorien 

kalorien 

Eiweiß 59 9 75 9 127 

Fett 85 9 106 9 125 

Kohlenhydrate *) 282 9 
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Der Energiebedarf wird im Durchschnitt um ca. 10 " 
der Proteinbedarf um 27 , und der Fettbedarf um 25 , 

überschritten. 

Die Uberernährung, die zahlreiche gesundheitliche Schäden 
zur Folge hat, ist in der Bundesrepublik erheblich. 

Ernährungsabhängige Erkrankungen verursachen jährliche 

Ausgaben in einer Höhe, die der Wertschöpfung der Land

wirtschaft entspricht. 

Die Empfehlungen für die Ernährung können kurz so zusammen
gefaSt werden: 

Empfohlen wird eine Verringerung der Gesamtenergie
aufnahme pro Tag. Die Energiemenge sollte an der 

körperlichen Aktivität orientiert sein. 

Einseitige Kost sollte vermieden werden. 

*) Nach den "Empfehlungen für die Nährstoffzufuhr" der 

Deutschen Gesellschaft für Ernährung lassen sich für 

Erwachsene keine zahlenmäSigen Angaben für eine empfehlens

werte Zufuhr von Kohlenhydraten machen, da sich die 
Zufuhr nach dem Energiebedarf richtet, soweit er nicht 
durch empfohlene Mengen an Proteinen und Fetten gedeckt wird. 



Der Fettanteil der Nahrung sollte bei 30 - 35 % 

der Energieaufnahme liegen (80 - 90 g/Tag/Person 

bei einer gesamten Energieaufnahme von 2400 Kca1). 
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Die staatlichen Institutionen geben erhebliche Mittel 

für die Verbraucheraufklärung aus, aber das Verbraucher
verhalten ändert sich nur langsam. 

(3) Ernährunqsvorsorqe in der Bundesrepublik 

Deutschland 

Die Ernährungsvorsorge 1äat sich stichwortartig 
wie folgt zusammenfassen: 

Se1bstversorqungsgrad 

mit Erzeugung aus Auslandsfutter

mitteln 

ohne Auslandsfuttermittel 

Vorräte 

Bundesreserve Getreide 

Zivile verteidigungsreserve 

EG-Interventionsbestände 

91 % 

75 % 

Private Vorrats haltung in den Haushalten, 
im Handel, im Ernährungsgewerbe 

Verteidigungsvorrat der Streitkräfte. 
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Zur Zeit liegt der Nährstoffverbrauch über dem 

Bedarf. Bei ernährungsphysiologisch richtiger Er
nährung wäre der genannte Selbstversorgungsgrad 
höher. 

Bewirtschaftungsmaßnahmen im Krisenfall 

Allgemeine Rechtsgrundlage dafür ist das Ernährungs
sicherstellungsgesetz 

Im einzelnen: 

Veranlagung der landwirtschaftlichen 
Produzenten zur Ablieferung; 

Veranlagungs-Verordnung Landwirtschaft 

Erfassung und Lenkung der Produktion in der 

Be- und Verarbeitung und im Handel; 

Ernährungswirtschaftsmelde-Verordnung, 
Ernährungsbewirtschaftungs-Verordnung 

Verbrauchsregelung; 

Ernährungsbewirtschaftungsverordnung, 

Lebensmittelzuteilungs-Verordnung. 

Die Bundesreserve Getreide dient der Sicherstellung der Mehl
und Brotversorgung sowie der Deckung des Futtermittelbedarfs. 

Sie soll für den Fall möglicher Unterbrechungen der Versor
gung aus Ubersee den Inlandsbedarf an Getreide jederzeit 
decken können. 
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Die Zivile Verteidigungsreserve, die aus haushaltsmäSig ge
brauchsfertigen Lebensmitteln besteht und unter verteidi
gungspolitischen Gesichtspunkten gelagert wird, soll bei 
denkbaren störungen und Unterbrechungen der laufenden Versor

gung gewährleisten, daß die Bevölkerung in den Ballungsgebie
ten für einen gewissen Zeitraum mit einer warmen Mahlzeit 
täglich versorgt werden kann. 
Vorratshaltung ist aber nicht allein Aufgabe des Staates. Um 
kurzfristige Versorgungskrisen überbrücken zu können, sollte 
in den privaten Haushalten ein Mindestvorrat 
Lebensmitteln und Getränken vorhanden sein. 

an geeigneten 
Deshalb werden 

laufend AufklärungsmaSnahmen über private Lebensmittelbevor

ratung durchgeführt. 

(4) Schutz der Verbraucher vor Irreführung und Täuschung 

Schon im Jahre 1979 wurde das erste Reichsgesetz zum Schutze 
des Verbrauchers erlassen: "Gesetz , betreffend den Verkehr 
mit Nahrungsmitteln, GenuSmitteln und Gebrauchsgegenständen". 
Heute gibt es im Bundesgebiet zahlreiche gesetzliche Regelun

gen sowohl horizontaler als auch vertikaler Art, die den Ver
braucher vor Irreführung und Täuschung schützen. 

Besondere Bedeutung hat das Lebensmittel- und Bedarfsge
genständegesetz von 1974. 

Nicht nur zum Schutze des Verbrauchers vor Irreführung und 
Täuschung, sondern auch zu seiner Unter~ichtung dienen zahl
reiche Lebensmittelkennzeichnungsregelungen. 

An erster Stelle ist hier die Lebensmittelkennzeichnungs-ver
ordnung zu nennen, durch die eine entsprechende EG-Richtlinie 
in nationales Recht umgesetzt wurde. 

Nach dieser Verordnung ist u.a. bei fast allen Lebensmitteln 
in Fertigpackungen zusätzlich ein Verzeichnis der Zutaten und 
das Mindesthaltbarkeitsdatum (das Datum, bis zu dem das Le
bensmittel unter angemessenen Aufbewahrungsbedingungen seine 
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spezifischen Eigenschaften behält) anzugeben. Damit die 

Ernährungswirtschaft ausreichend Zeit hat, sich auf die neuen 

Vorschriften umzustellen, sieht die Verordnung angemessene 

Ubergangsfristen vor. 

Zusammenfassung 

1. Der Zielkonflikt zwischen der Verbraucherpolitik und der 

landwirtschaftlichen Einkommenspolitik kann wie folgt auf

gelöst werden: 

Die ausreichende und gleichmäßige Versorgung der Bevölkerung 

mit qualtiativ hochwertigen 

Preisen kann nur durch eine 

Nahrungsgütern 

leistungsfähige 

zu angemessenen 

Landwirtschaft 

erreicht werden. Hierfür müssen in ordnungsgemäß bewirtschaf

teten Betrieben angemessene Einkommen erzielt und dadurch die 

notwendigen Investitionen für eine sachgerechte Agrarproduk

tion ermöglicht werden. 

2. Der Nährstoffverbrauch liegt in der Bundesrepublik erheblich 

über dem Bedarf. Das hat zahlreiche gesundheitliche Schäden 

zur Folge, die Kosten im Gesundheitswesen in einer Höhe ver

ursachen, die der Wertschöpfung der Landwirtschaft entspre

chen. 

3. Die Ernährungsvorsorge in der 

und materiell so geregelt, daß 

Bundesrepublik 

im Krisenfall 

chende versorgung gesichert ist. 

ist rechtlich 

eine ausrei-

4. Der Verbraucher ist durch umfangreiche Rechtsvorschritften 

gegen Irreführung und Täuschung geschützt. Probleme für die 

Zukunft: Ein Ubermaß an Rechtsvorschriften vermeiden 1 die 

Kontrolle effizienter gestalten. 
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Korreferat: 

Wer steuert das landwirtschaftliche 

Marktangebot? 

von 

Rosemarie von S c h w e i t zer , Gießen 

Glaubt man den ökonomischen Klassikern oder auch nur den allseits 

gelernten -ökonomischen Erklärungssätzen-, dann ist es - vornehm

lich da, wo es sich um -Käufermärkte- handelt - der Verbraucher, 
dem diese verantwortungsvolle Aufgabe der Lenkung des Marktangebo
tes obliegt. An dieser Tagung scheint die Stimme des Verbrauchers 
anscheinend niemanden zu interessieren. Der Verbraucher hat kein 
vortragsrecht, er ist nicht gefragt. Er scheint also nicht derje
nige zu sein, der bei der Vermarktung landwirtschaftlicher Pro

dukte von Bedeutung ist. 

Dann ist es also wohl der Staat, der die Rolle des Steuermannes 
übernimmt, sich also als Anwalt des VerbraucHers betätigt? 

Der Beitrag von Dr. Scholz zeigt das Selbstverständnis der bundes
republikanischen agrarischen Verbraucherpolitik auf, das pointiert 
in einer These von ihm zusammengefaßt, lautet: Eine lei
stungsfähige Landwirtschaft ist der beste Garant für die optimale 

Versorgung der Bevölkerung mit Nahrungsmitteln. Und dies heißt 
doch nichts anderes, als das nicht die Landwirtschaft im Dienst 
des Verbrauchers, sondern der Verbraucher im Dienst der Landwirt
schaft steht. 
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Ich habe Verständnis, daß Verbraucherpolitik in einem durch die 

Landwirtschaft dominierten Ministerium so betrieben werden muß. 

Auch erscheint es mir faßt selbstverständlich, daß in der Bundes

republik ein Krisenmanagement für die Ernährungsversorgung be

steht, aber Verbraucherpolitik im Sinne des Bekenntnisses zu einem 

Interessengegensatz der Marktpartner und einer deutlichen Partei

nahme für die Verbraucherseite ist diese Politik nicht. 

Diese Kritik schließt nicht aus, daß alle Bemühungen des Bundes

ernährungsministeriums, die Ernährungsversorgung quantitativ und 

qualitativ zu sichern, notwendig und lobenswert sind. Doch diese 

agrarische Ernährungsversorgungspolitik erscheint für eine mit Le

bensmitteln überversorgte und "übergewichtige" Gesellschaft ein 

Relikt aus alter Zeit zu sein, beziehungsweise eine notwendige 

Einrichtung zum Schutz der Verbraucher in Krisen und bei Skanda

len. Aber sie ist keine Instanz, die politisches Handlungspoten

tial besitzt, um Innovationen zugunsten des Verbrauchers auf den 

Märkten durchzusetzen. Im Bundesernährungsministerium wird 

Ernährung verwaltet, nicht aber gestaltet. 

Dieses Faktum ist schließlich ja auch ganz beruhigend, denn in 

einer Marktwirtschaft soll jeder Markt ohne allzu große staatliche 

Einflußnahmen funktionieren. 

Wenn aber weder der Verbraucher noch der Staat in unserem Lande 

das Marktangebot der Landwirtschaft zu steuern vermögen, wer be

stimmt dann auf den Märkten? Herr Weindlmaier hat es in seinem Re

ferat relativ deutlich gemacht. Marktpartner für die landwirt

schaftlichen Produzenten sind die Ernährungsindustrie und der Le

bensmittelhandel, und vor allem letzterer hat wohl die entschei

dendsten Machtgewinne zu verzeichnen. 

Nun, was ist aus dieser Stellvertreterfunktion von Ernährungsin

dustrie und Lebensmittelhandel für den Verbraucher herausgekommen? 

Wir haben ein Lebensmittelsangebot von unvergleichlicher Uppig-
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keit, Vielfalt, Frische, und auch das preisniveau kann sich sehen 
lassen. Dennoch häuft sich die Kritik, und diese Kritik richtet 
sich nicht an die Ernährungsindustrie und den Handel, sondern geht 
direkt an den landwirtschaftlichen Produzenten. 

Wir haben nimlich ein nahezu denaturiertes, aber sehr ·handelsge
rechtes· Marktangebot, für das Auge von bester Qualitlt, für den 
Geschmack in weiten Bereichen bereits ·geschmacklos· und 
"künstlich· • 

Tomaten, die schön rot aussehen, aber harte Schalen und grünes, 
geschmackloses Fleisch haben, Weintrauben, die groS und schön sind 
und nach ·Zuckerwasser und Schale· schmecken, und das leidige Kar
toffelthema, von den Massenträgererdbeeren, die wie Pappmache 
schmecken, ganz zu schweigen. Dazu kommen die Skandale mit den 
Salmonellen im Hähnchenfleisch, dem estrogen im Kalbfleisch und 
dem faserigen Schweinefleisch, das uns die übereifrigen Propagan
disten für mageres Fleisch eingebrockt haben, und so geht es wei
ter. 

Die Frage stellt sich: Wer bestimmt eigentlich die Qualitlten un
serer Nahrungsmittel? Nach wessen denaturiertem Geschmack mUssen 
wir eigentlich essen? 

In der wissenschaftlichen Diskussion der verbraucherpolitischen 
Modelle zur Stlrkung der Marktmacht der Verbraucher zur Lenkung 
des Marktangebots werden von LF Neumann folgende fünf Strategien 
voneinander unterschieden: 

- das Wettbewerbs- und Informationsmodell, 
- das Verbraucherschutzmodell, 
- das Treuhlndermodell, 
- das Gegenmachtmodell, 
- das Mitbestimmungsmodell. 

Es wire zu diesen einzelnen Modellen in bezug auf die Steuerung 
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des Marktang.ebotes der Landwirtschaft sehr viel zu sagen, aber 
meine 2eit als Korreferent reicht dazu nicht aus. 

Aus Herrn Weindlmaiers Referat wird jedoch sehr deutlich, daß sich 
das "ernährungswirtschaftliche Marketing" bei stagnierender oder 

gar rückläufiger Nachfrage eines intensiven ·marktschaffenden Mar
ketings" bedienen muß und daß damit die Verbraucherseite mit einer 
Fülle "neuer a Produkte - Herr Weindlmaier gab rund 1500 für ein 
Jahr an - konfrontiert wird. 

Das nlnformationsmodell n für eine Verbraucherpolitik überfordert 
den Verbraucher so schon jetzt. 1500 neue Produkte können weder 
vom Verbraucher noch vom Tester sachgerecht überprüft werden. D~s 

uVerbraucherschutzmodell u scheint - wie die sich häufenden Skan
dale zeigen und wie auch Herr Dr. Scholz aussprach - aus Mangel an 

Prüfern und Kontrolleuren, mehr und mehr an "Schwindsucht" zu lei
den. Das "Treuhandmodell" und mit ihm der Konsumgenossenschaftsge
danken ist schon lange vor dem Skandal der "Neuen Heimat" in den 
Geruch gekommen, mehr dem Eigennutz als dem Gemeinnutz dienstbar 

zu sein. 

Das "Gegenmachtmodell" erhält dagegen Zulauf. Die Grünen sind die 
Spitze eines Eisberges an der Qualität unseres Wohlstandes zwei

felnder Bürger. Dieses Potential gilt es zu beobachten. Die Gegen
macht der Verbraucher wird mehr und mehr organisierbar. Ob dabei 
die "Steuermänner" solcher, auch emotional aufgeladener Bewegungen 
uns wirklich eine bessere Qualität von Wohlfahrt bzw. Nahrungsmit
teln'bescheren werden, ist dabei noch eine andere Frage; jeden
falls sind diese "Steuermänner" im Anmarsch. 

Marketingstrategien, die meinen, Verbrauchereinstellungen mit 
landläufigen Einstellungsmessungen adäquat beobachten und bestim
men zu können, verkennen die Macht von emotional aufgeladenen 
ideologischen Bewegungen. Es wäre deshalb dringend an der Zeit, 
mehr, gründlicher und offener über die Qualitätsanforderungen an 
Lebensmittel zu sprechen, und zwar nicht erst, wenn die produkte 
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auf dem Tisch liegen und in Handelsklassen eingeteilt bzw. mit In

formationen beschriftet werden, sondern vorher, bevor sie produ

ziert werden. 

Der Konsument sollte endlich ein Mitspracherecht erhalten. Er 

möchte in einer UberfluSgesellschaft - und übergewichtig, wie er 

ist - zu allererst Lebensmittel essen, die nach etwas schmecken. 

DaS Lebensmittel nicht vergiftet sein dürfen, erscheint mir - und 

den meisten Bürgern - dagegen eine Mindestvoraussetzung zu sein, 

wenn von Lebensmitteln die Rede ist. DaS sie ernährungsphysiolo

gisch vollwertig sind dagegen, sollte eine Marginalie bleiben, 

denn Lebensmittel werden durch Kombination zu einer ernährungsphy

siologisch gesunden Ernährung, und das ist nicht Aufgabe der Nah

rungsmittelproduzenten, sondern der Köche. Diese Lebensmittelbe

darfe der 22 Mill. Hausfrauen und einiger Hausmänner, der Küchen

leiter und Köche der GroShaushalte und Gastronomie ergeben sich 

aus der Aufgabe dieser, die Beköstigung der Menschen in unserem 

Lande sicherzustellen. produktionsbetriebe eigener Art nämlich 

die Privat- und GroShaushalte sowie die Gastronomie haben dieses 

zu leisten. 

Es ist fast ein Skandal, daS diese Haushaltssysteme und deren 

Handlungsstrategien von den ökonomischen Wissenschaften immer noch 

nicht zur Kenntnis genommen werden, und so immer noch das Modell 

des homo oeconomicus consumens, angereichert mit ein paar Daten 

aus demographischen Prognosen, Einstellungsmessungen, Einkommens

und Preiselastizitäten etc., die Nachfrage abbildet ohne Rücksicht 

auf die Tatsache, daS so zwar nichts Falsches, aber im Konkreten 

auch nichts wirklich Interessantes mitgeteilt wird. Da aber, wo 

diese Daten und Befunde interpretiert werden, liegen Dichtung und 

Wahrheit nahe beieinander. 

Zum Beispiel die Vorstellung, daS erwerbstätige Frauen in beson

ders starkem MaSe Convenience Food, Singles Kleinstpackungen 

wünschen. Die Ein-Personen-Haushalte sowie die Haushalte er

werbstätiger Frauen sind derart inhomogene Haushaltssysteme, daS 
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solche Aussagen so falsch und so richtig sind wie die, daß Hühner 
regelmäßig Eier legen, oder daß die Erwerbsquote der Frauen seit 

über 100 Jahren bei uns nahezu stagniert, daß der stark zugenom
mene Anteil erwerbstätiger verheirateter Frauen sich seit 1976 
nicht mehr verändert hat, und daß alles dafür spricht, daß bei zu

nehmender Arbeitslosigkeit die Frauenerwerbstätigkeit am meisten 

davon betroffen bleibt. 

Ich möchte schließen mit zwei Gedanken oder Fragen: Haben Sie 

schon darüber nachgedacht, wie sich die Vermarktung landwirt

schaftlicher Produkte gestalten könnte, wenn wir nominal und real 
für eine längere Periode mit stagnierenden und/oder sinkenden 

verfügbaren Einkommen der Haushalte zu rechnen haben, und wie das 

Marktangebot aussehen müßte, wenn die Zahl derjenigen zunimmt, die 

mit dem Wunsch nach "Qualität und Frische" genau das nicht meinen, 

was heute als dieses vom BandeI ausgegeben wird? 

Und schließlich noch ein Rat. Wie wäre es, wenn die landwirt

schaftlichen Produzenten sich dem Diktat der Groß- und Massenab

nehmer wieder etwas entzögen und dafür einen eigenen Kundenstamm 
bildeten und diesem Mitspracherecht einräumten? Noch wissen die 

Hausfrauen und Großküchenleiter, welche Qualität sie möchten, und 

sie würden gerne mit ihren Produzenten darüber sprechen. Mit un

ternehmerischer Phantasie ist hier für den landwirtschaftlichen 

Produzenten eine Menge zu holen, allerdings "small is beautiful·. 



Anregungen zu Forschung und Lehre im Bereich 

der Agrarvermarktung 

(Arbeitsgruppe 1: Vermarktung) 

von 

W. G r 0 s s k 0 P f , Hohenheim 

Vorbemerkung: 
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"Vermarktung" wird in den folgenden Uberlegungen aus überbe

trieblicher Sicht interpretiert und somit als Summe von Austausch
prozessen, die durch Gleichgewichtstendenzen in Gang gehalten wer

den, aufgefaßt. Gegenstand von Forschung (und Lehre') sind diese 

Prozesse selbst sowie die sie beeinflussenden Faktoren. 

Wenn auch in der Regel "Vermarktung" verstärkt in Richtung auf die 
institutionellen und funktionellen Ausprägungen dieser Prozesse 
verstanden wird, so ist der Versuch einer klaren Abgrenzung von 

der wissenschaftlichen Markt- und preispolitik nicht sinnvoll. 

Im Hinblick auf verstärkte Forschungsarbeit und Integration der 

Ergebnisse in das Lehrangebot werden folgende fünf Anregungen ge
geben: 
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1 Saubere Deskription ist Voraussetzung: 

Der Beschreibung von Marktstrukturen (Zahl, Art, Organisation, re
gionale Verteilung der Marktteilnehmer etc.), von Institutionen, 
die Marktvorgänge beeinflussen, von Marktverläufen und von Verhal
tensweisen der Marktteilnebmer ist (wieder) mehr Aufmerksamkeit zu 
widmen. 

Die einfache Erkenntnis, daS nur dann Zusammenhänge erklärt werden 
können, wenn zuvor saubere BeSChreibungen der einzelnen Vorgänge 
vorliegen, erscheint renaissancebedürftig. Methodisch, theoretisch 
raffinierte Ansätze und Modelle bringen einer empirisch orientier
ten -Vermarktungsforschung- wenig wissenswerten Fortschritt, wenn 
die Beschreibung und die Realanalyse der beobachteten Vorgänge un
zulänglich sind oder sogar durch rein -gegriffene- Annahmen er
setzt werden. 

Die Deskription ist oftmals mühsam; sie ist jedoch für eine empi
rische Wissenschaft immer notwendig. Die Aufbereitung und Weiter
entwicklung von Methoden und Theorien ist ohne Zweifel von hoher 
Bedeutung. Ihre Anwendung und ihre Uberprüfung kann jedoch nur vor 
dem Hintergrund einer peniblen Realbeschreibung sinnvoll erschei
nen, sollen Beiträge zu Probleml8sungen erarbeitet und in die 
Lehre eingebunden werden. 
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l Marktanalyse über den Tag hinaus: 

In gewissem Zusammenhang mit Punkt 1 steht die Anregung, mehr Ge

wicht auf aggregierte Marktanalysen zu legen und hierbei, wenn 

auch oftmals mehr in qualitativer Form, das längerfristige Voraus
denken zu wagen. 

Der praktischen Agrarpolitik wird das Handeln nur von einem auf 
den anderen Tag vorgehalten. Wäre die Marktforschung mit Ergebnis

sen und Anregungen zur Stelle, wenn ein Agrarpolitiker doch mal 

auf die Idee käme, Informationshilfe für dekadische Perspektiven 

zu erbitten? 

1 Steigerung der Preis- und Rosteneffizienz: 

Untersuchungen zur Effizienz, Preis- ebenso wie Rosteneffizienz,· 

werden wohl prinzipiell für den Vermarktungsbereich prioritär sein 

und bleiben. Dabei wird einerseits zunehmend kleinräumiger und 

produktspezifischer als bisher vorzugehen sein, um nrelevante" 

Märkte erfassen und und praxis verwertbare Ergebnisse erarbeiten zu 

können. Damit wird zwar die Gefahr der abnehmenden Verallgemeine

rungsfähigkeit gefundener Ergebnisse zunächst größer. 

Andererseits werden entsprechende Untersuchungen über die nationa
len Grenzen ausgedehnt werden müssen, um den Einflußbereichen ein

zelner Marktteilnehmer gerecht werden zu können. Besondere Auf
merksamkeit gilt der preisbildung auf den Vorleistungsmärkten. 
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! Weitere Einenqung des Theoriedefizits in der vermarktung: 

Die theoretischen Kenntnisse der einzel- und qesamtwirtschaftli
chen Betrachtunqsweise sind dahinqehend zu überprüfen, ob sie auf 
den Vermarktunqsbereich anwendbar sind und einen Erklärunqsbeitrag 
leisten können. Hierbei wären insbesondere die unterschiedlichen 
Ansätze der Wettbewerbstheorie mit einzubeziehen. Auch die neueren 
Erkenntnisse über unterschiedliche Ziele und die daraus abqeleite
ten Verhaltensweisen der Marktteilnehmer könnten einen zusätzli
chen Erklärunqsbeitraq liefern. Speziell wären zusätzlich die be
reits qewonnenen qrundleqenden Erqebnisse der Kooperations- ein
schließlich der Genossenschaftsforschunq, auf ihre Ubertraqbarkeit 
hin zu überprüfen. Zukünftiq sollte die Befraqunq verstärkt die 
Grundlaqe der empirischen Analyse bilden. Daher müßten auch in 
diesem Bereich zunächst die theoretischen Grundlaqen für die spe
zielle Anwendunq im Aqrarsektor aufqearbeitet werden. 

~ Wirkungsanalysen wirtschafts- und agrarpolitischer Maßnahmen: 

Letztlich und mit besonderer Betonunq erscheint eine Wirkunqsana
lyse in bezuq auf den Vermarktunqsbereich für die Maßnahmen der 
Wirtschafts- und Aqrarpolitik bedeutsam, die in die Vermarkt unq 
direkt oder indirekt spürbar hineinwirken. Enqe Verknüpfunqen sind 
zur Marktstruktur-, Aqrarpreis- und Währunqspolitik qeqeben. Ein 
plastisches Beispiel für die Notwendiqkeit 
zeiqt HEYNEN (1) an Hand der Reqelunqen zu 
keitserklärunqen auf. 

derartiqer Analysen 
Allqemeinverbindlich-

(1) HEYNEN, K.J.: Staatliche Einflußnahmen auf die Orqanisation 
der Aqrarvermarktunq. Referat auf dieser Taqunq. 
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Die Entscheidungen im Bereich der EG-Preispolitik und deren Ein

wirken auf dem Vermarktungsbereich gilt es verstärkt in Zusammen

hang zu bringen. Ansätze und Möglichkeiten von Fehlinvestitionen 

CLagerkapazitäten, Produktions- und Transportanlagenl aufgrund 

agrarpolitischer Entscheidungen sind aufzudecken. 

Abschließend sei für die Ausrichtung und Auffüllung der Ausbildung 

zur Agrarvermarktung noch einmal betont, daß das Gewicht auf die 

Kenntlichmachung von Problemfeldern und möglichen Lösungsansätze 

zu legen ist, und dieser Schwerpunkt nicht zugunsten von Detail

fakten und Fallbeschreibungen geschwächt wird. 
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Thesenpapier zum Thema 

Defizite und Prioritäten in Forschung und Lehre 

im Bereich Marketing 

von 

J. R eie her t 

! Vorbemerkung 

Die Formulierung von Thesen zu Defiziten und Prioritäten in For
schung und Lehre im Bereich Marketing kann nicht -neutral- und 
-wertfrei- erfolgen. 
Der Autor orientiert sich dabei an : 

dem Informationsbedarf der Institutionen und Unternehmen, 
die sich Forschungsergebnisse aus landwirtschaftlichen/ 
gartenbaulichen Fakultäten nutzbar machen 

den Anforderungen der Institutionen und unternehmen, in 
denen Absolventen dieser Fakultäten berufliche Einsatzfelder 
finden können, an die Ausbildung ihrer zukünftigen 
Mitarbeiter (also an den m6glichen Berufsfeldern) 

eigenen, fast zehnjährigen Erfahrungen in der kommerziellen 
Marketing-Beratung für Auftraggeber in dem Bereich der 
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Agrar- und Ernährungswirtschaft. 

2 Das Marketing im Rahmen der Agrarökonomischen Forschung und 

Lehre 

Eingang in Forschung und Lehre der Agrarökonomie hat Marketing 

Ende der 60erjAnfang der 70er Jahre gefunden. BESeH hat in einer 

Analyse des Vorlesungsangebotes im Fachbereich Marketing an land

wirtschaftlichen Fakultäten und Fachhochschulen auf den wissen

schaftssystematischen und -historisch interessanten Tatbestand 

aufmerksam gemacht, daß die Einführung des Marketing in den 

Fächerkanon der Agrarwissenschaften in den meisten Fällen inner

halb der landwirtschaftlichen Marktforschung und nicht der land

wirtschaftlichen Betriebslehre erfolgte. In den Wirtschaftswissen

schaften dagegen ist Marketing ausschließlich ein betriebswirt

schaftliches Fach. 

Ausgangspunkt der intensivierten Beschäftigung mit Marketing-Fra

gen in der Agrarökonomie war in jedem Fall die Erkenntnis, daß die 

Notwendigkeit zu konsequenter marktorientierter Unternehmenspoli

tik auf nahezu allen Märkten des Agrarbusiness 

mit der Forderung nach Bereitstellung von entsprechenden 

Entscheidungshilfen durch die Wissenschaft verbunden ist, 

akademisch ausgebildete Mitarbeiter erfordert, die das 

Rüstzeug für marktorientierte Unternehmensführung mitbringen 

und mit den Techniken des Marketing vertraut sind. 
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1 Thesen 

a) Die Anfänge der Marketing-Forschung im Rahmen der Agrarökonomie 
waren gekennzeichnet von dem Bemühen, 

den Erkenntnisstand zum Marketing aus dem Bereich der Be
triebswirtschaftslehre (insbesondere aus dem traditionellen 

Fach "Absatzlehre") aufzuarbeiten und tastend auf die spezi

fischen Bedingungen des Agrarbusiness zu übertragen, 

Die in der Marktpraxis auftretenden Erscheinungsformen des 
Marketing (z.B. Gemeinschaftsmarketing durch Absatzfonds/CMA 
wissenschaftlich "aufzuholen n und kritisch zu begleiten. Die 
ersten Initiativen zu einem systematischen Agrarmarketing 
kamen nicht aus der Agrarökonomie, sondern wurden "von 
auSen" in die Agrarwirtschaft hineingetragen. 

b) Die Ausrichtung des Lehr- und Forschungsgebietes Marketing im 
Rahmen der Agrarökonomie an den spezifischen Bedingungen der 
Märkte des Agrarbusiness ist noch nicht abgeschlossen (vgl. 
dazu die nachfolgenden Thesen) 

c) Das Wesen des Marketing ist die Ausrichtung der unternehmeri

schen Aktivitäten an den Gegebenheiten des Marktes. Die Kennt
nis der Methoden der Marktforschung ist als Grundlage des Mar
keting unumgänglich. 

In der Lehre sollten wir den Nutzen der Marktforschung als Ent
scheidungshilfe für die verschiedenen Aktionsbereiche des Mar
keting noch stärker verdeutlichen. 
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Für welche Marketing-Entscheidungen können welche se-
kundärstatistischen Daten und Methoden nutzbar gemacht wer
den ? 

Welche Entscheidungen können durch welche empirischen Daten 

und Methoden (demoskopische Marktforschung) abgesichert wer
den ? 

d) Alle Marketing-Techniken zielen letztlich auf die Beeinflussung 

des Entscheidungsverhaltens von Menschen ab. Die Käuferverhal
tensforschung ist daher ein wichtiges Thema für Forschung und 
Lehre. 

e) Der Käufer in diesem Sinne ist nicht nur der private Endver
braucher. 

Unternehmen auf landwirtschaftlichen Beschaffungsmärkten 

benötigen Informationen über die Bestimmungsgründe des Ein

kaufs und der Verwendung beim Landhandel und bei Landwirten. 

Anbieter von Agrarprodukten/Lebensmitteln benötigen ver

gleichbare Informationen vom FachgroS- und -einzelhandel, 

von der Be- und Verarbeitung, vom SortimentsgroS- und -ein

zelhandel, von privaten GroS- und Endverbrauchern. Ober 

annähernd zuverlässige Informationen verfügen wir bisher le

diglich aus dem Bereich der privaten Endverbraucher. 

f) Ähnlich groS sind die Forschungslücken im Hinblick auf das In
formationsverhalten der verschiedenen Käufer-Gruppen. 

Wünschenswert wäre beispielsweise eine Fortführung der Arbeiten 

zur Durchsetzung von Innovationen (neuen produkten, Techniken, 

Produktionsverfahren) in der Landwirtschaft. 

g) Bei knapper werdenden Marketing-Etats der Unternehmer besteht 
groSer Bedarf an 
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verbesserten Methoden zur Analyse der Akzeptanz alternativer 

Strategien im Bereich der produktpolitik, preispolitik, Ver

triebspolitik und Kommunikationspolitik, 

Effizienz-Analysen alternativer Strategien (z.B. im Bereich 

Bereich des Vertriebs). 

h) Bei zunehmendem Einfluß des Handels in den Absatzkanälen müssen 

Fragen der Vertriebspolitik einen höheren Stellenwert in For

schung und Lehre bekommen. 

Unter vertrieb verstehen wir hier 

- Verkauf/Akquisition 
- Logistik 

- Merchandising 

Fehlende Vertriebserfahrungen erweisen sich oft als Karriere
Bremse im Marketing. Ggfs. sollten wir Vertriebspraktiker als 

Gastdozenten in das Lehrangebot integrieren. 

i) Mit dem noch immer nicht abgeschlossenen Strukturwandel im Le

bensmittelsortimentshandel sind gravierende Veränderungen der 
Anforderungen des Handels an seine Lieferanten verbunden. Wir 
sollten uns in der Forschung vermehrt der Frage zuwenden, ob 

die bestehenden Vertriebssysteme noch auf allen landwirtschaft

lichen Absatzmärkten diesen gewandelten Anforderungen gerecht 

werden. Der Sortimentshandel wird langfristig die Anbieter be

vorzugen, die ihm helfen, seine Probleme zu lösen. 

k) Die bestehende "Macht"-Verteilung in den Absatzkanälen stellt 
die Frage nach den Müglichkeiten von Anbieter-Kooperation in 
den verschiedenen Bereichen des Marketing stärker in den Vor
dergrund. Wir sollten dem vor allem in der Lehre gerecht werden 
und dabei auch die kartellrechtlichen Fragen behandeln. 

1) Durch veränderte Wertvorstellungen der Verbraucher erfährt der 

Markenartikel eine deutliche Renaissance. Generell soll mit der 
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Marke (vor allem auch mit Gütezeichen) dem Verbraucher ein be

stimmtes Qualitätsversprechen gegeben werden. Offensichtlich 

besteht verbreitete Unsicherheit, was Verbraucher unter "Qua

lität" in den verschiedenen Produktbereichen verstehen. Eine 

große Diskrepanz scheint es vor allem zwischen den Verbrauche

rerwartungen und "offiziellen" Qualitätskriterien (z.B. in Han

delsklassen) zu geben. Hier liegt ein weites Feld für die For

schung. 

m) Generell besteht zur Markentechik ein großer Informationsbedarf 

(Sind z.B. "No names" / "Weiße Produkte" inzwischen "Marken"?). 

n) Auf einigen landwirtschaftlichen Absatzmärkten hat die Direkt

vermarktung nach wie vor einen hohen Stellenwert. Durch ge

zielte Marketing-Beratung der Direktvermarkter lassen sich wei

tere Einkommensquellen erschließen. Die Offizialberatung ist 

offensichtlich bereit, diese Aufgabe mit zu übernehmen. Wir 

müssen dazu in der Lehre "konkreter" werden und zu unmittelbar 

praktisch verwertbaren Handlungsempfehlungen kommen. 

0) Das Beschaffungsmarketing der Landwirte hat ersten Eingang in 

die Forschung gefunden. Wir sollten diesen Aspekt auch in der 

Lehre aufgreifen. 

p) Die rechtzeitige Analyse der Auswirkungen der neuen Kommunika

tionstechniken (z.B. Bildschirmtext) wird hohe Anforderungen an 

die Forschung stellen. (Wie wird z.B. die Akzeptanz des Bild

schirmtextes im Bereich der Landwirtschaft sein? Führt Bild

schirmtext wirklich zu besserer Markttransparenz? Wie wird sich 

die bessere Markttransparenz auf den Grad der vollkommen

heit/Unvollkommenheit auf den einzelnen Märkten auswirken?). 
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! zusammenfassung 

Marketing in Forschung und Lehre sollte deutlicher als bisher auf 

die speziellen Besonderheiten der Märkte des Agrarbusiness zuge

schnitten werden. Dabei müssen wir uns verstärkt um die Bereit
stellung unmittelbar verwertbarer Entscheidungshilfen bemühen und 

rechtzeitig nach Antworten auf veränderte Bedingungen suchen. 
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! Einführung und Problemstellung 

Die folgenden Ausführungen wollen keinen Beitrag zur normativen 

Diskussion um die Problemkreise Marketing und Entwicklung leisten. 
Dagegen sollen einige pragmatische Uberlegungen zur Anwendbarkeit 
des Marketingkonzepts bei der Ableitung von Maßnahmen in projekten 
der technischen Zusammenarbeit angestellt werden. 

"Marketing umfaßt jene menschlichen Tätigkeiten, die darauf abzie
len, Austauschprozesse zu erleichtern und durchzuführen" (13, S. 

12). Die konsequente Anwendung der Marketingidee führt zur Forde
rung, daß alle zu treffenden Entscheidungen an den Gegebenheiten 

und Erfordernissen der Umwelt auszurichten sind (23, S. 78). Tm 
Sinne einer Managementfunktion bezeichnet Marketing diejenigen Ak
tivitäten, die den Absatz von Gütern und Dienstleitungen vom Pro
duzenten zum Konsumenten oder Verwender steuern (2, S. 15). Damit 
überwiegen beim Marketing die entscheidungs- und aktionsorientier
ten Aspekte. 

Eine allgemein anerkannte Definition von Entwicklung oder umfas

sende Entwicklungstheorie hat sich bisher nicht durchgesetzt. Im 
weitesten Sinne bezeichnet Entwicklung Wandlungsprozesse, die zu 
Verbesserungen in den wirtschaftlichen, sozialen, technischen und 
politischen Umsystemen von Zielgruppen führen. 

Für die Steuerung von Entwicklungsprozessen lassen sich die fol

genden drei Problemfelder abgrenzen: 

- die Frage der Entwicklungsrichtung und entsprechender Zielset
zungen 

- die Auswahl und Durchführung adäquater Maßnahmen 

- das Problem der Beobachtbarkeit und Meßbarkeit von durch Marke
ting induzierten Entwicklungsprozessen. 
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Zum ersten problemfeld soll hier die Diskussion um Vor- und Nach
teile einer stärkeren Markt- bzw. Subsistenzorientierung nicht 
wieder aufgenommen werden. Unter dem Aspekt eines hohen Absatz
und Beschaffungsrisikos kann jedenfalls eine Subsistenzorientie
rung durchaus mit der Marketing-Maxime konform gehen. 

Die Auswahl und DurchfUhrung adäquater Maßnahmen hat zwei 
Zielgruppen zu berücksichtigen. Zum einen die Zielgruppe, auf die 
der Absatz gerichtet ist. Hierbei kommt das aktionistische Element 
des Marketing zum Tragen, das auch eine gezielte Beeinflussung der 
Marktpartner und ein kreatives Vorgehen impliziert. Diesem Aspekt 
wird in den Entwicklungstheorien nur geringe Beachtung geschenkt 
(9, S. 126). 

Zum anderen sind die Aktivitäten auf die Marktteilnehmer abzuhe
ben, die als Zielgruppe für Maßnahmen identifiziert wurden. Aus 
diesem Blickwinkel gewinnt das Element der Angepaßtheit der 
Maßnahmen einen besonderen Stellenwert. 

Die Beobachtung und Messung von durch Marketing induzierten Ent
wicklungsprozessen hat wiederum zwei Gesichtspunkte. Sie setzt die 
möglichst weitgehende Isolierung von Aktions-Reaktions-Beziehungen 

der Maßnahmen im Hinblick auf die Zielgruppe des Absatzes voraus 
und sie widmet sich der Frage, inwieweit die Zielgruppe der F5rde

rungsmaßnahmen in den Stand versetzt wurde, absatzorientierte Ent
scheidungen zu treffen und entsprechende Maßnahmen durchzuführen. 

Wenn hier das aktionistische Element und der Zielgruppenbezug her
vorgehoben werden, dann folgert daraus, daß allgemeine Marktförde
rungsmaßnahmen wie z.B. die Verbesserung der Infrastruktur im Rah
men dieser AusfUhrungen nur soweit berücksichtigt werden, wie sie 
Implikationen für den Einsatz des Marketing-Instrumentariums bein
halten, etwa im Sinne eines Social oder Non-Profit-Marketing. 

Vielmehr gilt es aufzuzeigen, inwiefern Ansätze vorhanden oder zu 
entwerfen sind, die darauf abhebe~, die Zielgruppen - sie seien im 



302 

wesentlichen mit Kleinbauern und Kleinhändlern identifiziert - in 
den Stand zu versetzen, weitgehend selbständig gezielte Marktakti
vitäten realisieren zu können. Damit ist zunächst nach dem techni

schen, wirtschaftlichen und organisatorischen Instrumentarium ge
fragt, das sich für den Einsatz durch die Zielgruppen eignet. Wei
terhin betrifft dies die Methodik der Ableitung von Maßnahmen zur 
Unterstützung der Zielgruppen. 

1 Zum Einsatz des Marketinq-Instrumentariums in Projekten der 
technischen, Zusammenarbeit 

Es würde in diesem Zusammenhang zu weit führen, einen umfassenden 
Uberblick über Art und Umfang der Förderung des Marketing in Pro
jekten der multi- und bilateralen technischen Zusammenarbeit zu 
geben (vgl. 1, 18, 26). Allgemein überwiegt die Produktionsorien
tierung der Maßnahmen. Der Anteil der Agrarmarkt- oder Marke
tingförderung an den Budgets für ländliche Entwicklung lag bei 
etwa 2 , (vgl. 1). Zudem konzentrierten sich die Maßnahmen auf den 
Ausbau der physischen Infrastruktur (vgl. 5, s. 273), die insbe
sondere im Bereich der Einrichtung von Verarbeitungskapazitäten 

die in sie gesetzten Erwartungen häufig nicht erfüllen konnten 
(21, s. 145). Der potentielle Fundus von Erfahrungen aus prakti
schen Förderungsmaßnahmen auf der Ebene der zuvor genannten 
Zielgruppen ist also gering (vgl. 18, S. 46f.). 

Betrachtet man die Studien, die sich der projektvergleichenden 
Agrarmarktförderung (i.w.s.) widmen, so zeigt sich, daß sie mit 
Ausnahme vereinzelter Fallstudien über die quantitative Erfassung 
von Maßnahmen nicht zu deren qualitativer Analyse vordringen konn
ten. Auch in den Projekten selbst - dies gilt zumindest für die 
bundesdeutsche bilaterale Hilfe - fehlen eine Effizienskontrolle 
der Maßnahmen während der Projektlaufzeit und eine Dokumentation 
nach Projektabschluß als Grundlage für die Erstellung eines praxi
serprobten Maßnahmekatalogs. Diese Aussage gilt sinngemäß auch für 



303 

Monitoring- und Evaluationssysteme zur Steuerung der projekte (25, 
S. 364l. 

Aus diesen knappen Ausführungen 
technische, wirtschaftliche und 
das für ausgewihlte Zielgruppen 
kann, derzeit eng begrenzt ist. 

zeigt sich, daS das Wissen,um das 
organisatorische Instrumentarium, 
als angepaSt bezeichnet werden 

1 Zur Ableitung von Marketingmasnahmen 

In Ermangelung ausreichend gesicherten Wissens auf der 
Aktivitäten hat sich zu deren Ableitung eine Methodik 

Ebene der 
durchge-

setzt, die als sachlogisches oder plausibles Verfahren bezeichnet 
werden kann und sich auf Erfahrungen mit typischen Problemen in 
Vermarktungssystemen stützt. So werden z.B. Oberziele der Wirt
schafts- und Entwicklungspolitik definiert (vgl. 10, S. 83 ff. und 
8, S. 147 ff.l, denen auf induktivem Weg Unterziele zugeordnet 
werden. 

Ohne auf die Problematik zur Bestimmung 4er Ziele einzugehen, sei
en nur einige Schwachpunkte dieser Methodik aufgezählt: 

- aus der vorgehensweise der Ableitung -aus volkswirtschaftlichen 
und entwicklungspolitischen Globalzielen ergibt sich, daS die 
MaSnahmen tendenziell eher am allgemeinen des Marktes bzw. 
Konstrukten wie des Agrarbusiness oder der Ernährungswirtachaft 
ansetzen, und den Beteiligten eher Rollen bei der Planerreichung 
zuweisen, als sich zu einer zielgruppenorientierten Strategie 
zusammenzufügen. 

- aufgrund der Zielauswahl und -ableitung kann ein Teil des Kata
logs möglicher MaSnahmen von vorneherein ausgeschlossen sein. 
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- wenn Strategien und Maßnahmen abgeleitet werden, geschieht dies 
nur eindimensional, nämlich im Hinblick auf einen Ausschnitt der 

nächsthöheren Strategieebene. 

- auf der untersten Ebene der Ableitung konkreter Maßnahmen wird 
die Methodik unscharf, dies gilt weniger für Agrarmarktförde
rungsmaßnahmen, aber insbesondere beim Entwurf von Vermarktungs
strategien. 

- die über eine Reihe von Planungsschritten weitgehend abstrakt 
verlaufende Ziel-, Maßnahmeableitung behindert den laufenden Fi
nanzüberblick in den frühen Phasen des Entscheidungsprozesses. 

- auf diesem Wege abgeleitete Maßnahmen können erst am Schluß des 

Entscheidungsprozesses im nachhinein auf ihre Angepaßtheit an 
die Situation und Akzeptanz bei der Zielgruppe überprüft werden. 

Ein anderes Instrument ist die Schwachstellenanalyse <vgl. 15, S. 
21 ff.l, die ausgehend von vier am Markt auftretenden Interes
sengruppen in jeweils vier als kritisch bezeichneten problemberei
chen die ProblemsteIlen der Vermarktung identifiziert. Dieses Ver
fahren umgeht einige Klippen der Ziel-Analyse, erlaubt allerdings 

die Ableitung von Maßnahmen und Strategien nur in begrenztem MaSe. 
Bei dem hohen Grad an Interdependenz von Aktivitäten gerade im 
Vermarktungsbereich bleibt auch hier ein Nachteil, daß die Ablei
tung bzw. Zuordnung der problemsteIlen eindimensional ist. 

Diesen Methoden, die sich als Vorgehen "von oben nach unten" be
zeichnen lassen, sei daher ein Ansatz zur Seite gestellt, der von 
den Handlungsmöglichkeiten der Zielgruppen ausgeht. 

Hierzu ist ein. Katalog von Förderungsmaßnahmen zu entwerfen, des
sen einzelne Aktivitäten und Komponenten hinsichtlich ihrer Ko
sten, Angepaßtheit und Akzeptanz sofort konkret erfaßt und 
überprüft werden können. In einem nächsten Schritt werden die Zu
sammenhänge und Wechselwirkungen der möglichen MaSnahmen darge-
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stellt und kompatible Maßnahmen in Strategien aufeinander abge
stimmt. 

Wichtig ist, daß nicht die Konformität mit höheren Ziel-oder Pro
blemebenen primäres Auswahlkriterium der Maßnahmen und Strategien 
ist, sondern deren Kosten, Angepaßtheit und Akzeptanz und ihre ge
genseitige Ergänzung und Abstimmung in Strategien. Allenfalls wer

den Konsequenzen im Umsystem der Zielgruppen aufgezeigt und Ziel
beiträge zu höheren Planungs ebenen bestimmt, die erwartet werden 

können. 

Der wesentliche vorteil einer solchen aktivitätsorientierten Vor
gehensweise ist darin zu sehen, daß die Maßnahmen nicht normativ 
aus vorgegebenen und weitgehend geschlossenen Planungsrahmen abge
leitet werden, sondern sich pragmatisch an den Umweltgegebenheiten 

ausrichten und nur punktuell mit gezielten und abgegrenzten Akti
vitäten eingreifen und Freiräume für die Eigendynamik der Betei
ligten lassen. Dieser Maßnahmen- und Aktivitätenkatalog ist aller
dings auch ansatzweise nocö nicht erstellt. Einige typische Fra
gen, die sich in diesem Zusammenhang stellen, und daraus sich er
gebende künftige Forschungsaufgaben sollen im folgenden skizziert 
werden. 

! Offene Fragen eines entscheidungsorientierten.Marketing 

Marketing im hier verstandenen Sinne hebt auf,Entscheidungen ab: 

- das Entscheidungsverhalten der Zielgruppe der Förderungsmaßnah
men~ als zentrale Frage erhebt sich in diesem Zusammenhang die 
nach den Anreizen, die die Zielgruppe veranlassen können, in 
gewünschter Weise zu reagieren und 

- das Entscheidungsverhaleen der Zielgruppe der Absatzmaßnahmen, 
das die Grundlage bei der Suche nach Möglichkeiten zur Steuerung 
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der Transaktionen bildet. 

Es kann hier nicht Ziel sein, einen umfassenden und systematischen 

Katalog offener Fragen zu erstellen, daher seien nur schlaglicht

artig einige von ihnen angesprochen. 

Die allgemeine Forderung nach mehr qualitativer Marktforschung zum 

besseren Verständnis der Motive aller Marktteilnehmer wurde an 

verschiedenen Stellen wiederholt geäußert. Für den Absatz land

wirtschaftlicher Produkte gewinnt sie z.B. besondere Bedeutung bei 

der Erforschung von Präferenzen der Konsumenten gegenüber Innova

tionen und Neuzüchtungen, die aus produktionstechnischer Sicht 

Vorteile bieten. Eine Reihe von Fehlschlägen bei der Einführung 

neuer Nahrungsgüter oder Sorten lassen die globale Forderung nach 

verstärkter Marktorientierung von produktionsfördernden projekten 

erheben. 

Was die kleinen Produzenten und Händler betrifft, so ist deren 

Marktverhalten für uns noch weitgehend eine black-box (vgl. 16, S. 

340 ff.). Das Interesse der Untersuchungen hat sich auf die Reak

tionen auf Preisänderungen konzentriert (vgl. 24, S. 74ff.). Dabei 

ist der Preis eine Größe, die sich auf grund der vielfältigen 

äußeren Einflüsse nur schlecht als Ansatzpunkt für Förde

rungsmaßnahmen eignet. Der Frage, welche anderen Anreize zur Mobi

lisierung der Produktionsreserven und zu einer gesteigerten 

Marktöffnung des Produzenten gegeben werden können, wurde wenig 

Beachtung geschenkt mit einer gewichtigen Ausnahme, die allerdings 

wieder von der produktionsorientierung vieler Entwicklungsansätze 

zeugt: der Vermarktung von Betriebsmittel-inputs wie Düngemittel 

und Pflanzenschutzmittel. 

Die Frage des Preises darf m.E. nicht isoliert gesehen werden, 

sondern im gr5ßeren Zusammenhang der Geldnachfrage des Produzen

ten. Bei dieser Betrachtungsweise rückt auch die Geldverwendung in 

dessen Interesse. Welche Möglichkeiten bieten sich hier auf dem 

Lande? Als nort- oder gar spekulationsfähiges Wertobjekt ei9~@t 
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sich das Geld kaum: das Bartkensystem ist allenfalls rudimentär, 

das Vertrauen in die Geldwertstabilität gering. 

Auch das Konsumangebot im weitesten Sinne ist dünn. Allerdings 

zeigen einige Beispiele, daß dort wo ein adäquates Angebot vorhan

den ist, auch gezielt auf die Befriedigung des Bedarfs hin gear

beitet wird, ohne daß sich dies auf preisliche Impulse 

zurückführen läßt. So werden die zum Teil erheblichen Ausgaben für 

den Schulbesuch der Kinder erwirtschaftet. Das Vordringen des 

Transistorradios und in seinem Gefolge der Batterien ist in die 

gleiche Richtung zu interpretieren. Am Rande mag als weiterer Be

leg gelten, daß Bier und andere Getränke auch in entlegenen Gebie

ten zu erhalten sind, es sei denn, die Vorräte sind erschöpft. Vom 

Marktangebot selbst gehen also wichtige Impulse auf die Entschei

dungen des Produzenten aus <vgl. 27, S. 366). 

Damit kommt dem Handel, über die im normalerweise zugedachte Rolle 

als Absatzmittler landwirtschaftlicher Produkte, auch eine Funk

tion bei der nachfrageinduzierten Produktionsplanung des Erzeugers 

zu. Aber wie sieht die Entscheidungsstruktur des Händlers aus, ist 

er umsatz- oder spannenorientiert? Konzentriert er sich auf eine 

möglichst große Han~elsspanne bei jeder einzelnen Transaktion, so 

wirkt sein Verhalten restriktiv. Sieht er seinen Geschäftsumsatz 

als Ziel, so kann er bei der Ausweitung des Marktes die Stelle 

eines Schrittmachers einnehmen, wenn geeignete Förderungsmaßnahmen 

gestellt werden. 

Eine weitere typische Frage im Bereich des Handels ist die nach 

seiner Spezialisierung auf bestimmte Produkte und Regionen, mit 

der u.a. Folgerungen für Strategien zur Erhöhung des Wettlbe'il1erbc:, 

verbunden sind. Der Gedanke liegt nahe, neue Händler auf eine~ 

Markt zu ziehen, um verkrustete Strukturen aufzubrechen. Aber wo 

liegen mögliche Hinderungsgründe? Ist es die Risikobereitschaft 

des neu hinzutretenden oder die Marktrnacht des alteingesc~,-~'ener) 

Händlers oder lediglich ein Kommunikationspr~blem? 
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~ei den zuvor genannten Fragestellungen handelt es sich um Grund

lagen, auf die weiterführende Uberlegungen zur Ableitung konkreter 

Maßnahmen aufbauen. So kann der einzelne kleine Händler nicht 

kostspielige und risikoreiche Versuche mit neuen Anbietungsformen 

unternehmen. Wenn Beispiele zeigen, daß mobile Händlerläden dem 

Absatz- und Beschaffungsproblem auf dem Lande adäquat sein können 

(vgl. 22, S. 241, dann sind aus den Erfahrungen übertragbare 

Vorschläge für Förderungsmaßnahmen abzuleiten. Ein ähnlich konkre

tes Beispiel: kann bei der knappen Kapitaldecke des kleinen 

Händlers eine Art vereinfachter Kataloghandel dessen Finanzie

rungsprobleme durch die Reduzierung seiner Lagerhaltung beheben 

helfen? 

Das Infrastrukturproblem gilt als einer der wesentlichsten Hinde

rungsgründe der Marktentwicklung. Sind mit dem Bau von feeder 

roads aber alle Möglichkeiten ausgereizt und profitiert mehr der 

Händler oder der Erzeuger von ihnen? Wo gibt es Ansätze für Förde

rungsmaßnahmen individueller Transportmöglichkeiten (vgl. 4, s. 39 

ff.l, wie wirken sie sich aus und welche flankierenden Maßnahmen 

sind notwendig? Müssen Marktinformationssysteme von Institutionen 

getragen werden, die auf moderne Technik zurückgreifen und gegen 

Interesseneinflüsse von außen anfällig sein können oder gibt es 

angepaßtere Lösungen z.B. auf der Basis sozialer Verhaltenssy

steme? 

Dieser Katalog recht willkürlich und lückenhaft zusammengestellter 

Fragen läßt sich auf der Ebene der Strategiebildung fortsetzen 

(vgl. 6, s. 56 ff.l, etwa: sind Angebotssteigerungen der Produzen

ten und Händler eher durch einen pull- oder einen push-approach zu 

erreichen, was ist das minimum-package bei der Produktneu

einführungen auf dem Markt?, um nur zwei Beispiele zu nennen. 
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~ Vorgehen zur Erstellung eines aktions-orientierten Marketing

Instrumentariums 

Die Erstellung eines aktions-orientierten Marketing-Instrumentari

ums läßt sich, wie im folgenden skizziert, in 4 Schritten vollzie

hen. 

Grundlage ist eine umfassende Bestandsaufnahme und die Erstellung 

von Erklärungsmodellen des Entscheidungsverhaltens der Marktteil

nehmer. Da insbesondere auch deren Austauschbeziehungen von Inter

esse sind, dürfte der Interaktions-Analyse (vgl. 19) große Bedeu

tung zukommen. Die allgemeine Marktforschung bietet mittlerweile 

ein breit gefächertes Instrumentarium. Allerdings sind manche Ver

fahren bezüglich der Methodik und des Anspruches an Datenverarbei

tungskapazitäten für die Verhältnisse und Anforderungen eines Ent

wicklungsprojektes überkalibriert. Um dennoch auch eine laufende 

Marktforschung im Projekt zu ermöglichen, sind Verfahren zu ent

werfen bzw. weiterzuentwickeln, die den Gegebenheiten angepaßt 

sind, wie etwa die rapid reconnaissance-Technik (vgl. 11). 

Die Bestandsaufnahme praktischer Erfahrungen beim Einsatz der Ak

tions-parameter als weiterer Schritt kann von einer Literatur-An

alyse ausgehen und sich auf die Auswertung von Projekt-unterlagen 

ausdehnen. Wahrscheinlich wird die Ausbeute beider Quellen gering, 

in keinem Fall systematisch sein. Eine Experten-Befragung kann 

möglicherweise interessante Ergebnisse beisteuern. 

Zentrale Maßnahme ist die Integration eines monitoring-Systems zum 

Marketing in den projekten (vgl. 21, S. 149 f.). Dies setzt den 

Entwurf eines Beobachtungsrasters und einer Beschreibungsnorm 

voraus, um die Ergebnisse untereinander vergleichbar zu machen. 

Als methodischer Ansatz kann die Aktions-Analyse dienen, die 

"Handlungsmöglichkeiten sichtbar machen" (14, S. 101) will. Als 

Handlungsmäglichkeiten sind wiederum die Aktivitäten des Projektes 

i~ Hinblick auf die Zielgruppe und die der Zielgruppe im Hinblick 

auf ihren Markt zu sehen. 
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Wenn die Aktions-Analyse die Handlungsmöglichkeiten aufzeigt und 
die Aktionen und Reaktionen der Marktteilnehmer durch das monito
ring erfaßt werden, dann sind die Voraussetzungen für die Steue
rung von Entwicklungsprozessen im Bereich des Marketing gegeben. 
Dieser letzte Schritt befaßt sich mit gezielten, systematischen 
und kontolIierten Marketingaktivitäten. Beim derzeitigen Stand des 

Wissens werden sie nicht umhin können, den Markt auch als Labor zu 
betrachten und lassen sich daher als Pilot-Operationen (vgl. 20, 
S. 139) bezeichnen. Mit zunehmender Kenntnis der Breite, Tiefe und 
Sicherheit der intra- und interinstrumentalen sowie intertempora
len Wirkung der Aktivitäten (vgl. 28, S. 155 ff.) werden sich die 

Steuerungsmöglichkeiten verfeinern. 

! Marketing-KOnzepte zur Steuerung von Entwicklungsprozessen 

Marketing im hier verstandenen Sinne als aktionsorientierter An

satz zur Marktbeeinflussung durch Wirtschaftseinheiten weist 
starke Ubereinstimmungen mit dem business-Konzept des Marketing 
auf. Allerdings kann es nicht darum gehen, Strategien, Programme 
und Erfahrungen aus Industrieländern direkt auf Entwicklungsländer 
zu übertragen. Wesentlicher ist die Beachtung 
nämlich die Orientierung aller Aktivitäten 
zielgruppen (vgl. 7, 17). 

des Grundprinzips, 
am Markt und den 

Für das einzelne Projekt bedeutet dies eine im Vergleich zum ge
genwärtigen Stand viel stärkere Integration der vermarktungsas
pekte, und zwar nicht erst in dem Moment, wo eine Marktleistung 
erstellt wird, sondern vom Beginn der Planung an. Für die Vertie
fung der Marketing-Theorie bedeutet dies die Suche nach situ
ationsadäquaten Handlungsmöglichkeiten im Bereich der vermarktung, 
wie sie mit der Forderung nach angepaßter Technologie im Bereich 
der Produktion schon seit längerem propagiert wird. 

Situationsadäquate Handlungsmaglichkeiten implizieren die 
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Berücksichtigung einer Reihe nicht-marktlicher Faktoren wie Res

sourcen, Sozialstruktur, Arbeitskräftepotential usw. Insofern ist 

ein striktes auf Gewinnmaximierung zielendes business-concept zu 

erweitern. Es muS aber angezweifelt werden, ob Ansätze wie das 

Makro-Marketing, die "Marketing als bedürfnisorientiertes Konzept 

nicht nur zur Steuerung einzelwirtschaftlicher Absatzprozesse, 

sondern auch zur Steuerung gesamtgesellschaftlicher Entwick

lungsprozesse" (9, S. 287) verwenden wollen, wirklich praktikabel 

sind. Die hierzu notwendigen gesamtgesellschaftlichen Entschei

dungsfindungsprozesse und Interessenabstimmungen im Hinblick auf 

allgemeingültige Orientierungsrichtlinien für die Träger des 

Mikro-Marketing lassen erwarten, daS sich entweder ein Macht

zentrum herausbildet, das versuchen wird, strikte Planvorgaben 

durchzusetzen, oder daS durch laufende Verhaltensabstimmungen die 

Handlungsmöglichkeiten paralysiert und zerrieben werden. 

Wenn in diesen Ausführungen lediglich auf ein erweitertes busi

ness-concept eingegangen wurde, so bedeutet dies nicht, daS Marke

ting keine weiteren Implikationen für die Entwicklungsförderung 

hat. Die Beobachtung starker staatlicher Interventionen in den 

Marktmechanismus auch in Entwicklungsländern läSt im Gegenteil die 

Forderung nach einer stärkeren Verbindung zwischen Marketing und 

Wirtschaftspolitik erheben. Bisher wurden wenig Forschungsanstren

gungen unternommen, um die Interventionsmechanismen im Hinblick 

auf ihre Auswirkungen auf das Marketing genau zu untersuchen und 

zu verfeinern (3, S. 524). Konsequent ang~wendet würde dies die 

Ausrichtung des Gesetzgebers am gesamten Marketing-Instrumentarium 

und die Einrichtung von Test-Märkten für Gesetzesvorschläge bedeu

ten (3, S. 259). 

Gar nicht erwähnt wurde hier das Konzept des Nonprofit-Marketing 

(vgl. 12), das sich über den Markt hinaus auf viele gesellschaft

liche Bereiche anwenden läSt. Bei der groSen Bedeutung, die ihm 

zukommt, muS die Darstellung seiner Ansätze zur Steuerung von Ent

wicklungsprozessen anderen Abhandlungen überlassen werden. 
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! Einleitung und Abgrenzung des Themas 

Das Thema läßt in dieser Studie eine mikroökonomische Untersuchung 

der Absatzwege von Dünger und Traktoren erwarten. Dazu müßten 

diese Güter in die jeweilige Produktklasse eingeordnet werden 
(MEFFERT,lO, S. 490 ff.). Von diesem warentypologischen Ansatz 
ausgehend, könnte für jedes Produkt das jeweilige Marketingmix be

schrieben werden. Im Aufsatz werden jedoch vorwiegend Fragestel

lungen behandelt, die aus einzelbetrieblicher Sicht exogen gegeben 

sind • Diese, die Gesamtnachfrage betreffenden Bereiche, ordnet 

KOTLER (9) dem Makromarketing zu. Um dem begrenzten Umfang des 

Aufsatzes zu entsprechen, wird ein entscheidender Punkt für die 

Versorgungssicherheit herausgestellt: die Bereitstellung und 
Verfügbarkeit von Devisen zum Import der industriell hergestellten 

Vorleistungen. 

Ausgangspunkt der Untersuchung ist die aus Einkommenswachstum und 

Bevölkerungsanstieg resultierende erhöhte Nahrungsmittelnachfrage 

in den Entwicklungsländern. Die entsprechende produktionssteige

rung der Landwirtschaft erfordert neben Innovationen des öffentli

chen und privaten Sektors die Erhöhung des Einsatzes der genannten 
Vorleistungen. Die FAO (5, S. 57 und Anhang) geht davon aus, daß 

im Jahre 2000 die Entwicklungsländer 75 Mill. t Düngemittel (1) 
verbrauchen und etwa 11 Mill. Schlepper vorhanden sind. Zum Ver

gleich: 1980 betrug der Düngerverbrauch der Entwicklungsländer 30 

Mill. t und der Schlepperbestand 3 Mill. Stück. 

Zur Erreichung dieses Ziels ist eine effiziente Versorgung notwen

dig. Bisher wurde intensiv die Düngemittelversorgung dargestellt 
(WIERER und A8BOTT, 15, de GUIA, 4). Dies gilt auch für den Absatz 

(1) Die Angaben des Düngemittelverbrauchs sind in Reinnährstoff
mengen für die Hauptkomponenten stickstoff, Phosphat und 
Kali zu verstehen. Sie werden hier als Dünger bezeichnet. 
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von Schleppern (AMELINGMEYER, 1, S. 196 ff.). Die Probleme kleine
rer Entwicklungsländer, die hier definiert werden als Länder, de

ren gegenwärtiges und in absehbarer Zukunft erreichbares Marktpo

tential nicht ausreicht, um eine für die genannten Güter notwen

dige Produktionsstätte auszulasten, werden höchstens am Rande be

handelt (v. BREMEN, 2, S. 184 f.). 

~ Herstellung und Verwendung der Produktionsmittel in der Land

wirtschaft 

Die Herstellung von Schleppern, Stickstoff- und Phosphatdünger 

(2) erfolgt überwiegend in groStechnischen Verfahren. RAPELIUS und 

WEBER (11, S. 282 ff.) geben folgende charakteristische Merkmale 

für die beiden Industriesektoren: 

1. Es sind zur Errichtung einer Fabrik 

wichtig. Die UNIDO (12, S. 343) gibt 

hohe Investitionsbeträge 
an, daS 1979 für eine 

Schlepperfabrik mit einer Jahreskapazität von 7000 Schleppern 

US- 150 Mill. erforderlich waren. 

2. Erhebliche Skaleneffekte treten bei einer Ausdehnung der Pro

duktionskapazitäten auf. Bestimmte Mindestkapazitäten sollten 
erreicht werden, um eine ökonomisch sinnvolle Produktion zu 

(2) Die Kaliproduktion wird hier nicht betrachtet, da die Her
stellung an das vorhandensein der Rohstoffquelle Kalisalze 
gebunden ist. 
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ermöglichen. (3) (4) 

3. Im Prozeß der Industrialisierung wird hauptsächlich der Dünger

industrie vorrang im Aufbau eingeräumt. Der vorteil ist darin 

zu sehen, daß Dünger als Substitut für ein unelastisches Boden

angebot wirkt und bereits in kleinsten Mengen verwendbar i8t. 

1 Struktur und Einsatz der industriell hergestellten produktions

mittel 

In den Industrieländern werden absolut, bezogen auf die Fläche und 

je Kopf weitaus mehr Faktoren eingesetzt als in den Entwick

lungsländern. Tabelle 1 zeigt, daß in den Industrieländern der Be

stand an Schleppern mit 25,8 je 1000 ha Ackerfläche den der Ent
wicklungsländer um das Sechsfache übertrifft. Der Düngerverbrauch 
ist mit 115 kg je ha Ackerland 2,5mal so hoch. 

In Asien ohne Japan ist der Düngerverbrauch mit 57 kg je ha Acker

land innerhalb der Entwicklungsländer am höchsten. Zusammen mit 
dem niedrigen Schlepperbesatz (3,0 je 1000 landwirtschaftliche Ar

beitskräfte) wird dadurch bestätigt, daß in diesem dichtbesiedel
ten Kontinent aus einer steigenden Flächenproduktivität eine 

erhöhte Agrarproduktion folgt. 

(3) Verschiedene Veröffentlichungen befassen sich mit der Be
stimmung der Mindestkapazitäten in der Schlepperindustrie 
(WEBER et al., 14, S. 186 f.). Trotz der unterschiedlichen 
Angaben über diese Kapazitäten 

(4) kann nachgewiesen werden, daß in vielen Ländern das ge
genwärtige und zukünftige Nachfragevolumen zu gering ist, 
um bspw. eine Stickstoffabrik auszulasten. GHATHAK (7, s. 
107) zeigt, daß mit je einer Fabrik ost- bzw. Westafrika 
versorgt werden könnte. 
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In Südamerika führen das höhere Entwicklungsniveau und die höhere 
Ausstattung mit Ackerfläche je Arbeitskraft (4,1 ha in Südamerika, 
1979) zu einem neunmal höheren Schlepperbesatz. Afrika zeigt ein 
niedrigeres Verbrauchsniveau an Dünger und wenig Schlepper. Analy
siert man ausschließlich Schwarzafrika, so stellt man fest, daß 
dort 1979 nur 3,3 kg Dünger je Kopf bzw. 9,6 kg je ha Ackerland 
und nur 1,4 Schlepper je 10'00 landwirtschaftliche Arbeitskräfte 
eingesetzt wurden. 

Schließlich ist der Tabelle I zu entnehmen, daß die dritte Welt 
als Gruppe und deren Kontinente bei Traktoren und Dünger Nettoim

porteure sind. Nur die groten Länder Brasilien, China und Indien 
sind weitgehend von Importen dieser Produkte unabhängig. Die ande
ren Länder müssen zur Produktionssteigerung der Landwirtschaft 
insbesondere Dünger einführen. 

~ Besonderheiten in der Versorgung kleinerer Entwicklungsländer 

4.1 Düngerversorgung 

Oe GUIA (4, S. 23) hat die wichtigsten Aufgaben eines Düngerver
teilungssystems zusammengestellt. Beim Aufbau eines Distributions
netzes ist die Nachfragehäufigkeit zu beachten. In jedem Jahr wird 
mindestens einmal Dünger benötigt. In Ländern mit Mehrfachernten 
können mehrere Nachfrageschwerpunkte eintreten (WIERER und ABBOTT, 
15, S. 57 u. 107). Weniger Beachtung erfordert die Wahl der 

Düngersorten, da Dünger ein recht homogenes Gut ist. Verschiedene 
Sorten eines Reinnährstoffes sind gut substituierbar. Es muß le
diglich sichergestellt sein, daS die benötigten Dünger den Pflan
zen im richtigen Einsatzverhältnis verfügar sind. 

In vielen afrikanischen und südamerikanischen Ländern wird ein 
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durchschnittlicher Düngerverbrauch von unter 10 kg je ha Ackerland 

errechnet, der nach WIERER (16, S. 289) nicht existieren kann. Es 

wurden daher einige Strukturdeterminanten des Düngereinsatzes be

stimmt, die in Tabelle 2 aufgeführt sind. Die Ergebnisse zeigen, 

daß mit steigendem Einkommen der Düngerverbrauch signifikant zu

nimmt. Im Weltquerschnitt geht ein starker Einfluß vom landwirt

schaftlichen Sozialprodukt je ha Ackerland aus, weil im Zuge der 

wirtschaftlichen Entwicklung Dünger zunächst auf dem Ackerland 

Verwendung findet. In Lateinamerika, wo der geringste Ackerlandan

teil vorkommt, wird deutlich, wie sehr der Düngereinsatz auf die 

Ackerfläche konzentriert ist. Daher muß der Aufbau von Düngerver

triebssystemen zunächst auf Ackerbaugebiete konzentriert werden. 

Zur effizienten Versorgung mit Dünger ist die Kenntnis des Nach

fragevolumens und der Verfügbarkeit an Transportmitteln erforder

lich (de GUIA, 4, S. 76), denn bspw. ist Seetransport billiger als 

Bahntransport (WIERER und ABBOTT, 15, S. 80). In diesem Zusammen

hang wird auf einen weiteren Nachteil kleinerer Entwicklungsländer 

hingewiesen. 

Ihre Transportwege sind verglichen mit Ländern mit eigenen Dünger

fabriken c.p. höher, weil der Versorgungspunkt sich an ihrer 

Grenze befindet, während Länder mit Fabriken diese in die Nähe der 

Nachfragezentren legen werden. 

4.2 Schlepperabsatzwege 

Schlepper und die nicht näher behandelten Landmaschinen sind Inve

stitionsgüter, die nur in größeren Zeitabständen erworben werden. 

Die geringe Ausstattung mit Ackerfläche ist ein wesentlicher Grund 

für die niedrigen Schlepperbestände vieler Entwicklungsländer. In 

mehr als 70 Ländern sind weniger als 1000 Schlepper vorhanden 

(FAO, 6, S. 262 ff.). Das jährliche Absatzpotential in diesen 

Ländern wird etwa 100 betragen. 
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Tabelle 2: Reqressiooschätzung des Einsatzes 11m DUnqem1tteln in der \too.!lt ~ ausqewählten Regionen unter besonderer Be
rücksichti9Wl9 des Vorhandenseins \IOn Diinqemittel- und Schlewertabr1.ken in den untersuchten Ländern, 

~ta) _".""in-satz je 
lan<>rlrt-
schaft-
lieh --tätigen 

Weltb ) 

1979 (dqlpelt-logarithrnische Funktionsform) 

Ka1Stante UI"II.t':tlänqicte Variablen 

:.te~==- =tle 
l.anIiori.rtschafUichen landwirtschaftliche 

Nutzflllche AI:be1tskraft 

- 0,657 (0,095) +++ 0,564+++ 
(0,035) (0,026) 

- 0,725 0,10'++ 0,797+++ 
(0,055) (0,073) 

Je-Xopf-Ein- Zahl der Statistische 
kamen in der Beobach- Koeffizienten 
Volksw1rtsc:haft twlgen 
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(O,Oll) F = 402,8 
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-------- ----------
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-
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- 0,068 
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0,556+++ 
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Länder mit 
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Kopf-E1n-,.., US-. 5CO .. - - 0,419 0,197+++ 0,466++ 
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0,166++ 
(0,075) 

--------
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vemrauch: FID. Fert1l1:zer Yearbook, Jq. 30 (1980). Rom 1981, S. 120-121.- 5. Eiqene Berec:hnungen.. 
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Schlepper und Landmaschinen sind vergleichsweise inhomogene Güter. 

Da in kleinen Entwicklungsländern oft Importlizenzen für Schlepper 

vergeben werden, besteht die Möglichkeit, daß bei einem Absatzvo

lumen von 100 Schleppern jährlich mehrere Anbieter zugelassen wer

den. Die LosgröBen für die einzelnen Produzenten sind dementspre

chend sehr niedrig (AMELINGMAYER, 1, S. 194). Dennoch muß für die 

Schlepper die Versorgung mit Ersatzteilen unä ein Reparatur- und 

Wartungsdienst gesichert sein, um den Einsatz der Maschine nicht 

zu gefährden. 

Bedingt durch das geringe Absatzpotential wird unterstellt, daß es 

keine eigenständigen Absatzwege für Schlepper gibt. Zumindest wer

den die Importeure Landmaschinen gleichzeitig anbieten. Bildet 

dieser Zweig nur einen untergeordneten Fall der Geschäftstätig

keit, übernehmen in diesem Fall örtliche Händler die Servicelei

stungen. AMELINGMAYER (1, S. 200 f.) wies auf die Schwierigkeiten 

hin, die mit abnehmenden Losgrößen für Schlepperimporte bei den 

Herstellern, Importeuren, und Landwirten zunehmende Bedeutung er

halten. 

4.3 Devisenbereitstellung und Versorgungssicherheit 

Kleinere Entwicklungsländer müssen die benötigten Devisen erwirt

schaften, um Importe für Düngemittel und Schlepper zu finanzieren. 

Aus der Verfügbarkeit von Devisen kann eine Versorgungssicherheit 

der Importe abgeleitet werden. Diese Sicherheit führt neben Pro

dukt- und Faktorpreisen für landwirtschaftliche Güter und weiteren 

nicht behandelten Einflüssen zu einer Stabilität der Nahrungsmit
telversorgung. 

Weil im folgenden keine c.p.-Analyse durchgeführt wird, kann aus 

den Ergebnissen nicht direkt eine Versorgungssicherheit mit Nah

rungsmitteln abgeleitet werden. Einen Hinweis auf den besonderen 
Problembereich dürfte dies€ Analyse dennoch bieten. Dies ist der 
Fall, wenn der berechnete Index für Entwicklungsländer ohne Pro-
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duktionsmittelindustrie deutlich höher ausfällt als in Ländern mit 

solchen Fabriken. 

Ausgangspunkt war die Feststellung von WEBER (13), daß in fast al

len Entwicklungsländern, die nicht Erdöl oder mineralische Roh

stoffe exportieren, erhebliche Abwertungen gegenüber der amerika

nischen Währung zu beobachten waren. Bei einer Auswahl von 20 

Ländern errechnete er durchschnittliche jährliche Abwertungen von 

6,6 v.H. - 24 v.H. in den 70er Jahren. Ein Teil der durch die Ab

wertungen eingetretenen trendmäßigen Verteuerungen konnte sicher

lich durch Produktivitätsfortschritte aufgefangen werden. Dennoch 

dürften sich die Produktionsmittel in den Importländern erheblich 

verteuert haben. Außerdem ist zu beachten, daß zu den trendmäßigen 

Abwertungen noch tägliche, wöchentliche und monatliche Schwankun

gen hinzukommen, die die Instabilität erhöhen. 

Es wurde daher empirisch geprüft, ob in Ländern mit einer vorhan

denen Produktionsmittelindustrie die Versorgungssicherheit für 

Schlepper und Düngemittel höher ist. Getestet wurde diese These an 

der Veränderung des Düngemittelverbrauchs und der Schlepper

bestände. Die Stabilität wird gegenüber einem linearen Trend mit 

dem Index nach CUDDY-Della VALLE (3, S. 182) gemessen. 

Die Tabelle 3 enthält die Ergebnisse der Berechnungen. Schon der 

erste Eindruck zeigt, daß der Stabilitätsindex des Düngereinsatzes 

mit 0,024 in den industrialisierten Ländern als Gruppe und den 

einzelnen Ländern niedriger als in den Entwicklungsländern mit 

0,074 ist. Dieses Ergebnis deutet an, daß das Düngerverteilungssy

stem in den Industrieländern gut ausgebaut und die Versorgung mit 

Rohstoffen gesichert ist, so daß nur vergleichsweise geringe 

Schwankungen im Düngereinsatz auftreten. Die ausgewählten Entwick

lungsländer hatten im vergangenen Jahrzehnt probleme, in jedem 

Jahr ausreichend Düngemittel einzuführen. Die Zunahme der Schlep

perbestände in den Industrieländern zeigt allerdings mit 0,247 

einen höheren Stabilitätsindex als derjenige mit 0,186 in den Ent

wicklungsländern. Das unerwartete Ergebnis ist durch methodische 
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und datentechnische (5) (6) (7) Mängel zu begründen. 

Der Düngereinsatz zeigt die höhere Versorgungsstabilität der In

dustrieländer. Als Erklärung bietet sich der Unterschied in der 

Bereitstellung der Devisen an. In Industrieländern künnen die 

Landwirte entscheiden, welchen Teil ihres Einkommens sie in zu im

portierende Produktionsmittel investieren wollen. Der Bankensektor 

verfügt über die benötigten Devisen. In Entwicklungsländern ent

scheidet oft die Regierung durch die Vergabe von Importlizenzen 

über die Devisenverwendung. Erratische Abwertungen erhöhen noch 

die Unsicherheit der Importeure. Eine kontinuierliche Düngerver

sorgung kann fraglich werden. Bei Schleppern ist dies weniger 

schlimm, da der Erwerb zeitlich verschoben werden kann. Lediglich 

Ersatzteile müssen stetig verfügbar sein. 

(5) Mit einem linearen Trend kann nur sehr ungenügend der Uber
gang von zunehmenden zu abnehmenden Schlepperbeständen 
während der Untersuchungsperiode erfasst werden. Es errech
nen sich negative Bestandsveränderungen, die einen hohen 

(6) Variationskoeffizienten bedingen. Für viele Entwick
lungsländer werden wahrscheinlich wegen mangelnder Informa
tionen die Schlepperbestände geschätzt.Teilweise wird für 

(7) drei oder vier Jahre der gleiche absolute Zuwachs angenom
men. Durch die geringe Schwankung wird eine hohe Stabilität 
errechnet. 
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5 FOlgerungen für die Forschung und Entwicklungshilfe in der 

deutschen Agrarökonomie und Marketing 

In der Untersuchung wurden Fragen erörtert, mit denen kleinere 

Entwicklungsländer beim Import von Traktoren und Dünger konfron

tiert werden. In welcher Form können deutsche Agrarökonomen zur 

Beantwortung der damit verbundenen Fragen beitragen? 

1. Aus der Kenntnis über die Mindestgrößen für Schlepper- und 

Düngerfabriken sind in jedem Land, dessen Marktvolumen in etwa 

diese Mindestgröße erreicht, Studien zur Analyse dieser Märkte 

erforderlich. In diesen Studien sollte auch die Zeitdauer zwi

schen Planungsphase und der vollen Kapazitätsauslastung der 

Fabriken berücksichtigt werden. 

2. Ein Fakt9r der Versorgungssicherheit ist die Währungsstabilität 

in den AUßenwirtschaftsbeziehungen, die für ein kleines Land 

von großer Bedeutung sind. Die deutsche Agrarökonomie könnte 

einen Beitrag leisten, wenn sie u.a. detailliert in Untersu

chungen in einzelnen Ländern bestehende Währungsprobleme dar

stellt. 

3. Die Infrastruktur für die Schleppervermarktung wird vornehmlich 

durch die Schlepperfirmen selbst aufgebaut werden (AMELINGMEY

ER,l S. 195 ff.). Die deutsche Entwicklungshilfe könnte beim 

Aufbau der Düngemittelversorgung unterstützend mitwirken. 

4. Einen entscheidenden Beitrag könnte die Agrarökonomie durch die 

Ausbildung von Fachkräften für die landwirtschaftliche Markt

forschung in Entwicklungsländern leisten. Dabei ist sowohl die 

Entsendung von Hochschullehrern als auch die Ausbildung von 

Studenten in Deutschland sinnvoll (WEBER, 13). HAINES (8, S. 

371) gibt eine Ubersicht von Kursen zur Ausbildung von Master

Graden im Agrarmarketing in Entwicklungsländern. Im Hinblick 

auf die aufgezeigten Defizite erscheint in diesen Kursen eine 

Ausweitung des programms im Exportmarketing und AUßenhandel als 
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sinnvolle Aufgabe. 
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(1) (2) In vielen Entwicklungsländern, die vorwiegend agrarische 

Rohstoffe exportieren, wird mit Hilfe staatlicher und halbstaatli

cher Institutionen - Marketing Boards - Anbau, Verarbeitung und 

Handel dieser Produkte beeinflußt. Besonders zahlreiche und ein

flußreiche Marketing Boards findet man in afrikanischen Entwick

lungsländern. Sie kontrollieren beispielsweise den afrikanischen 

Kakao- und Baumwollexport vollständig und und mehr als vier 

Fünftel des afrikanischen Kaffee-Exportwertes. (3) Reduzierung der 

produzentenerlösstabilität durch Produzentenpreisstabilisierung, 

Verbesserung der Produktqualität und Erhöhung der Vermarktungsef-

(1) In diesem vortrag wird über Forschungen berichtet, die im 
Sonderforschungsbereich 86 Weltwirtschaft und internatio
nale 

(2) Wirtschaftsbeziehungen (Hamburg/Kiel) mit finanzieller Un
terstzützung der Deutschen Forschungsgemeinschaft vorgenom
men worden sind. 

(3) Vgl. K.-O. JUNGINGER-DITTEL, Marketing Boards für Agrarex
portgüter in Entwicklungsländern, Kieler Arbeitspapiere Nr. 
505, Kiel, Mai 1980. 
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fizienz waren erklärte Ziele der Marketing Boards bei ihrer 

Gründung. Im Laufe der Jahre wurden diese Institutionen von den 

Regierungen verstärkt dazu angehalten, aus dem Export agrarischer 

Rohstoffe Mittel zu beschaffen, um Staatsausgaben mitzufinanzie

ren. Dies führt dazu, daS die Produzentenpreise im Durchschnitt 

der Jahre unter dem Weltmarktpreisniveau stabilisiert wurden. 

Frühere Studien über Marketing Boards haben sich stark auf die 

Technik dieser Vermarktungsform und die ursprünglichen Ziele kon

zentriert. (4) (5) Gesamtwirtschaftliche Auswirkungen einer Ex

portsteuererhebung - das vornehmliche Ziel der letzten beiden 

Jahrzehnte - wurden dagegen kaum quantitativerfaSt. In dieser 

Studie soll die Exportsteuererhebung durch Marketing Boards ge

samtwirtschaftlich am Fall des Kaffee-Exports der ElfenbeinkUste 

bewertet werden. 

Zur quantitativen Analyse wird ein Modell des allgemeinen Gleich

gewichts verwendet in dem die Landwirtschaft mit anderen Sektoren 

und dem Weltmarkt gekoppelt ist. 

Im folgenden Abschnitt wird das Vermarktungs system in der Elfen

beinküste beschrieben und die Bedeutung der Exportsteuer deutlich 

gemacht. Im dritten Abschnitt werden gesamtwirtschaftliche und 

sektorale Effekte einer Exportsteuererhebung diskutiert. Es folgt 

(4) Vgl. z.B. die Beiträge in H.M.A. ONITIRI u. D. OLATUNBOSUN 
(Hrsg.), The Marketing Board System, Baskerville, Nigeria, 
Februar 1974, D. u. D.N. IZRAELI u. F. MEISSNER (Hrsg.), 
Agricultural 

(5) Marketing for Developing Countries, New York, Toronto, Jeru
salem .1976, S. HOOS (Hrsg.), Agricultural Marketing Boards -
An International Perspective, Cambridge, Massachusetts 1979. 
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eine kurze, verbale Beschreibung des Modells, das zur Quantifizie

rung der Nettoeffekte verwendet wird. Anschließend werden die Ex

perimente beschrieben und die Ergebnisse vorgestellt und disku

tiert. Schlußfolgerungen werden im vierten Abschnitt gezogen. 

2 Das Marketing Board System 

In den französischen Kolonien wurden in der Mitte der fünfziger 

Jahre sogenannte Stabilisierungskassen gegründet. Sie kommen zwar 

nicht in Besitz der Produkte aber überwachen streng die Akti

vitäten der lizensierten Händler und Exporteure und beeinflussen 

durch Steuern und Subventionen die produzentenpreise. In der El

fenbeinküste wurden 1956 zwei getrennte Marketing Boards für Kaf

fee und Kakao von der französischen Kolonialverwaltung gegründet. 

Beide wurden 1962 zur Caisse de Stabilisation et de Soutien des 

Prix des Productions Agricoles (CSSPPAl zusammengeschlossen und 

die Vermarktungsaufgaben auf Olpflanzen, Baumwolle, Bananen, Tabak 

und einige andere Produkte erweitert. Neben Preisstabilisierung 

ist die CSSPPA mit der Organisation und Oberwachung der heimischen 

und internationalen Vermarktung, der Finanzierung von produkti

vitätssteigernden Investitionen, der Verbesserung der heimischen 

Verarbeitung agrarischer Rohstoffe und produktqualität steigernden 

Aufgaben betraut. 

Vor jeder Ernteperiode werden garantierte Produzentenpreise, Ver

arbeitungs- und Handelsspannen also ein Mindestexportpreis 

(fobl- festgelegt. Die Fixierung des garantierten Produzentenprei

ses wird durch die Situation auf den Weltmärkten, die Reservelage 

der CSSPPA sowie durch die Finanzlage und Wirtschaftspolitik der 

Regierung beeinflußt. Nach Ankauf und Transport der Agrarex

portgüter zu den Häfen bahnen die Exporteure den Oberseeverkauf an 

und legen die Verkaufsbedingungen der Stabilisierungskasse zur Ge

nehmigung vor. Bei der Einschiffqpg müssen sie eine Exportsteuer 

(23 Prozent eines über mehrere Jahre konstanten hypothetischen Ex-



334 

portpreises) an den Staat entrichten. tlberschuß oder Verlust der 

Exporteure werden durch die Stabilisierungskasse nur zu 94 Prozent 

abgeschöpft bzw. erstattet, wodurch die Exporteure veranlaßt wer

den sollen, Höchstpreise auf dem Weltmarkt zu erzielen. Erstattun

gen von geringer Höhe wurden in den Jahren 1960 (Kaffee), 1961, 

1965, 1966, 1971 und 1972 (Kakao) aus dem Fonds der CSSPPA ent

richtet. In allen anderen Jahren mußten die Exporteure Mittel an 

die Stabilisierungskasse abführen. Die Abschöpfungsbeträge waren 

teilweise recht hoch, besonders während des Rohstoffpreisbooms in 

der Mitte der siebziger Jahre. Weltmarktpreisschwankungen wirkten 

sich mehr auf die Finanzlage des Fonds als auf den Produzenten

preis aus. 

Tabelle 1 gibt einen tlberblick über die Entwicklung der Weltmarkt

preise und das Ausmaß der Besteuerung von Kaffee und Kakao in den 

siebziger Jahren. Im Durchschnitt der Dekade machten die Ex

portsteuer und die Abgaben an die CSSPPA einen Anteil von 50 Pro

zent des Weltmarktpreises aus, Dieser Anteil betrug in den sechzi-
I 

ger Jahren noch 30 Prozent. In 1977, einem Jahr mit besonders ho-

hen Weltmarktpreisen erhielten die Produzenten von Kaffee nur 22 
und von Kakao 35 Prozent des Weltmarktpreises. 

Der Anteil der Exportsteuer und der tlberweisungen aus dem Fonds 

der Stabilisierungskasse am Staatsbudget ist in Tabelle 2 wieder

gegeben. Die Zahlen zeigen die große Bedeutung der Staatseinnahmen 

aus dem Export von Kaffee und Kakao. Ihr Anteil am Staatsbudget 

schwankte in den siebziger Jahren zwischen 11 und 44 Prozent. 
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pahr 
(03) (a) 

Wechselkurs Weltmarktpreis II,/eltmarktpreis Produzenten Produzenten Anteil der Ex- Anteil der 
Kaffee Kakao (a) preis preis ports teuer und Exportsteuer 
1 US/kg $ US/kg CFAF/$ US Kaffee Kakao Abgabe an die und Abgabe 

CFAF/kg CFAF/kg Stabilisierungs an die Stab1-
kasse am Welt- lisierungs-
marktpreis kasse am Welt 
Kaffee marktpreis 

Kakao 

970 0.72 0.59 277.7 98.2 84.7 0.51 0.48 

1971 0.74 0.46 277.0 106.6 85.9 0.48 0.33 

1972 0.66 0.48 252.0 106.4 88.4 0.36 0.27 

1973 O.G~ 0.77 222.7 111.0 104.6 0.38 0.39 

1974 0.91 1.17 240.5 125.7 155.8 8.42 0.45 

1975 1.00 1.19 214.3 151 .1 175.0 0.29 0.31 

1976 1.60 1.57 239.0 153.8 178.0 0.60 0.53 

1977 I 3.34 2.66 245.6 183.2 228.6 0.78 0.65 

1978 2.35 3.01 225.6 250.0 250.0 0.53 0.63 

1979 2.91 3.08 212.7 250.0 250.0 0.60 0.62 
--L- _______ 

-~-_.-'---------

(a) Es handelt sich um die Exportpreise in Abidjan (fob) abzüglich sämtlicher Handels- und Verarbeitungs-
spannen. 

(b) Der CFAFranken ist durch eine fixe Parität an den französischen Franken geknüpft. Die abnehmenden 
Zahlen spiegeln die Schwäche des amerikanischen Dollar qeryen~er dem französischen Franken im Laufe 
der siebziger Jahre "lider. 

Quelle: Errechnet aus: Republique de Co te d'Ivoire, ~Iinistere de l'Agriculture, Statistiques Agricoles, 
Abidjan (verseh. Jgg.). - Republique de Cote d'Ivoire, Ministere de l'Economie, des Finances 
et du Plan, La Co te d'Ivoire en Chiffres, Abidjan (verseh. Jgg.). - International Monetary Fund 
(IMF) , International Financial Statistics, Washington, D.C. (verseh. Jgg.). 
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Jahr Staatsbudget Kaffeexportsteuer- Kakaoexportsteuer- Zahlungen aus dem Anteil der Staats-i 
Mrd. CFAF einnahmen einnahmen Fond der Stabil i- einnahmen aus dem 

Mrd. CFAF Mrd. CFAF sierungskasse Kaffee- und Kakao-
Mrd. CFAF export am Staats-

budget 

1970 98.2 6.1 6.9 13.8 0.27 
, 
, 

1971 104.4 5.8 9.1 8.3 0.22 

1972 108.2 5.9 10.0 1.1 0.16 

1973 123.8 6.7 7.7 - 0.12 

1974 162.1 8.4 9.8 - 0.11 

1975 192.2 11.1 10.0 8.7 0.16 

1976 218.7 18.6 12.9 - 0.14 

1977 448.6 13.2 11.6 172.1 0.44 

978 517.5 13.2 16.5 145.1 0.34 

979 532.3 14.7 10.2 79.7 0.20 

------- --------- - - -

Quelle: Republique de Cote d'Ivoire. Ministere de l'Economie. des Finances et du Plan. La Co te d'Ivoire 
en Chiffres. Abidjan (verseh. Jgg.) und eigene Berechnungen. 
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1 Theoretische und quantitative Analyse gesamtwirtschaftlicher 

Effekte des Rohstoffvermarktungssystems 

Die Erhebung einer Exportsteuer verändert Preisrelationen in der 

ivorischen Wirtschaft und hat Allokations-, Wachstums- und Vertei

lungseffekte zur Folge. Die produzentenpreissenkende Wirkung der 

Exportsteuer führt zur Produktionseinschränkung der Bauern, Frei

setzung von Ressourcen für andere Sektoren und somit zu einer sek

toralen Verschiebung von Produktion und Einkommen. Wenn mehrere 

Produkte (z.B. Kaffee, Kakao u.a.l von den Bauern angebaut werden, 

verändert eine einseitige Besteuerung einzelner Produkte die rela

tiven Preise und löst Substitutionsprozesse aus. Die Steuer hat 

aber auch Auswirkungen auf das Produktions- und Einkommensniveau. 

Richtung und Höhe der Änderungen von Produktion und Einkommen 

hängen davon ab, inwieweit die Steuer 

(il aufgrund von Weltmarktmacht auf den agrarischen Exportmärkten 

Terms of Trade Effekte induziert, wodurch ein Teil der Steuer

last auf die ausländischen Konsumenten überwälzt wird (Opti

malsteuerargumentl, 

(iil Effizienzänderungen im Einsatz der produktionsfaktoren be

wirkt und 

(iiil die reale Faktorenentlohnung bzw. die Faktorbeschäftigung 

verändert. 

Werden die agrarischen Produkte auch im Inland konsumiert, so hat 

die preissenkende Wirkung der Steuer ebenfalls eine positive Ein

kommenswirkung für die meist städtischen Haushalte. Diese profi

tieren auch von preissenkungen der Nahrungsmittel, die nach einer 

Besteuerung der agrarischen Exportgüter verstärkt angebaut werden. 

Die Reduzierung des heimischen Preisniveaus relativ zum Weltmarkt

preisniveau stärkt ebenfalls die Wettbewerbsstellung der interna

tional konkurrierenden Sektoren. Schließlich übt der Staat durch 
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die Verwendung der Steuereinnahmen Einfluß auf Produktion, Faktor

beschäftigung und die Handelsbilanz aus. 

Aufgrund einer rein theoretischen Analyse ist es nicht möglich, 

genaue Aussagen über die gesamtwirtschaftlichen Effekte der Marke

ting-Board-Politik in der Elfenbeinküste zu machen. Zur Bestimmung 

der Nettoeffekte führen wir eine quantitative Analyse mittels 

eines Johansen Modells des allgemeinen Gleichgewichts durch. Die

ses Mehrsektoren-Modell ist auf der Basis einer Input-Output-Ta

belle aufgebaut und bildet Güterströme (heimische Erzeugnisse und 

Importe für die laufende produktion, die Kapitalbildung, den pri

vaten Konsum, die Nachfrage des Staates und den Export) und Fak

torströme (Arbeit verschiedener Qualifikation und Kapital) ab. Die 

Gleichungen gründen auf den konventionellen mikroökonomischen An

nahmen zur Kostenminimierung auf der Produzentenseite und zur Nut

zenmaximierung auf der Konsumentenseite. Die Gleichungen enthalten 

Substitutionsparameter (z.B. Importe als unvollkommene Substitute 

heimischer Erzeugnisse, endlich elastische Exportnachfrage und 

Substitutionsmöglichkeiten zwischen den Primärfaktoren), wodurch 

relative Preise die Handelsströme und die Aktivität der heimischen 

Sektoren bestimmen. (6) (7) (8) Hierdurch lassen sich die sekto

ralen und makroökonomischen Auswirkungen der Differenzierung von 

Weltmarkt- und Produzentenpreis durch die Politik eines Marketing 

Boards detailliert abbilden. 

(6) Die Datenbasis, die Modellparameter und das Disaggregations
schema des Elfenbeihküstenmodells sind in H. DICK, Ein all
gemeines Mehrsektoren-Gleichgewichtsmodell der Elfen
beinküste: Beschreibung des 

(7) Datengerüsts und Disaggregationsniveaus, unveröffentlichtes 
Manuskript, Kiel Juli 1981 beschrieben. Eine genaue Be
schreibung der Modellgleichungen gibt D.P. VINCENT, Multi
sectoral Economic Models 

(8) for Developing Countries: A Theoretical Framework and an 
Ilustration of their Usefulness for Determing some Implica
tions of UNCTAD Proposals for Commodity Market Reforms, 
Kieler Arbeitspapiere Nr. 117 Kiel Februar 1981. 
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a) Beschreibung der MOdellexperimente 

Wir benutzen das Modell, um die gesamtwirtschaftlichen Auswirkun

gen der Kaffeepreispolitik in der Periode 1973-74 (9) (10) (11) 

abzubilden. Zwischen 1973 und 1974 erhöhte sich der Exportpreis 

für ivorischen Kaffee um 12.4 %, der Wechselkurs (CFAF/US$) um 8 

Prozent und der Staatsanteil am Exportpreis um 10,5 prozeyt (ent

spricht einer Senkung der Produzentenanteils um 6.5 %) (vgl. Ta

belle 1). Der Produzentenpreis für Kaffee stieg insgesamt um 13.3 

%. Wir wollen von realen Abwertungseffekten bei fixen Nomi

nallöhnen abstrahieren und lediglich die Effekte der Exportsteuer

erhöhung quantifizieren. Daher halten wir den Wechselkurs in unse

ren Modellrechnungen konstant, erhöhen den Exportpreis für Kaffee 

um 12 % und senken den Preisanteil der Produzenten um 7 %. Die 

Produzentenpreise steigen somit um 5 %. Dieser Politik stellen wir 

die Alternative der vollen Weitergabe des Weltmarktpreisanstiegs 

an die Produzenten gegenüber. Eine Erhöhung der Exportsteuer bei 

ausgeglichener Handelsbilanz bewirkt c.p., daß sich der Anteil des 

Staates an der realen inländischen Absorption erhöht. Die 

(9) Im Prinzip hätten wir jede in Tabelle 1 aufgeführte Periode 
unseren Modellrechnungen zugrundelegen können. Wir wählten 
die Periode 1973-74 aus mehreren Gründen. Erstens stiegen 
in dieser Zeitspanne 

(10) die Kaffeepreise. Gleichzeitig wurd~ auch die effektive Ex
portsteuerquote erhöht, was zu einem geringeren Anstieg der 
Produzentenpreise führte. Diese Politik der nur teilweisen 
Weitergabe von Weltmarktpreiserhöhungen an die Produzenten 

(11) wurde im Durchschnitt der siebziger Jahre in der Elfen
beinküste betrieben. Zweitens ist die Datenbasis des Mo
dells die Input-Output-Tabelle aus dem Jahr 1973. 
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geänderte Nachfragestruktur hat relative Preisänderungen und Pro

duktionsverschiebungen zur Folge. Die Anteile der einzelnen Kompo

nenten an der realen inländischen Absorption veräderten sich je

doch von 1970 bis 1979 nicht. Wir verzichten daher auf diese 

dritte Alternative. Beide Experimente werden unter zwei verschie

denen Arbeitsmarktsituationen durchgeführt. Im ersten Fall wird 

die Beschäftigung konstant gehalten. Das Gleichgewicht wird über 

die Anpassung der Nominallöhne fixiert. Die Gleichgewichtsbildung 

erfolgt über die veränderung der Beschäftigung. 

In allen vier Experimenten sollen die Effekte einer eher kurzfri

stigen Anpassung simuliert werden. Wir bringen dies zum Ausdruck, 

indem wir die sektoralen Kapitalstöcke und Produktionstechniken 

konstant halten. Änderungen der sektoralen Investitionen treten 

zwar auf, wirken sich aber nicht auf die Kapitalstöcke der laufen

den Produktion aus. Ein Ausgleich der Handelsbilanz wird erreicht. 

Als Zeitraum für die Anpassung wären 1 bis 2 Jahre zu nennen. 

b) Wirkung einer Exportsteuererhöhung bei konstanter Beschäftigung 

Bei unveränderter Faktorbeschäftigung und konstanter Produktions

technik können Änderungen des Bruttosozialprodukts CBSP) nur auf

treten, wenn sich die Terms of Trade ändern oder die Faktoren ef

fizienter eingesetzt werden Cd.h. der mobile Faktor Arbeit in Sek

toren mit höherem Wertgrenzprodukt der Arbeit wandert). Eine 

12prozentige Erhöhung des Weltkaffeepreises verbessert die ivori

schen Terms of Trade um 1.5 Prozent. Bei einem Außenhandelsanteil 

von 37 Prozent müßte das BSP um 0.56 Prozent steigen. Im ersten 

Modellexperiment erhöht sich das BSP um 0,47 Prozent Cvgl. Tabelle 

3, 1. Spalte). Es ist daher anzunehmen, daß Effizienzverluste auf

treten. Diese treten auf, weil Arbeitskräfte aus anderen Sektoren 

in der modernen Landwirtschaft eingesetzt werden. Das Wertgrenz

produkt der Arbeit ist in der Landwirtschaft geringer als in ande-
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ren Sektoren, besonders in den Dienstleistungsbetrieben. (12) 

(13 ) 

Bei konstanter Beschäftigung kann die Kaffeeproduktion nur dadurch 

um fast 7 Prozent ausgeweitet werden, daß Arbeitskräfte aus ande

ren Sektoren abgezogen werden. Die Reallöhne steigen um 1.1 Pro

zent und das heimische preisniveau um 0.69 Prozent. Hierdurch 

sinkt die Wettbewerbsstellung aller Sektoren, die gehandelte Pro

dukte herstellen, mit Ausnahme der Kaffeeproduzenten. Sie 

schränken ihre Produktion ein und stellen Arbeitskräfte für den 

Kaffeeanbau zur Verfügung. Die reale Wertschöpfung der Sektoren, 

die internationaler Konkurrenz ausgesetzt sind, sinkt um durch

schnittlich 2.5 Prozent, während die Produzenten wenig gehandelter 

Güter leichte und die Bauern des modernen landwirtschaftlichen 

Sektors hohe Einkommenszuwächse erzielen können. 

Die Erhöhung der Exportsteuer dämpft diesen Prozeß (vgl. Tabelle 

3, 2. Spalte). Zusätzliche Terms of Trade Gewinne durch die 

Oberwälzung der Steuer last auf die auslädischen Konsumenten und 

Effizienzgewinne durch Verhinderung der Wanderung von Arbeit in 

den modernen landwirtschaftlichen Sektor kompensieren die Verluste 

der Kaffeeproduktionseinschränkung. Das BSP steigt um 0.62 Pro

zent. Die durch die Exportsteuererhöhung abgeschwächte Ausweitung 

der Kaffeeproduktion schwächt den Sog an Arbeitskräften ab. Die 

(12) Vgl. H. DICK, S. GUPTA, T. MAYER und D.P. VINCEN'r, Indexa
tion of UNCTAD Core Commodity Prices by Buffer Stocks or Ex
port Quotas? 

(13) A comparison of the Benifits for Two Developing Econornies, 
Journal of Development Economies (Veröffentlichung in Vorbe
reitung). 
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Reallöhne steigen lediglich um 0.6 Prozent und die 

Wertschöpfung der Sektoren entwickelt sich gleichmäßiger. 

c) Wirkung einer Exportsteuererhöhung bei fixen Nominallöhnen 

reale 

Die Terms of Trade Verbesserung druch den 12prozentigen Anstieg 

der Beschäftigung um fast 2 Prozent (vgl. Tabelle 3, 3. Spalte). 

Das Preisniveau steigt kaum an, so daß die international konkur

rierenden Sektoren ihre Wettbewerbsstellung nahezu halten können. 

Sie müssen auch nicht ihre Produktion einschränken, um Ar

beitskräfte dem modernen landwirtschaftlichen Sektor zur Verfügung 

zu stellen. Die Produzenten nicht gehandelter Produkte - sie pro

duzieren besonders arbeitsintensiv - können ihre Produktion unge

hindert ausdehnen, da das Arbeitskräfteangebot nicht beschränkt 

ist. Die Kaffeeproduzenten weiten ihre Produktion ebenfalls mit

tels zusätzlicher Arbeitskräfte um 8 Prozent aus. Die wirtschaft

liche Aktivität nimmt daher stark zu und führt zu einem Anstieg 

des BSP um 1.7 Prozent. 

Die Kaffee-Exportsteuererhöhung verringert die Ausdehnung der Kaf

feeproduktion auf 3.33 Prozent (vgl. Tabelle 3, 4. Spalte). Aber 

auch alle anderen Sektoren müssen ihre Produktion auf grund der 

gedämpften wirtschaftliche Aktivität und Einkommenszuwächsen 

einschränken. Das BSP steigt nur um 1.35 und die Beschäftigung um 

1.13 Prozent. Der geringe zusätzliche Terms of Trade Gewinn auf

grund der Steuer kann die Verluste verminderter Produktion und 

Beschäftigung nicht ausgleichen. 
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Tabelle 3: Die Effekte einer l2prozentigen Erhöhung des Kaffee
exportpreises mit und ohne gleichzeitiger Senkung des 
Preisanteils der Produzenten um 7 Prozent (Erhöhung 
der Exportsteuerl (al 
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4 Schlußfolgerungen 

In der letzten Dekade hat das Marketing Board in der Elfen

beinküste Preiserhöhungen auf den Weltkaffee- und -kakaomärkten 

nicht in vollem Umfang an die Produzenten weitergegeben. Aufgrund 

des herrschenden Vermarktungssystems war es ihm möglich, durch va

riable Exportabgaben die Produzentenpreise zu steuern. Unsere 

quantitativen Untersuchung zeigt, daß diese Politik nur unter be

stimmten gesamtwirtschaftlichen Szenarien positiv zu bewerten ist. 

Dabei kommt der Konstellation des Arbeitsmarktes besondere Bedeu

tung zu. Bei konstanter Beschäftigung können die zusätzlichen 

Terms of Trade Gewinne und die positiven Effizienzeffekte durch 

Arbeitskräftewanderung die Produktionseinbußen der Kaffeeproduzen

ten nach Erhebung einer Kaffeexportsteuer kompensieren. 

Dieser Ausgleich ist bei variabler Beschäftigung nicht mehr 

möglich, da die negativen Beschäftigungseffekte der Steuer er

heblich sind. Die Elfenbeinküste hat in den letzten Jahren einen 

regen Zustrom ausländischer Arbeitskräfte bei nahezu konstanten 

Nominallöhnen erfahren. Dies bedeutet, daß die Quantifizierung der 

gesamtwirtschaftlichen Effekte einer Exportsteuer unter der An

nahme variabler Beschäftigung mehr Relevanz für dieses Land hat. 

Die Ergebnisse deuten darauf hin, daß die Preispolitik des Marke

ting Boards der letzten Jahre dämpfend auf die Beschäftigung und 

die wirtschaftlichen Aktivität gewirkt hat. 

Kostenreduzierende Wirkungen der Preisstabilisierung sowie die ad

ministrativen Kosten des Vermarktungssystems bleiben in unserer 

Studie unberücksichtigt. Bei der Untersuchung gesamtwirtschaftli

cher Effekte einer Exportsteuererhöhung haben wir uns auf eine 

kurzfristige quantitative Analyse beschränkt. Die Änderung der Ka-
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pitalstöcke, der angepflanzten Fläche und der Produktionstechnik 

wurde nicht in Betracht gezogen. Unberücksichtigt blieben auch 

Migrationskosten, die durch Arbeitskräftewanderung entstehen 

können. Die in diesem Beitrag aufgezeigten Effekte dürften sich 

aber eher noch verstärken, würde man Kapital und landwirtschaft

lich genutzte Fläche ebenfalls variabel halten. Entstehen hohe in

tersektorale Migrationskosten, dann wäre eine Politik, die inter

sektorale Migration begünstigt - wie es die Exportsteuerpolitik 

tut - in jedem Fall zu vermeiden. Die Elfenbeinküste ist kein Ein

zelfall. In anderen Entwicklungsländern betreiben die Marketing 

Boards eine ähnliche Preispolitik und die Faktorbeschäftigung ist 

ebenfalls eher variabel. 
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Absatzorganisation 

Korreferat zum Abschnitt Cl 

von 

Alonso Moreno Dia z , Tunja, Kolumbien 

Das Korreferat befaßt sich mit dem Thema "Absatzorganisationen" in 
bezug auf die Agrarvermarktung in Entwicklungsländern. Bevor ich 

zu jedem Referat einige Bemerkungen mache, werde ich meinen Stand
punkt zum Thema andeuten. 

! Vorbemerkunq 

Der Begriff Vermarktung wird über zwei Betrachtungsweisen gekenn
zeichnet: die unternehmensorientierte und die gesamtwirtschaft

lichorientierte Betrachtung. Im unternehmensorientierten Blick

punkt stehen absatzwirtschaftliche Uberlegungen, d.h. "das Entwer

fen absatzwirtschaftlicher Strategien seitens der Unternehmen, um 
für ihre Produkte Märkte zu erschließen, zu sichern, zu erweitern" 

(GROßKOPF, LORENZL, STRECKER,1982J. Dies entspricht dem angel
sächsischen Konzept "Marketing" und spielt eine große Rolle für 
die Konzipierung, Planung, Durchführung und Evaluierung von Pro
jekten und Maßnahmen auf der Unternehmensebene. 

Die zweite Betrachtung vollzieht sich aus gesamtwirtschaftlicher 
Sicht. Vermarktung wird dann, z.B. im Agrarbereich, die Gesamtheit 
jener Funktionen, die zur Bereitstellung landwirtschaftlicher Er
zeugnisse für den Endverbraucher erforderlich sind. Der Markt wird 
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als dominierendes Element für die Koordination des ganzen wirt

schaftlichen Prozesses dargestellt und als wichtiges Instrumen

tarium für die Gestaltung der Agrarpolitik angesehen. 

In allen Entwicklungsländern wird akzeptiert, daß ein gut funktio

nierender Agrarmarkt eine unabdingbare Voraussetzung der Agrarent

wicklung darstellt. Dies schließt beide Ansätze ein. Jedoch möchte 

ich behaupten, daß die relative Bedeutung beider Betrachtungen vom 

Entwicklungsniveau einer Gesellschaft abhängt, und zwar: je ent

wickelter sie ist, desto bedeutender wird die unternehmensorien

tierte Betrachtung. Entsprechend kann man dann sagen, daß unter 

dem heutigen Entwicklungsniveau der meisten Entwicklungsländer die 

gesamtwirtschaftlichorientierte Betrachtung Priorität einnimmt. 

Aus der Logik des Tagungsprogramms heraus scheint mir, daß in Cl 

die unternehmensorientierte Bertachtung, in C2 die gesamtwirt

schaftliche Betrachtung diskutiert werden soll, damit in C3 die 

entwicklungspolitische Vorstellung der bi- und multilateralen 

Hilfe kritisch betrachtet werden kann. In Abschnitt Cl (Absatzor

ganisationen) wurden drei Referate gehalten, die inhaltlich rela

tiv weit auseinander liegen und leider dem Abschnittsthema nicht 

gerade folgen. Ich werde zu jedem Referat einige Bemerkungen ma

chen. 

~ Referat 1: 

Marketingtheorie und Ansätze zur Steuerung der Entwicklungspro

~ (1) 

(1) Das Referat lag bei der Abfassung meines I Berichtes nur als 
Thesenpapier vor. 
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Das erste Referat handelt von den Beziehungen zwischen Marketing 

und Entwicklung sowie der Steuerbarkeit dieser Beziehungen. Herr 

WARMBIER versucht, mit pragmatischen Uberlegungen zu überzeugen, 

daß die Marktentwicklungsziele auf Projektebene die ·von oben" aus 

einer Zielhierarchie abgeleitet wurden, eine geringere Relevanz 

haben, als jene, die ·von unten· formuliert und "nach oben" an

gepaßt wurden. Dabei sollen "Kosten, Angepaßtheit und Akzeptanz 

der Maßnahmen und ihre gegenseitige Ergänzung und Abstimmung in 

Strategien primäres Zielauswahlkriteriumn sein. Auch die bisheri
gen Beurteilungsverfahren von Vermarktungssystemen werden in Zwei

fel gezogen und stattdessen Aktionsanalysen angeboten. 

Das klingt sehr mutig. Leider ist wegen der Theoriearmut einer

seits und dem Fehlen von empirischen Belegen andererseits wirklich 

sehr zweifelhaft, ob und wie das auf Agrarbetriebe oder -projekte 

in Entwicklungsländern angewendet werden kann. 

Ich sehe einige Ansatzmäglichkeiten des absatzwirtschaftlichen In

strumentariums, z.B. in Subsektoren, wie die kommerzielle Land
wirtschaft oder Bearbeitungsbetriebe, die privat, genossenschaft

lich oder staatlich organisiert sind und die Möglichkeit haben, 

ihre Produkte an die Mittel- und Oberschicht der Bevölkerung zu 

verkaufen. Dieser Teil der Bevölkerung von Großstädten der Ent

wicklungsländer kann durchaus verschiedene Services oder Dienst

leistungen kaufen bzw. verlangen. Dies gilt für Betriebe, die z.B. 

Gemüse, Obst, Kartoffeln, Milch, Fleisch, Eier und anderes her
stellen und in Marktnähe liegen. 

Durch Marktsegmentierung und Nutzung von verschiedenen Marketing
strategien (z.B. Produkt- und preisdifferenzierung, bessere und 

differenziertere Verpackung, unterschiedliche Absatzwege) können 

solche Betriebe eine Einkommensverbesserung erhalten. 
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Ich stimme dem Referenten zu, daß dort die Notwendigkeit besteht, 
über Kriterien zur Uberprüfung der einzelnen Maßnahmen und ihren 
Beitrag zur Zielerreichung Klarheit zu schaffen. Genauso gilt das 
für die Auswahl von Prioritätsbereichen zur Anwendung der Marke
tingstrategie. 

Obwohl die genannten Ansätze möglich sind, darf nicht übersehen 
werden, daß dies für die Zielerreichung im 
der Entwicklungsländer nur einen marginalen 
nutzt werden muß. Für Agrarpolitiker und 

gesamten Agrarsektor 
Wert hat, der aber ge
Agrarmarktforscher in 

diesen Ländern stehen vor allem Fragen nach dem Beitrag von Ver
marktung zur Erreichung von Zielen wie Marktanschluß für Bauern 
aus der Subsistenzwirtschaft, Versorgungssicherung, Verbesserung 
der Einkommensverteilung, Verringerung der Außenabhängigkeit, bes
sere Preisbildung, Maßnahmen zur Unterstützung von Exportdiver
sifizierung, Effizienz und Effektivität des Vermarktungssystems. 
Solche volkswirtschaftlichen Fragen sind m.E. sehr schwierig mit 
Marketingtheorien zu beantworten. Jedoch sollte der Versuch ge
macht werden, zu prüfen, ob zwischen makro- und mikroökonomischen 
Zielen Kompatibilität und Konvergenz besteht oder umgekehrt Ziel
konflikte dabei sehr häufig sind. 

1 Referat 2: 

Die Versorgung kleinerer Entwicklungsländer mit industriellen Vor
leistungen 

Vom Thema des Referats konnte man erwarten, daß die Ansitze von 
Marketingstrategien in erster Linie diskutiert werden. Jedoch be
handelt Herr SIEVERS in sehr globaler Form die Problematik des 
Aufbaus eines Verteilungssystems für Düngemittel und Traktoren in 
kleinen Ländern, also solchen, die beides importieren müssen. Die 
Betonung liegt auf der Vermarktungsebene -Makro--Marketing--, also 
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auf jenen Fragestellungen, die aus unternehmerischer sicht exogen 
vorgegeben sind. Es werden großregionale bzw. kontinentale Infor

mationen über Intensität der Verfügbarkeit von Dünger und Trakto
ren gegeben und Bezüge zum Sozialproduktniveau hergestellt. 

Bei der Analyse des Düngereinsatzes sind leider gerade die kleinen 
Länder kaum berücksichtigt. Die Schlußfolgerungen bleiben sehr 
allgemein und stehen nur im mittelbaren Verhältnis zum Thema. 

Auf dem Gebiet der Vermarktung von Betriebsmitteln und vor allem 

auf der Ebene der Vertriebsunternehmen sind die Marketingstrate

gien, die aus dem industriellen Sektor herkommen, von großer Be
deutung. Ihre Angepaßtheit an kleinbäuerliche Bedingungen sind, 
wie viele Arbeiten der FAO gezeigt haben, von kritischem Wert. 

Bei Gütern wie Düngemittel, Traktoren, Pflanzenschutzmittel liegt 
die Problematik des Absatzes nicht, wie bei Konsumgütern, in der 

Zielfindung der Deckung des bekannten oder in der Erweckung neuen 
Bedarfs mit Marketingstrategien, sondern in der Erkenntnis der 

Grenzsetzung des Bedarfsentwicklung bzw. in dem Entsprechen von 
volkswirtschaftlichen Rahmendaten. Solche Gesichtspunkte sind im 
Referat wenig beachtet worden. 

! Referat 3: 

Gesamtwirtschaftliche Effekte der ROhstoffvermarktunq in der El
fenbeinküste 

Das Referat der Herren DICK und VINCENT befaßt sich mit der Pro
blematik der Marketing Board am Beispiel der Elfenbeinküste. 

Nach einer globalen Darstellung der Rolle des Marketing Board-Kon
zepts, vor allem im Sinne eines staatlichen Vermarktungsunterneh-
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mens, wird die Untersuchung sehr stark eingeengt. Im Grunde genom

men wird hier mehr ein Gebiet der Preispolitik behandelt, als im 

erwarteten Gebiet der Absatzorganisation. Vorgelegt wurde ein Pa

pier über gesamtwirtschaftliche Effekte der Rohstoffvermarktung, 

in welchem die Exportsteuererhebung auf Kaffee 1973 und 1974 simu

lierend unter vier Experimentkonstellationen auf ihre Auswirkungen 

untersucht wird. Damit ist der Beitrag an dieser Stelle höchstens 

immanent zu diskutieren. 

Die kurzfristige quantitative Analyse kommt zu dem Ergebnis, daß 

die Preispolitik des Marketing Boards dämpfend auf die Beschäfti

gung und die wirtschaftliche Aktivität gewirkt hat. Jedoch ist 

dabei zu berücksichtigen, daß die c.p. Annahmen sehr weitreichend 

sind. 

Änderungen der Kapitalstöcke, des Flächenumfangs, der Produktions

technik, der administrativen Kosten der Vermarktung und anderes 

wurden nicht in Betracht gezogen, sodaß die politische Relevanz 

der Aussagen undeutlich bleiben muß. 

Agrarpreispolitik in Entwicklungsländern als Instrument einer 

staatlichen Absatzorganisation ist wegen der Zielstrukturen und 

der Realisierungsmöglichkeiten ein äußerst schwieriger Problembe

reich. Bei solchen staatlichen Eingriffen werden nicht nur ökono

mische Effekte erzielt, sondern auch sozialpolitische, die sehr 

schwer zu bewerten sind, die aber nicht außer Acht gelassen werden 

können. 
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5 Schlußfolgerungen 

Mit zunehmender Wirtschaftsentwicklung bekommen absatzwirtschaft

liche Uberlegungen privater, genossenschaftlicher und staatlicher 

Unternehmen stark wachsende Bedeutung. Deren Vernachlässigung 

kann, wie in manchen Ostblockländern zu beobachten ist, zu er

heblichen Entwicklungshemmungen führen. 

Einige Vorschläge möchte ich dazu anbringen, die für die Praxis 

und die Forschung relevant sein können. 

a. Angebotsdifferenzierung je nach Kommerzialisierungsgrad der 

landwirtschaftlichen Betriebe 

Für das Entwerfen von Marketingstrategien soll der Versuch gemacht 

werden, die besonderen Charakteristika der Agrarproduktion nach 

Produktgruppen und nach Standorten der Betriebe und nach Betriebs

größe in Betracht zu ziehen, um differenzierte marktbezogene Un

ternehrnenspolitik herauszubilden. 

b. Verhältnis von Produkt und Service 

Eine nähere Betrachtung der verschiedenen Konsumentengruppen in 

Entwicklungsländern soll für die Nutzung absatzpolitischer Instru

mentarien mehr an Gewicht gewinnen. Es soll geprüft werden, inwie

weit die Kaufkraft und das Verhalten der Konsumenten eine Produkt

und Preisdifferenzierung ermöglichen und mit welchen Mitteln (an

gepaßte Technologie für Marketing?) die Marktstrategien durchzu

setzen sind. 

c. Management- und Implementationsproblematik 

Verschiedene Untersuchungen in Entwicklungsländern haben bisher 

gezeigt, daß der Bereich Management ein wesentlicher Engpaßfaktor 

der Entwicklung darstellt. Im Bewußtsein der Agrarpolitiker, der 

Entscheidungsträger staatlicher und genossenschaftlicher Organisa

tionen und ebenso der Bauern steht der Absatz leider weit hinter 

der Produktion zurück. Dies macht Bildung und Ausbildung von 

Führungskräften zu einer wichtigen Aufgabe. Wichtig dabei ist der 
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Austausch von Erfahrungen zwischen Marketingkräften der Kon

sumgüterindustrie und dem Nahrungsmittelsektor, sowie die Erfah

rung multinationaler Konzerne mit Marketingstrategien in Entwick

lungsländern. Die Ausbildung soll mehr problem- und praxisbezogen 

als theoretisch bezogen durchgeführt werden. 

d. Abschätzungen von Negativwirkungen 

Politische Maßnahmen der Absatzorganisationsebene könnten nur be

sondere Gruppen von Bauern oder Händlern bevorzugen, nämlich die 

große und mittlere, die in der Nähe von Großstädten liegend, be

stimmte Produkte herstellen. Sie mögen betriebswirtschaftlieh 

richtig sein, jedoch kann es auch dahin führen, daß die Kluft zwi

schen den Reichen und den Armen vergrößert wird. Solche Ziel

konflikte oder negative Wirkungen sollen genau untersucht werden, 

um bei der Konzipierung und Durchführung von Projekten abgewehrt 

oder in Kauf genommen werden zu können. 

Abschließend muß festgestellt werden, daß die von der Tagungslei

tung beabsichtigte Reflexion des Marketing, die Problematisierung 

absatzorganisatorischer Alternativen, die Rolle des Marketing in 

der Entwicklung der Entwicklungsländer im Abschnitt Cl nicht ganz 

herausgekommen ist. Dies mag auch ein Ergebnis sein, welches einen 

Anreiz für zukünftige Forschungsvorhaben geben kann. 



Agrarvermarktung und landwirtschaftliche Pro

duktivität in Entwicklungsländern, dargestellt 

am Beispiel Indiens 

.1 Einführung 

von 

Mattias von 0 p p e n (1) (2), 

Pantcheru,Indien 
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Entwicklungsländer beziehen bekanntlich einen hohen Anteil ihres 

Volkseinkommens aus der Landwirtschaft. Bei einem Vergleich vieler 

Länder zeigte sich, daß der landwirtschaftliche Anteil am Volks

einkommen mit abnehmendem Pro-Kopf-Einkommen zunimmt (s. Schaubild 

1). Weiterhin ist bekannt, daß die Landwirtschaft in den meisten 

Entwicklungsländern weitgehend hauswirtschaftlieh orientiert ist 

(ABERCROMBIE, 1967). Als Faustregel läßt sich wohl sagen, daß der 

hauswirtschaftliehe, d.h. der für den eigenen Verbrauch erzeugte 

(1) Principal Economist, International crops Research Institute 
for the Semi Arid Tropics (INCRISAT), Patancheru, A.P. 
502324, Indien 

(2) Der Autor dankt J.G. RYAN, F. PESNEAUD, Kirith PARIKH und 
K. FROHBERG für wertvolle Anregungen und Beiträge im Laufe 
dieser Arbeit. Die Berechnungen verdankt er P.P. RAO, 
K.V.S. RAO und U. SICHRA. Für etwaige Mängel ist allein der 
Autor verantwortlich. 



356 

Anteil der landwirtschaftlichen Produktion in einem Land etwa in 

der gleichen Größenordnung liegt wie der Anteil der Landwirtschaft 

am Volkseinkommen. 

Ein besonders hoher Anteil hauswirtschaftlicher Erzeugung gerade 
in den ärmsten Entwicklungsländern läßt jedoch häufig ein erhebli
ches an Zugang zu effizienten landwirtschaftlichen Märkten keine 

Verbindung zur restlichen Wirtschaft ihres Landes besitzen, fehlt 

ihnen die Möglichkeit, ihren Betrieb gemäß ihrer jeweiligen kompa

rativen Kostenvorteile so auszurichten, daß vermehrt solche Pro

dukte angebaut werden, mit denen relativ höhere Erträge zu erzie

len wären. Sollte der Nachweis gelingen, daß die kausalen Zusam

menhänge zwischen Marktzugang und Produktivität meßbar und die 

Größenordnungen erheblich sind, dann käme der landwirtschaftlichen 

Vermarktung gerade in Entwicklungsländern eine weitaus bedeuten

dere Rolle zu als bisher angenommen~ Verbesserung des Marktzugan

ges könnte Reserven in der Produktivität der Landwirtschaft mobi

lisieren helfen, die bisher ungenutzt geblieben sind. (3) (4) 

(3) Die Zusammenhänge zwischen Handel und produktivität sind in 
der Literatur im Hinblick auf Weltmärkte ausreichend be
schrieben, z.B. THOMPSON, 1980. 

(4) Dagegen hat dieses Problem im Hinblick auf Binnenmärkte bis
her nur geringe Aufmerksamkeit erfahren (ANTLE, 1982). 
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Schaubild 1: Bruttosozialprodukt pro Kopf und Anteil der Landwirt

schaft am Nettosozialprodukt 
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1 Ziel der Studie 

Es ist die Aufgabe dieser Untersuchung, den Zusammenhang zwischen 

Marktzugang und landwirtschaftlicher produktivität genauer darzu

stellen. Zunächst wird das Grundkonzept erläutert, nach welchem 

der Marktzugang die landwirtschaftliche Produktivität auf drei 

Ebenen beeinflußt. Sodann soll anhand von Daten aus Indien der 

Versuch unternommen werden, durch verschiedene quantitative Ver

fahren diese Einflüsse auf den verschiedenen Ebenen empirisch zu 

messen. 

Schließlich werden die Messungen verglichen und Größenordnungen 

abgeleitet, die angeben, wie stark etwaige Verbesserungen des 

Marktzuganges die Produktivität der Landwirtschaft beeinflussen • 

.1 Grundkonzept 

Der Beitrag von effizienter Agrarvermarktung zur wirtschaftlichen 

Entwicklung ist auf drei Ebenen zu sehen: 

Primär bewirkt ein effizientes Vermarktungssystem, daß jeder 

Marktteilnehmer im Ubergang von der Hauswirtschaft zur marktwirt

schaftlichen Verflechtung gemäß seines jeweiligen komparativen Ko

stenvorteils eine bestimmte Kombination von Produktionszweigen 

wählt, d.h. Marktaustausch führt zur Spezialisierung im Rahmen der 

durch natürliche und andere Bedingungen gesetzten Grenzen. Dieser 

Zusammenhang läßt sich am einfachsten anhand der Produk

tionsmöglichkeitskurven zweier Betriebe A und B für zwei Früchte, 

z.B. Straucherbsen und Sorghum, darstellen (Ubersicht 1 und Schau

bild 2). Während A relative höhere Erträge beim Erbsenanbau er

zielt, hat B einen komparativen Vorteil für Sorghum. Bei extrem 

hohen Anteilen der einen oder anderen Frucht sinken deren Erträge 
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aufgrund agronomischer Zusammenhänge wie "Ermüdung des Bodens" 

u.a. Solange beide Betriebe als Selbstversorger auf ein Mengen

verhältnis von 5 : I in der Erzeugung von Sorghum: Straucherbsen 

angewiesen sind, werden beide den Anbauplan 111 wählen. In dem Mo

ment aber, wo ein Warenaustausch zwischen beiden stattfinden kann 

und sich ein Preis bildet (die Linien PS im Schaubild 2), werden 

beide gemäß ihrer komparativen Vorteile ihre Anbausysteme in Rich

tung auf die Punkte 11 der jeweiligen produktionsmöglichkeitenkur

ve verändern, d.h. sie werden sich nach einer gewissen Frist, die 

zur Umstellung nötig ist, sowie innerhalb der durch agronomische 

Bedingungen gesetzten Grenzen spezialisieren. In Folge der Umstel

lung werden beide zusammen eine höhere Bodenproduktivität erzielen 

als zuvor; beispielsweise würde Anbauplan 11 einen Zuwachs von 2% 

an Sorghum und 8% an Erbsen gegenüber Anbauplan 111 bedeuten. (5) 

(5) Wenngleich die hier angenommenen Zahlen rein hypothetisch 
sind, so spiegeln sie in der Größenordnung durchaus reali
stische Werte wider. 
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Ubersicht 1: Flächen und Erträge von Sorghum und und Straucherbsen 
in zwei Betrieben A und B 

(schematisch)" 

A (18 ha) B (9 ha) 

~nbau Sorghum ßtraucherbsen Sorghum St-erbsen S E plan 

ha t/ha t ha t/ha t ha t/ha t ha t/ha t t t 

I 13 1,0 l' 5 0,9 4,5 8 1,4 11,2 1 0,7 0,7 24,2 5,2 

II 14 1,0 14 4 1,0 . 4,0 7 1,5 10,5 2 0,6 1,2 24,5 5,2 

III 15 1,0 1< 3 1,0 3,0 6 1,5 9,0 3 0,6 1,8 24,0 4,8 

IV 16 1,0 1E 2 1,0 2,0 5 1,5 7,5 4 0,6 2,4 23,5 4,4 

Schaubild 2 

Produktionsmöglichkeiten von Sorghum und Straucherbsen in zwei Be
trieben A und B (schematisch) 
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Sekundär ermöglicht der Zugang zu landwirtschaftlichen Märkten dem 

einzelnen Bauer zweierlei: (1) verbesserten Zugang zu neuen Tech

nologien und Produktionsmitteln und (2) bessere Preise bzw. gerin

gere Vermarktungskosten. Die Anwendung von verbesserten Technolo

gien erhöht die Erträge und bessere Preise erhöhen das Einkommen. 

Bei der Analyse der Faktoren, die die Produktivität der Landwirt

schaft bestimmen, ist die Unterscheidung zwischen primären und se

kundären Effekten methodisch problematisch: der Marktzugang be

stimmt gleichzeitig sowohl Intensität und Form des Produktionsmit

teleinsatzes als auch den Anbauplan oder die Fruchtfolge; die Wir

kung von Produktionsmitteln ist jedoch oft weitaus stärker als die 

eines verbesserten Anbauplans, sodaß Messungen, die die Wirkung 

jedes einzelnen Faktors isolieren wollen, besonders genau durch

geführt werden müssen. 

Tertiärer Effekt von effizienten Marktkanälen ist eine räumliche 

Konzentration bestimmter Erzeugnisse, die der nachgeordneten ver

arbeitenden Industrie bessere Nutzung sowie Ausweitung der Kapa

zitäten ermöglicht. Der tertiäre Effekt von verbessertem Marktzu

gang durch Kostendegression im Marktabfluß bei erhöhter Produk

tionsdichte wirkt gewissermaßen als Verstärker der primär- und Se

kundäreffekte. Bei der statistischen Analyse von aggregierten Da

ten ist der tertiäre Effekt darum kaum zu trennen von den primär

und Sekundäreffekten. Zur Isolierung des Tertiäreffekts ist man 

daru"m weitgehend auf Fall-Studien angewiesen , in denen die Kosten 

von Vermarktungskanälen betimmter Produkte untersucht werden (z.B. 

OPPEN und SCOT'l', 1976). 

Mit jedem dieser auf verschiedenen Ebenen wirkenden Vorteile ver

besserten Marktzuganges sind jedoch potentiell auch negative Wir

kungen verbunden: Betriebe und Gebiete ohne komparative Kostenvor

teile werden durch Marktanschluß (ohne ausgleichende Maßnahmen) 

relativ benachteiligt; eröffnet MarktanschluS den Zugang zu neuen 

Technologien, dann können die größeren und oft besser ausgebilde

ten Landwirte die Möglichkeiten generell rascher nutzen, als die 

kleineren und meist weniger gut informierten Bauern. Daraus kann 

sich eine vertiefung der Einkommensdisparitäten ergeben, sofern 
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nicht ausgleichende Maßnahmen getroffen werden, z.B. durch Bera

tung und Kreditbeschaffung zugunsten der Benachteiligten. Die Ver

flechtung der Landwirtschaft mit nachgeordneter Verarbeitungsin

dustrie oder Export kann zu einer Ubernutzung der landwirtschafli

chen Ressourcen führen und bei der Kapitalbildung durch Handel und 

verarbeitende Industrien kommt es leicht zu Kapitalabflüssen von 

einer Region in andere Regionen bzw. aus der Landwirtschaft in an

dere Wirtschaftssektoren, was zu politischen Spannungen führen 

kann. 

4 Empirische Methoden zur quantitativen Erfassung des Einflusses 

von Marktzugang auf Produktivität 

In den folgenden Abschnitten werden die Ergebnisse von Untersu

chungen zusammengefaßt, die eine Vorstellung über die quantitati

ven Größen der oben genannten Zusammenhänge vermitteln. 

4.1 Ein räumliches Gleichgewichtsmodell mit freiem und begrenz

tem Handel 

Um den Einfluß von Beschränkungen im landwirtschaftlichen Wa

renfluß mit Hilfe eines regionalen Gleichgewichtsmodells zu de-

monstrieren, wurde ein relativ einfacher Fall von drei 

und drei Kulturen ausgewählt: die indischen Bundesstaaten 

Regionen 

Andhra 

pradesh, Madhya Pradesh und Maharashtra produzieren drei Früchte: 

Reis, Sorghum und Kichererbsen. Alle drei Früchte stehen im Wett

bewerb um die -Nutzung aller in den drei Staaten verfügbaren Res

sourcen, die unbeweglich sind und in der Form von Land in das Mo

dell eingegeben werden (6) 

(6) Weitere Einzelheiten s. OPPEN, 1979. 
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Der Einfluß von reibungslosem Warenaustausch auf die Produktivität 
der Landwirtschaft ist um so stärker, je gr5ßer die regionalen Un
terschiede in der Produktivität sind. Durch neue Technologien wer

den diese Unterschiede gew5hnlich erweitert. Um diesen Sachverhalt 
an hand des Modells darzustellen, wurden zwei Fälle angenommen: (A) 
vor der Einführung neuer Technologieni (B) nach Einführung von 

Technologien, die die Produktivität in dem Staat mit dem jeweils 

h5chsten Ertrag um 50% ~nd in den übrigen entsprechend geringer 
steigern, während die Nachfrage in allen Staaten um 25% steigt. 
Im Fall -An würde die Entscheidung, alle Warenstr5me auf nur 10% 

des freien Handels zu begrenzen, in allen drei Staaten zusammen 
die Gesamterzeugung der jeweiligen Früchte folgendermaßen beein
flussen: 

Reis 

Sorghum 

Erzeugung bleibt unverändert i 
Erzeugung fällt um 5%i 

Kichererbsen Erzeugung fällt um l3%i 
Gesamterzeugung aller fällt um 2%. 

Im Falle "B- bewirkt die gleiche Politik einer Handelsbeschränkung 
auf 10% des freien Warenflusses folgendes: 

Reis Erzeugung fällt um l%i 
Sorghum Erzeugung fällt um 7%i 
Kichererbsen Erzeugung fällt um l5%i 
Gesamterzeugung aller fällt um 4%. 

Der Vergleich der beiden Szenarien zeigt uns eindringlich die Wir
kung von Marktpolitik und Warenaustausch auf die Erzeugung. 
Der Beitrag, den freier Zugang zu ungehindertem Warenaustausch zur 
Gesamtproduktivität der Landwirtschaft leisten kann, wächst mit 
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wachsender technologischer Entwicklung. Dieser Beitr~g ist mit 2% 

bis 4% der Erzeugung nicht besonders sichtbar und entzieht sich 

leicht der Beobachtung "mit dem bloßen Auge". Allerdings sollten 

sogfältige empirische Messungen diesen Zustand bestätigen. 

4.2 Getreidezonen und Gesamtproduktivität von Getreide in den 

Bundesstaaten Indiens 

Um die zeitliche Verzögerung zu erfassen, mit welcher die oben 

aufgezeigten Wirkungen nur auftreten können, wurde zunächst ein 

relativ leicht zu erstellender empirischer Datensatz anlysiert: 

die Produktivität allen Getreides (Gesamtmenge pro Grasgesamt

fläche) in 13 Bundesstaaten Indiens in den Jahren 1965 bis 1975. 

In der indischen Ernährungswirtschaft wurden in den vergangenen 20 

bis 30 Jahren wiederholt Getreidezonen gebildet. Von Zeit zu Zeit 

wechselten die in einer Zone zusammengefaßten Staaten sowie die 

jeweils betroffenen Getreidearten. 

Um den Grad der Handelsbeschränkungen durch diese Getreidezonen zu 

quantifizieren, wurde für jeden Staat ein Index erstellt, welcher 

von Jahr zu Jahr die Zahl der jeweils betroffenen Produkte (Reis, 

Weizen, Grobgetreide, Hülsenfrüchte) multipliziert mit der Zahl 

der ohne Beschränkung für freien Handel erreichbaren übrigen Staa

ten. Dieser Index Handelsfreiheit" schwankt von 4 (äußerst be

grenzt; alle vier Produkte sind nur innerhalb eines Staates frei 

zu handeln) bis zu 52 (keine Begrenzung; alle 4 Produkte sind frei 

zu handeln innerhalb aller 13 Staaten (7). 

Die empirische Analyse der Daten zeigt, daß bei konstantem Einsatz 

der übrigen Faktoren (ceteris paribus) der Sprung vom durch

schnittlichen Grad der Handelsbeschränkung (Indexwert 32) zu 

völliger Befreiung (Indexwert 52), mit einer Verzögerung von 2 bis 

4 Jahren, eine Zunahme der Gesamterträge um 46 kg/ha von 837 kg/ha 

auf 883 kg/ha bewirken würde. Das entspräche einer produkti-

(7) Weitere Einzelheiten s. OPPEN, a.a.O 



365 

vitätssteigerung von 6%. Anders ausgedrUckt, die Handels

beschränkung durch Getreiäezonen in der Vergangenheit hat die Pro

duktivität der Getreideerzeugung in Indien um durchschnittlich 5% 

verringert. Die Abschaffung der Handelsbeschränkungen im Jahre 

1978 sollte darum von 1980/81 ab ein merklich höheres Niveau in 

der Getreideproduktivität erwarten lassen, und erste Zahlen schei
nen diese Vorhersage zu bestätigen. 

4.3 Gesamtproduktivität der Landwirtschaft in Distrikten Indiens 

Die obige Untersuchung auf der Ebene der Bundesstaaten gelangt 

zwar zu recht eindeutigen Ergebnissen bezüglich des Einflusses der 

Getreidezonen auf die produktivität der Landwirtschaft. Jedoch 
weist die Untersuchung einige Mängel auf: die Zeitreihe ist zu 

kurz~ Getreideproduktivität ist in Mengeneinheiten ausgedrUckt~ 

andere Nicht-Getreide-Produkte sind gar nicht berUcksichtigt. 

Es wurden darum Daten fUr 94 Distrikte in vier Bundesstaaten (8) 

zusammengestellt, und zwar Zeitreihen der Jahre 1957 bis 1972. Als 

abhängige Variable wurde der Bruttoertrag pro Hektar Anbaufläche 

eingegeben (9). Die unabhängigen Variablen sind in Ubersicht 2 

aufgeführt. Außer den schon bekannten Produktionsfaktoren sowie 

der Variablen "Handelsfreiheit" sind zusätzlich "Marktdichte" so

wie "Straßendichte" als Marktzugang bestimmende Faktoren einbezo

gen. 

Da Distrikte im Vergleich zu Bundesstaaten sehr viel kleinere Ver-

waltungseinheiten sind (etwa 20 Distrikte pro Bundesstaat), 

Zuschußgebieten 

er

zu schien es sinnvoll, diese nach Uberschuß- und 

gruppieren. Während nämlich in größeren in der Gesamtversorgung 
eher ausgeglichenen Verwaltungseinheiten verbesserter Marktzugang 

(8) Madhya Pradesh, Andhra Pradesh, Karnataka und Tamil Nadu 
(9) Der Bruttoertrag ist die Summe der Erträge zu kostanten 

Preisen von insgesamt 22 Erzeugnissen. 
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generell zu höherer Produktivität führen sollte, ist es wahr

scheinlich, daß dies bei kleineren Einheiten nicht generell der 

Fall ist. 

Um diesen Zusammenhang zu testen, wurden die Distrikte Jahr um 

Jahr nach ihrer pro-Kopf-Erzeugung in vier Gruppen unterschieden: 

1. Extreme Zuschußgebiete 

2. Zuschußgebiete 

3. Uberschußgebiete 

- mehr als eine Standardabweichung 

unter dem Durchschnitt, 

bis zu einer Standardabweichung 

unter dem Durchschnitt, 

- bis zu einer Standardabweichung 

über dem Durchschnitt, 

4. Extreme Uberschußgebiete - mehr als eine Standardabweichung 

über dem Durchschnitt. 

Durch die Einführung von "Dummy" Variablen für diese Gruppen und 

Multiplikation der "Dummies" mit den Marktzugang bestimmenden Va

riablen ist es möglich, die Unterschiede zwischen Uberschuß- und 

Zuschußgebieten hinsichtlich der Einflüsse dieser Variablen zu 

messen. Zur Vereinfachung der Rechnung wurde generell eine zeit

liche Verzögerung der Wirkung aller marktbestimmender Variablen 

von 2 Jahren angenommen. 

Die Ergebnisse der Regressionsanalyse einschließlich der Elasti

zitäten um den Mittelwert sind in Ubersicht 2 aufgeführt. Die Zah

len zeigen, daß größere Straßendichte in Zuschußgebieten 

tatsächlich einen negativen EinflUß auf die Produktivität der 

Landwirtschaft hat, während in Uberschußgebieten mehr Straßen 

höhere produktivität verursachen. Besserer Zugang zu regulierten 

Märkten, gemessen in Marktdichte, wirkt sich dagegen in allen Ge-
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bieten signifikant positiv auf die produktivität der Landwirt

schaft aus, mit Elastizitäten um 0,06. 

Die Handelsfreiheit wirkt ähnlich wie Straßendichte in extremen 

Zuschußgebieten möglicherweise negativ aber in den übrigen 

Zuschußgebieten wenn auch schwach, so doch positivi für alle 

Uberschußgebiete ist ein deutlich positiver Einfluß meßbar. Insge

samt dürfte bei einer völligen Beseitigung von Getreidezonen (ce

teris paribusl ein Produktivitätszuwachs nach etwa 2 Jahren von 

ungefähr 5% zu erwarten sein. Die übrigen Faktoren zeigen die er-

warteten deutlich signifikanten Werte, wobei, außer 

mit einer Elastizität von 0,45, die Elastizitäten für 

und Saatgut überraschend gering ausfallen. 

Bewässerung 

Düngemittel 

Angesichts dieser recht eindeutigen Zusammenhänge erhebt sich die 

Frage, in welcher Weise und in welchem Maße unterschiedlicher 

Marktzugang die Bodenproduktivität des einzelnen Bauern beein-

flußt. Insbesondere interessiert, ob kleinere und größere Betriebe 

unterschiedlich betroffen werden. 
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tJbersicht 2: 

Bruttoertrag (10 ) als Funktion von Marktzugang und anderen Produk-
tionsmitteln" 

Variable (Maßeinheit) Koeffi- (t-Wert) Mittel- Elasti-
Zeit zient wert zität 

Straßen (km/10km2) 

t-2 Extr.Zuschußgebiet -1,1 (-4,8) 4,2 -0,17 

Zuschußgebiet -1,5 (-6,8) 1,7 -0,10 

Uberschußgebiet 0,9 (3,6) 1,5 0,05 

Extr.überschußgebiet 0,7 (1,3) 1,3 0,04 

Märkte (Anzahl/100.000km2) 
t-2 Extr.Zuschußgebiet 0,02 (2,2) 46 0,04 

Zuschußgebiet 0,04 (7,3) 45 0,07 

Uberschußgebiet 0,02 (2,1) 39 0,03 

Extr.überschußgebiet 0,07 (5,9) 46 0,12 

Handelsfreiheit (Index) 

t-2 Extr.Zuschußgebiet -0,04 (-1,1) 39 -0,06 

Zuschußgebiet 0,02 (1,5) 33 0,03 

Überschußgebiet 0,07 (3,5) 29 0,08 

Extr.überschußgebiet 0,10 <3,6) 37 0,14 

Ertragreiche Sorten 
(% der Anbaufläche) 
t 0,19 (5,0) 2,5 0,02 

Mineraldünger (kg/ha) 
t 0,09 (4,1) 8,3 0,03 

Bewässerung 
(% der Anbaufläche) 
t 0,64 (49,2) 18,5 0,45 

Regen (1000 mm) 

t 8,1 (9,6) 1,064 

Regen zum Quadrat 

t -1,6 (-8,3) 1,641 

Konstante 5,5 

R2 0,84 

(10) Mittelwert 26,22. 10 Rs/ha 
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~ Landwirtschaftliche Produktivität in Dörfern mit unterschiedli
chem Marktzuqanq 

Zur Beantwortung der Frage wie sich unterschiedlicher Markt zugang 
auf den einzelnen landwirtschaftlichen Betrieb auswirkt, wurde 
eine Befragung von 300 Bauern in 20 Dörfern durchgeführt." Die 

Dörfer wurden so ausgewählt, daS sie nach bestimmten Kriterien wie 

Einwohnerzahl, Schulbildung, Kastenwesen, Siedlungsform usw. 
durchschnittlich waren, aber in unterschiedlicher Entfernung, zum 
nächsten Markt lagen. In diesen Dörfern wurde nach einer Gesamtbe
fragung aller landwirtschaftlichen Betriebe zur Auflistung und 
Feststellung der BetriebsgröSen stichprobenartig je fünf Betriebe 
in drei BetriebsgröSenklassen (11) ausgewählt, und zwar 

klein 
mittel 

groS 

bis 4 ha Trockenland 

6 bis 8 ha Trockenland 

über 10 ha Trockenland. 

Die Befragung zielte darauf ab, auSer dem Betriebsmitteleinsatz 
und Erträgen auch die Verbrauchs- und Vermarktungsgewohnheiten der 
Betriebe zu erfassen. Von den Ergebnissen, die vollständig an an
derer Stelle veröffentlicht werden (OPPEN u.a., 1982), seien hier 

besonders zwei hervorgehoben. 

(11) Bewässerte Flächen wurden mit einem Faktor multipliziert, 
der dem durchschnittlichen jährlichen ROhertragsverhältnis 
von bewässertem zu unbewässertem Land entspricht. 
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a)Produktivität und Marktanteil landwirtschaftlicher Betriebe in 

Abhängigkeit von BetriebsgrÖße und Markentfernung 

Die Zusammenfassung der gesamten 

schnittspreisen in Rupien je Hektar 

(in Trockenland) ist in Schaubild 3 

Bruttoerzeugung zu 

landwirtschaftlicher 

wiedergegeben. Danach 

Durch

Fläche 

haben 

alle Betriebe eine durchschnittliche Produktivität von nahezu 1200 

Rs/ha, wovon im Durchschnitt 47% vermarktet werden. 

Vergleicht man nun die verschiedenen Betriebsgrößengruppen in un

terschiedlicher Marktentfernung, so erweist sich, daß es vor allem 

die großen und mittleren Betriebe sind, die mit zunehmender Markt

ferne ihre Produktivität und deren vermarkteten Anteil verringern, 

während die Gruppe der kleinen Betriebe unabhängig vom Marktzugang 

gleichwenig produziert und vermarktet (s. Schaubild 3). 

Es drängt sich damit der Schluß auf, daß die Disparität in der 

Produktivität zwischen großen und kleinen Betrieben durch 

Marktnähe verursacht wird, und daß verbesserter Marktanschluß 

(z.B. durch größere Marktdichte) vor allem den mittleren und 

großen Betrieben nützen, den kleineren allerdings auch nicht scha

den würde. Da oft auch die kleineren Landwirte neben den landlosen 

Arbeitern auf Lohnarbeit angewiesen sind, erhöht sich für diese 

bei erhöhter Bodenproduktivität (z.B. durch verbesserten Marktzu

gang) generell die Möglichkeit, eine produktive Beschäftigung zu 

finden. Ein Hinweis, daß dies tatsächlich der Fall ist, ergibt 

sich aus der nachfolgenden Analyse der Produktivität als Funktion 

von Faktoreinsatz. Deutlich zeigt sich, daß vermehrter Arbeitsein

satz mit höherer Produktivität verbunden ist. 
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Schaubild 3: Landwirtschaftliche Erzeugung (in Rs/ha) und vermark

teter Anteil in verschiedenen Betriebsgrößenklassen (12) und in 

unterschiedlicher Entfernung zum nächsten Markt, Mahabubnagar 

Distrikt. 
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b)Produktivität und Faktoreinsatz in Abhängigkeit von Marktent

fernung bei verschiedenen Betriebsgrößen 

Marktzugang beeinflußt die produktivität in der Landwirtschaft 

wie oben festgestellt - auf zweierlei Weise: primär erlaubt besse

rer Marktzugang größere Spezialisierung gemäß dem Prinzip vom ver

gleichbaren Kostenvorteil; sekundär verbilligt Marktnähe den Zu

gang zu Produktionsmitteln. Es war darum naheliegend, zu untersu

chen, ob dieser Sachverhalt auch anhand der vorhandenen Daten 

nachgewiesen werden kann. 

Da Produktivität sowohl direkt vom Marktzugang als auch von Pro

duktionsmitteln abhängt, deren Einsatz gleichfalls vom Marktzugang 

mitbestimmt wird, wurde bei der Abschätzung dieser 

'ein simultanes Gleichungsmodell angewandt und die 

Zusammenhänge 

Schätzung nach 

3-Stufen-Regres-der Methode der "Multivariate Regression" mittels 

sion durchgeführt. 

Die Struktur des Rechenmodells und das Ergebnis dieser Schätzung 

sind in Ubersicht 3 aufgeführt. Spalte I zeigt, wie produktivität 

signifikant von den Produktionmitteln wie neue Sorte, Kunstdünger, 

Stallmist, Schädlingsbekämpfungsmitteln abhängt; auch der Einsatz 

anderer Ressourcen wie Bewässerung, Arbeitskräfte und Ochsenkarren 

wirkt signifikant positiv auf die produktivität, während die vor

handene Anzahl Rindvieh wenn auch nicht signifikant so doch nega

tiv mit Produktivität in Beziehung steht. Neben diesen direkten 

Produktionsmitteln wird in der Gleichung auch der Einfluß vom 

Marktzugang - und zwar nach· Betriebsgrößen getrennt - geschätzt. 

Hier zeigt sich für alle Betriebsgrößen, daß mit zunehmender Ent

fernung zum Markt die Produktivität sinkt, allerdings ist dieser 

negative Einfluß statistisch signifikant nur bei den großen Be

trieben. 

Gleichzeitig mit der Produktivität wurde auch der Einsatz der Pro

duktionsmittel in Abhängigkeit vom Marktzugang und anderen Va

riablen geschätzt wie in Ubersicht 3 dargestellt. Es zeigt sich 
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generell, daS zunehmende Marktferne den Einsatz vor allem von neu
en Sorten und Kunstdünger besonders in kleinen und mittleren Be
rieben nachteilig beeinfluSt. Bei mittleren Betrieben geht der 

Einsatz neuer Sorten (Spalte 2) in Marktferne deutlich zurück und 

bei kleinen Betrieben der Einsatz von Mineraldünger (Spalte 3); 

der Einsatz von Schädlingsbekämpfungsmitteln (Spalte 5) ist weni
ger stark durch Marktentfernung als weitgehend vom Einsatz neuer 
Sorten bestimmt. Bei Stallmist (Spalte 4) wurde der EinfluS von 
Marktnähe auf dessen Einsatz in der Landwirtschaft nicht gemessen; 
Zahl des Rindviehs und Arbeitseinsatz bestimmen weitgehend die An

wendung von Stallmist. 
Es läSt sich aus diesen Ergebnissen also ablesen, daS bei gröSeren 

Betrieben (bei konstantem produktionsmitteleinsatz) der Primäref
fekt von Marktzugang einen signifikanten EinfluS auf Produktivität 

ausübt; durch bessere Zuordnung von Bodennutzungssystemen, also 
Spezialisierung, erzielen gröSere Betriebe einen höheren Bruttoer
trag. Dagegen zeigt sich, daS bei den mittleren und kleineren Be
trieben der Einsatz von Produktionsmitteln vom Marktzugang 
abhängt, während ein Spezialisierungseffekt durch Marktnähe bei 

diesen BetriebsgröSenklassen nicht nachweisbar ist. Mit anderen 

Worten, bei verschiedenen BetriebsgröSengruppen wirkt Marktzugang 
auf unterschiedliche Weise; während Marktnähe bei kleineren und 

mittleren Betrieben vor allem den Einsatz von schwer zu transpor
tierenden Produktionsmitteln (Saatgut und Mineraldünger, nicht so 

sehr Schädlingsbekämpfungsmittel) fördert, hat diese bei gröSeren 
Betrieben vor allem EinfluS auf die Spezialisierung. 

Die Elastizitäten der geschätzten Koeffizienten sind ebenfalls in 

Ubersicht 3 aufgeführt und zeigen, daS ceteris paribus bei einer 
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Reduzierung der Entfernung vom nächsten Markt um 30% (13) die Pro
duktivität in großen Betrieben um 2% steigen würde, der Einsatz 

von neuen Sorten in mittleren Betrieben um 13% zunehmen würde und 

der Düngemitteleinsatz in kleinen Betrieben um 8% wachsen würde. 
Diese Werte ergeben insgesamt eine zwei- bis dreiprozentige Pro
duktivitätssteigerung. (14) 

Marktzugang hat also auch auf der Ebene des einzelne Betriebes 
meßbare Wirkung. Allerdings erhebt die Untersuchung keinen An
spruch auf Repräsentativität. Die untersuchten Dörfer liegen zwar 

in einem Gebiet (Mahabubnagar Distrikt), das repräsentativ für 

weite Teile der semi ariden Zone in Indien ist~ auch wird dieser 
Distrikt nach der im vorigen Abschnitt dargestellten Unterschei

dung zeitweilig als Uber- und zeitweilig als Zuschußgebiet ausge
wiesen und entspricht somit dem Durchschnitt des Landes. Doch wer
den noch weitere Untersuchungen dieser Art nötig sein, um die Er
gebnisse zu bestätigen. (15) (16) 

(13) Die Reduzierung der Entfernung vom nächsten Markt um 30% 
entspricht einer Verdopplung der Marktdichte. 

(14) Eine Regressionsgleichung in reduzierter Form, d.h. ohne 
Produktionsmittel, schreibt der Marktentfernung diese Werte 
zu. 

(15) Ein weiterer Datensatz, der - ähnlich wie im Mahabubnagar 
Distrikt - von 20 Dörfern im Nagpur Distrikt erhoben wurde, 
zeigt im wesentlichen ählnliche Ergebnisse (OPPEN u.a., 
1982) • 

(16) Allerdings ist in diesem weitaus besser mit Märkten ausge
statteten Distrikt die Produktivität der großen Betriebe 
nicht von Marktnähe beeinflußt, während sich bei mittleren 
und kleinen Betrieben deutlich Primär- und Sekundäreffekte 
nachweisen lassen. 
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Ubersicht 3: 

Simultanes Gleichungsmodell und geschätzte Parameter von Brut

toproduktivität und Faktoreinsatz bei landwirtschaftlichen Betrie

ben in Indien als Funktionen gegebener Ressourcen und der Entfer

nung zum Markt für verschiedene Betriebsgrößengruppen" 

Variable Gleichungen 
(Mittelwert) 1 2 3 4 5 
Bruttoproduktivität 
(478 Rs/Acre) AV - - - -
Ertra~reiche Sorten 2,16 AV 0,781 - 0,252 
(5,1% (2,9) (3,8) (10,7) 

Mineraldünger 2,26 - AV - -
(30,7 Rs/Acre) (9,2) 
ötallmist 1,67 - 0,118 AV -
(21,5 Rs/Acre) (4,1 ) ( 1,4) 

Schädlingsbek.mittel 5,70 - - - AV 
(1,6 Rs/Acre) (2,7) 
Ochsenkarren 50,1 - - 0,091 -
(0,07 Anzahl/Acre) (2,1 ) (0,03) 

Bewässerung 3,37 0,187 0,896 - -
(23,8%) (7,3) (8,6) (11,1) 

Arbeit 0,51 - - 0,065 -
(77,7 Rs/Acre) (2,2) (2,4) 

Familienmitglieder - -0,581 - 0,992 -
(5,8 Pers/Haushalt) (-1,6) (1,2) 

Rindvieh -20,3 - - 15,3 -
(5,3 Stück/Haushalt) (-1,3) (6,9) 

Entfernung zum nächsten 
Markt (20,4 km) 

Kleine Betriebe -1,12 -0,052 -0,405 - -0,029 
(-1,4) (-0,9) (-1,9) (-1,1) 

Mittlere Betriebe -0,62 -0,110 -0,289 - -0,011 
(-0,8) (-1,9) (-1,4) (-0,4) 

Große Betriebe -1,31 -0,075 -0,089 - -0,009 
(-1,8) (-1,3) (0,4) (0,3) 

Abgeleitete Elastizitäten der Entfernung 
zum Markt 

Kleine Betriebe -0,05 -0,21 -0,27 - -0,36 

Mittlere Betriebe -0,03 -0,44 -0,19 - -0,14 

Große Betriebe -0,06 -0,30 -0,06 - 0,11 

Anmerkungen: T-Werte in Klammern; 
AV bezeichnet die abhängige Variable; 
_ bezeichnet nicht einbezogene Variable 
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6 Zusammenfassung der Ergebnisse 

In Ubersicht 4 sind noch einmal die wesentlichen Ergebnisse der 

verschiedenen Untersuchungen zusammengestellt: 

1. Alle der hier vorgestellten Methoden zeigen übereinstimmend, 

daß Maßnahmen, welche den Marktzugang beeinflussen, die land

wirtschaftliche Produktivität empirisch meßbar beeinflussen. 

2. Wenn auch e~n~ge der Ergebnisse für sich in ihrer Zuverlässig

keit nicht voll befriedigen mögen, so decken sich doch alle 

Ergebnisse in ihren Größenordnungen und verleihen damit dem 

Gesamtergebnis eine weitaus höhere Sicherheit. 

3. Die Wirkung möglicher machtpolitischer Maßnahmen läßt sich an

hand der geschätzten Parameter - wie in der Ubersicht 4 darge

legt vorausberechnen. Generell gilt, daß i) vermehrte 

Straßendichte die produktivität in Uberschußgebieten erhöht; 

ii) höhere Marktdichte die Produktivität in allen Gebieten 

erhöht; iii) Aufhebung von Getreidezonen die produktivität 

erhöht. Obgleich die prozentualen Veränderungen nicht drama

tisch sind und zudem nur mit einer zeitlichen Verzögerung auf

-treten, läßt sich durch Nutzenkostenrechnungen die Wirtschaft

lichkeit solcher Maßnahmen klar nachweisen. 

4. Die Verzögerung, mit der die Landwirte auf derartige Maßnahmen 

reagieren, beträgt ungefähr 2 Jahre. 
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5. Auch noch auf einzelbetrieblicher Ebene läßt sich der Effekt 

von Marktzugang auf produktivität - wenn auch schwach - nach

weisen. Bei allen Betriebsgrößen hat Marktentfernung einen ne

gativen Effekt auf Bruttoproduktivität. Die Koeffizienten deu

ten an, daß im allgemeinen eine Verringerung der Marktentfer

nung um 30% die Produktivität um 2-3% steigert. Während dieser 

Effekt bei größeren Betrieben vorwiegend nicht auf Veränderun

gen im produktionsmitteleinsatz sondern auf bessere Anbaupla

nung (primäreffekt) zurückzuführen ist, zeigen mittlere und 

kleinere Betriebe eher einen vermehrten Mitteleinsatz mit zu

nehmender Marktnähe. 



Obersicht 4 
Marktpolitische MaBnahmen und ihr EinfluS auf landwirtschaftliche Produktivität 
(Zusammenstellunt der Ergebnisse von verschiedenen Untersuchungen unterschiedlicher Daten) 

Untersuchungsmethode und 
Daten Quelle 

1. Normativ, Q.P., 
sekundär Daten, 
Literatur 

2. EmpirisCh, GLS, 
Indien, l' Bundesstaaten 
10 Jahre, offizielle 
Statistiken 

,. Empirisch, OLS 
Indien, 94 Distrikte, 
15 Jahre, offizielle 
Statistiken 

4. Empirisch. MVB 
Indien, '00 Farmer, 
eigene Erhebungen 

Beobachtete Marktpolitische 
Maßnahmen 

Wirkung auf Gesamtproduktivität 

Beschränkung von allen 
Warenströmen auf 10% 
ihres Volumens 

Aufhebung der 
Getreidezonen 

a) Verdoppelung der 
StraBendichte 

b) Verdoppelung der 
Marktdichte 

c) Aufhebung der 
Getreide zonen 

Verkürzung des Weges 
zum nächsten Markt 
von 20 km auf 14 km 

RückgBng der GesamtprodUktivität 
(in t/ha) um 

- 2% bei traditioneller TeChnologie 
- 4% bei fortgeschrittener 

Technologie 

Steigerung der Produktivität 
von Getreide (in t/ha) um 5% 
nach dem zweiten Jahr 

Produktivitätszuwachs (in RS/ha) 
a) - in UberschuSgebieten um 4-5%; 

- in ZuschuSgebieten Rückgang; 
b) - in allen Gebieten um 5%; 
c) - in OberschuSgebieten um 4-7%; 

- in ZuschuSgebieten kein Effekt 

Zuwachs der Produktivität 
(in Re/bi) um 2 bis ,% durch 
Spezialisierung (Primäreffekt)in 
gröBeren Betrieben und durch 
vermehrten Produktionsmittel
einsatz, in Betrieben mittlerer 
und kleinerer Größe 

W 
-.J 
co 
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! Spezifizierung der Fragestellung 

Die Sicherstellung der Ernährung in Entwicklungsländern hat in den 

vergangenen Jahren im Rahmen der 
Zielstruktur sowie im Maßnahmenkatalog der 

entwicklungspolitischen 

Entwicklunsländer und 

diverser externer Organisationen in zunehmendem Maße an Bedeutung 
gewonnen. Dabei werden diesem Begriff unterschiedliche Inhalte ge

geben. In Anlehnung an neuere Arbeiten zu diesem Fragekreis 

(BEISSNER, S. 6 f. und S. 16 f.l wird mit Ernährungssicherung ein 

Politikkonzept bezeichnet, das 

die dauerhafte Bereitstellung eines nachfragedeckenden Angebotes 

an Nahrungsmitteln, 

- die Schaffung und Verbesserung des Bindegliedes zwischen Erzeu

gung bzw. Einfuhr und Verbrauch, also die Vermarktung und 

- die Befähigung des Verbrauchers, das konsumbereite Angebot auf

zunehmen 

zum Ziele hat. Die Vermarktung ist somit Bestandteil und Instru

ment der Ernährungssicherung. 

Auf Initiative der Welternährungskonferenz und der FAO werden seit 
1975 Ernährungssicherungsprogramme durchgeführt. Sie bestehen in 
der Anlage von Vorräten von Nahrungsmitteln pflanzlichen Ursprungs 

sowohl als Vorsorge für akute Mangelsituationen als auch zur Sta

bilisierung des Marktes (METZ, S. 107 f.l. Der Bau von La

gerhäusern ist in der Regel Teil eines solchen Programmes. Soweit 

die lokalen oder regionalen Aufkäufe unter der ziel vorgabe für die 

Vorratslager bleiben, ist die Lücke durch Einfuhren im wesentli
chen über Bilfsprogramme zu schließen. Die Bereitstellung von Nah-
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rungsmitteln als erste Stufe der Ernährungssicherung stützt sich 

somit sowohl auf Einfuhren als auch auf die lokale Produktion. 

Im folgenden wird Stellung zur Frage genommen, inwieweit mit einer 

Verbesserung der Vermarktungssysteme für lokal erzeugte Nahrungs

mi~tel die Zielsetzungen der Ernährungssicherung zu erreichen 

sind. Der Beitrag bildet in zweierlei Hinsicht Schwerpunkte. Er 

konzentriert sich erstens auf die kleinbiuerliche Landwirtschaft, 

denn der mit Abstand größte Teil der landwirtschaftlichen Nutz

fläche und damit das Potential zur Steigerung des Angebotes an 

Nahrungsmitteln ist in solche Kleinbetriebe aufgeteilt. In und von 

diesen Kleinbetrieben lebt der überwiegende Teil der ländlichen 

Bevölkerung. Besonders ausgeprägt ist diese Struktur in den afri

kanischen Ländern südlich der Sahara. Diese Region wird für die 

kommenden Jahre, als das Gebiet mit den gravierendsten Versor

gungsproblemen mit Nahrungsmitteln angesehen. Zweitens beschränken 

sich die Oberlegungen im wesentlichen nur auf Nahrungsmittel 

pflanzlichen Ursprungs. Die Produkte der tierischen veredlung so

wie deren Vermarktungssysteme bleiben außerhalb der Betrachtung. 

Der Beitrag konzentriert sich somit auf die Möglichkeiten der 

Ernährungssicherung durch die Vermarktung von lokal erzeugten Nah

rungsmitteln pflanzlichen Ursprungs. 

~ Der Aufkaufhandel: problemlage und Ansatzpunkte zur Leistungs

steigerung 
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2.1 Die Organisation des Marktzugangs 

Ein wesentlicher Engpaß der Vermarktungssysteme für Grundnahrungs

mittel ist in der mangelhaften Organisation des Aufkaufs der Pro
dukte vom Erzeuger zu sehen. Insbesondere in marktfernen Gebieten 

sieht sich der Erzeuger von Grundnahrungsmitteln großen Absatzpro
blemen ausgesetzt: 

- Er verfügt selbst über keine ausreichenden Transportmittel, um 

seine Produkte zum nächsten Markt zu fahren. 

- Die betriebseigenen Lagermäglichkeiten sind quantitativ und qua

litativ unzureichend, so daß er längere Zeiträume zwischen Ernte 
und Verkauf durch betriebsinterne Lagerung nicht überbrücken 
kann. 

- Aufkaufaktionen der privaten Händler direkt beim Erzeuger sind 

nicht zuletzt auf grund der großen räumlichen streuung der Pro

duktion und den damit verbundenen Kosten (MITTENDORF, S. 241 f.l 

großen Unregelmäßigkeiten unterworfen und stellen somit einen 
starken Risikofaktor dar. 

- Das Informationsniveau der Erzeuger über die Marktlage gerade 

bei sogenannten traditionellen Nahrungsmitteln, wie Hirse, Ma

niok und Bohnen ist sehr niedrig. 

Diese und weitere Bedingungen sind die Gründe dafür, daß die Nah
rungsmittelerzeugung im kleinbäuerlichen Betrieb im Hinblick auf 

Menge und Qualität vorwiegend auf die Deckung des Eigenbedarfs 
ausgerichtet ist. 

Um dieser Tendenz entgegenzuwirken haben sich in verschiedenen 

Ländern staatliche Organisationen direkt in den Aufkauf von 

rungsmitteln in der Absicht eingeschaltet, dem Erzeuger die 

nahme seiner Produkte zu garantieren (TICKNER, S. 304 f.l. 

Nah

Ab
Auch 

die vielerorts in Angriff genommenen und auch durch die Bundesre-
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publik unterstützten Projekte der Ernährungssicherung nach dem 
"food security schemen der FAO waren und sind auf dieses Ziel aus

gerichtet. Die Aufkaufaktionen wurden anfangs häufig in Konkurrenz 

zum privaten Handel durchgeführt. Um kostenaufwendige Paral
lelstrukturen zu vermeiden, wurde jedoch nicht selten den staatli
chen Aufkauforganisationen ein Monopol übertragen und der beste
hende, wenn auch häufig mangelhaft funktionierende private Auf
kaufhandel aus dem Geschäft gedrängt. Eine bürokratische 
Schwerfälligkeit und die Bildung von Schwarzmärkten waren die 

Folge, ohne daS damit die Sicherheit des Absatzes der Erzeuger 

verbessert wurde. 

Angesichts dieser Erfahrungen stellt sich die Frage, welche Orga
nisationsform am ehesten geeignet ist, mehr lokal erzeugte Nah
rungsmittel dem überdörflichen Handel zuzuführen und sie damit in 
die Kanäle des Land-Stadt-Handels einzuschleusen. Soweit dazu all
gemeine Aussagen überhaupt möglich sind, scheinen drei Organisa
tionsgrundsätze am ehesten ,den Kriterien der Effektivität und Ef

fizienz zu entsprechen: 

a) Anstatt staatliche Aufkauforganisationen zu gründen oder beste
hende Organisationen mit dem Aufkauf von Nahrungsmitteln beim Er
zeuger zu betreuen, sollte auf eine Stärkung des bestehenden pri
vaten Handelsnetzes hingewirkt werden. 

b) Staatliche Aufkaufaktionen, die bei der Notwendigkeit, Vorrats
lager zur Vermeidung von versorgungskrisen zu bilden, unverzicht

bar sind, müssen subsidären Charakter zum privaten Handel haben. 
Sie sollten nicht auf Erzeuger- und auch nicht auf Dorfebene ange
siedelt sein, da staatliche Organisationen die damit verbundenen 
organisatorischen Probleme nicht bewältigen können und die Aktio
nen damit ineffektiv und ineffizient sind. Vielmehr sollten 
überdörfliche, regionale Sammelstellen gebildet werden, denen die 
Erzeuger oder die Händler ibre Produkte andienen können. Damit ha
ben diese in Zeiten eines hohen Marktangebotes eine gewisse Si
cherheit, ihre Produkte auch absetzen zu können. 
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c) Weiterhin sollte die Bildung von Selbsthilfegruppen durch die 

Bauern auf Dorfebene gefördert und bestimmte Aktionen (Bau von 

Dorflagerhäusern, Reparatur von Transportwegen, Beschaffung von 

Transportmaterial) unterstützt werden. In den 

überhöhte Händlerspannen festgestellt werden 

Fällen, in denen 

oder der Aufkauf 

durch die Händler nicht funktioniert, wären die Erzeuger in der 

Lage, die Produkte sachgerecht zu lagern und den Transport bis zur 

nächsten Aufkaufstelle selbst zu übernehmen. 

2.2 Die Reaktion der Erzeuger auf Preisänderungen für Nahrungs

mittel 

Die Funktionsfähigkeit des Aufkaufhandels oder der Grad der Effk

tivität hängt in starkem Maße davon ab, inwieweit die Vermark

tungssysteme ihre Anreizfunktion gegenüber den Erzeugern erfüllen. 

Analysen über die gegenwärtige Lage der Nahrungsmittelproduktion 

in Entwicklungsländern und die Versorgungs lage in den Städten 

führen den niedrigen und sinkenden Beitrag der Eigenproduktion an 

der landesweiten Versorgung u.a. auf zu niedrige Erzeugerpreise 

zurück. Anhebungen der Erzeugerpreise werden als erste Vorausset

zung zur Steigerung der Leistungsfähigkeit der Vermarktungssysteme 

angesehen. Dies setzt eine Fähigkeit und den Willen der kleinbäu

erlichen Betriebe zur Anpassung an veränderte Marktbedingungen und 

insbesondere an eine veränderung der Erzeugerpreise voraus, die 

häufig relativ eng begrenzt sind. Dieser Tatbestand ist durch ver

schiedene Faktoren bedingt. 

Die Zielfunktion der Produktion von Nahrungsmitteln in diesen Be

trieben ist nicht nur und auch nicht primär auf die Maximierung 

der über den Markt zu erwirtschaftenden Nettoerlöse, sondern auf 

die Sicherung des familieneigenen Bedarfs an Nahrungsmitteln abge

stellt. Danach folgt in der Zielhierarchie eine Vielzahl von wei

teren Zielen. Untersuchungen in Westafrika haben ergeben, daß die 

Entscheidungen der Kleinbauern aus bis zu 14 Teilzielen abgeleitet 

werden (USDA, 1981, S. 78). Das Marktangebot wird somit durch die 
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Höhe des betrieblichen Nahrungsmittelüberschusses bestimmt, der 

seinerseits stark von der Witterung und der Familiengröße und 

nicht primär vom Preis abhängig ist. Zielgröße der Erzeugerpreis

politik ist somit lediglich die Differenz zwischen Erzeugung und 

Eigenverbrauch, also der betriebliche Nahrungsmittelüberschuß 

(RAI5UDDIN, 5. 38 f.). 

Bei den allgemein festzustellenden geringen Betriebsgrößen der 

Zielgruppe wird die Nutzfläche zu mehr als der Hälfte zur 5ubsi

stenzsicherung genutzt. Einer durch Preisanreize induzierten Aus

dehnung der Nahrungsmittelproduktion durch eine Änderung in der 

Flächennutzung sind daher Grenzen gesetzt. Allerdings verfügen 

einige Regionen noch über ein großes Potential bislang ungenutzter 

Flächen (U5DA, 5. 115). Bestehende Betriebe haben somit die 

Möglichkeit, zusätzliche Flächen unter KulLur zu nehmen und sie 

für die Nahrungsmittelproduktion zu nutzen. 

Die Produktion beruht im wesentlichen auf dem Einsatz des Produk

tionsfaktors Arbeit. Die Betriebe verfügen über keine nennenswerte 

technische Ausrüstung . Ertragssteigernde Maßnahmen über den Zu

kauf betriebsfremder Produktionsmittel (Dünger, Pflanzenschutz) 

finden in der Nahrungsproduktion nur in sehr geringem Umfange 

statt. Einer Änderung des Einsatzverhältnisses der Produktionsfak

toren zugunsten einer stärkeren Mechanisierung sind nicht zuletzt 

durch das allgemein verbreitete "mixed cropping" enge Grenzen ge

setzt (DUPRIEZ, 5. 129 f.). 

Trotz des vorhandenen Bodenpotentials zeichnen sich viele Gebiete 

durch eine besonders starke Abwanderung aus, weil die Lebens

verhältnisse (Einkommensmöglichkeiten, Aus- und Fortbildung, Zu

gang zu Konsumgütern) im Vergleich zu den urbanen Zonen durch die 

Bevölkerung sehr negativ beurteilt werden. Die Abwanderung ist so

mit vorwiegend in den afrikanischen Ländern mehr durch 50g- als 

durch Druckfaktoren bestimmt (THIMM, 5. 15 f). Auf Grund der Pro

duktionssysteme ist damit ein Verlust an Arbeitskräften und somit 

ein Rückgang oder ein geringerer als ohne die Abwanderung mögli-
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chen Anstieg der Produktion verbunden. Die Abwanderung erzeugt da

her nicht notwendigerweise eine Steigerung des verfügbaren Uber

schusses an Nahrungsmitteln im bäuerlichen Betrieb (V. URFF, S. 

209 f.). 
Besonders stark wirken sich diese Tatbestände bei den typisch tra

ditionellen Produkten wie Hirse, Maniok und Bohnen als Basis der 

Versorgung in den meisten afrikanischen Ländern aus. Aufgrund re

lativ geringer Erträge für diese Produkte (gemessen an Getreiäege

wichtäquivalenten) ist das Angebot räumlich stark gestreut. Der 

Maniokaufkauf wird darüber hinaus noch durch die geringe Lager

und Transportfähigkeit des Produktes behindert. Die Preiselasti

zitäten des Angebots von Nahrungsmitteln in Afrika als die Region 

mit dem am stärksten wachsenaen Nahrungsmitteldefizit, bringen 

diese so bedingten schwachen Preisreaktionen des Angebots zum Aus

druck (Abb. 1). Von einer Anhebung der Erzeugerpreise kann somit 

kurzfristig keine spektakuläre Steigerung des vermarkteten Anteils 

der Produktion erwartet werden. Gleichwohl induzieren sie Einkom

menssteigerungen bei den Erzeugern, die diese mittelfristig in die 

Lage versetzen, ertragssteigernde Maßnahmen durchzuführen. Aller

dings ist zu berücksichtigen, daß Preissteigerungen mit dem Ziele 

der Angebotsausweitung für Nahrungsmittel kurz- und mittelfristig 

nur Wirkungen zeigen, wenn diese Produkte gegenüber Nicht-Nah

rungsmitteln in ihrer innerbetrieblichen Wettbewerbsposition ver-

bessert werden. Nicht nur die Preise müssen angehoben sondern 

die Preisrelationen verändert und das Förderungsinstrumentarium 

angepaßt werden (BEISSNER, S. 57 f.). 

Übersicht 1: Preiselastizi ti tet! de::; Arwebots 

IlCI~ ionen Welzen I !leis I M~lis I Ilir"se I Knollcn- I ßohnen produkte 

~;;lh",l NoS fl,13 D,11 n,1'J NV NV 

West:lrrik:1 N:; O,?ll n,11 NW NV 'IV 

~~('!ltr';ILl rr'ik.l r,!:; NW NW "W IIV NV 

(lnl:l rrlk;t NW n,4? r',10 n,n,) NV NV 

!;Ildafrik:\ '" n,1'j O.4~ n,n(} NV NV 

N:; ~ Kcill€ sl{;nifil~:lnten Ereebnisse. - NW '" Keine B('r('chnunl~erl. da Bf'obachtuneprl 
,ikollomlsch nt( ht zu interpr"etierpn sind. - NV = Erforderlichf' Daten nirht verfür;b'Jr. 

~ !!~;nA: Pood Problems and Prospects on Sut--."-aharaJl Africa. - Wachinr;ton 1(H1, 
~;. :? 1 'J. 
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2.3' Die Durchsetzbarkeit von Preisgarantien 

Unterstellt man eine positive Reaktion der Erzeuger auf Preisan

reize, bleibt immer noch die Frage zu klären, wie Preisanhebungen 

und die Abnahme der durch den Erzeuger angebotenen Produkte durch 

den Aufkaufhändler sichergestellt werden können. Bei der privat

wirtschaftlieh organisierten Abwicklung des Aufkaufs kann dies di

rekt nicht gewährleistet werden. Der Händler kauft zu dem Preis 

auf, der ihm lukrativ erscheint oder er unterläßt den Aufkauf. Er

zeugerpreisgarantien bei dieser Handelsform lassen sich nur durch

setzen, wenn die Wiederkaufspreise so hoch sind, daß eine Kosten

deckung und die Erwirtschaftung eines Gewinnes möglich wird. Bei 

den politisch und sozial motivierten niedrigen Verbraucherpreisen 

in vielen Entwicklungsländern ist dies bei einer kleinbäuerlich 

und räumlich breit gestreuten Produktion und den dadurch bedingten 

hohen Transportkosten pro Mengeneinheit nur über hohe Subventionen 

auf irgendeiner Stufe des Handels möglich. Die Gewinne der Händler 

werden somit letztlich durch die staatliche Subvention mitfinan

ziert. 

Die kurzen Hinweise, die durch eine Vielzahl von Fallbeispielen 

aus der Praxis belegt werden können, zeigen, daß staatliche Preis

verordnungen auf dem Nahrungsgütersektor unwirksam sind. Nirgends 

bilden sich so schnell Parallelmärkte heraus, wie gerade auf die

sen Märkten. Damit steigt jedoch das Marktrisiko ganz erheblich, 

und die Effektivität und Effizienz der Vermarktungssysteme sinkt. 

Andererseits kann jedoch bei den großen strukurellen Mängeln auf 

staatliche Interventionen bei der Preisbildung nicht verzichtet 

werden. Die oben erwähnten Aufkaufstellen, die nicht auf einen Er

satz, sondern auf eine Stärkung des bestehenden Handelsnetzes aus

gerichtet sind, können hier sinnvoll tätig werden. Im Falle von 

wie auch immer verursachten Absatzschwierigkeiten können Händler 

und Erzeuger ihre Produkte dieser Stelle andienen. Dies setzt je

doch voraus, daß der Ankaufpreis so hoch ist, daß er die Mindest

preiserwartung der Erzeuger plus eine minimale Handelsspanne ab

deckt. Mit einer solchen Subsidärfunktion können die Aufkaufstel-
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len ein Absacken des Preises unter ein bestimmtes Niveau verhin

dern und bestehende Marktstrukturen vor dem Verfall bewahren. Eine 

solchermaßen ausgerichtete Preis- und Aufkaufpolitik stützt somit 

bestehende Marktstrukturen und trägt durch die Reduzierung des 
Marktrisikos zur Leistungssteigerung bei. Ein solches Aufkaufsy

stem kann allerdings nur funktionsfähig im sinne der Zielsetzungen 
sein, wenn 

- der Staat eine Erhöhung der Erzeugerpreise tatsächlich anstrebt, 

- ein funktionsfähiges Marktinformationssystem besteht, 
Selbsthilfegruppen auf Erzeugerebene als Korrektiv einer niedri

gen Preiseffizienz gefördert werden und 
- der private Aufkaufhandel staatlicherseits nicht nur geduldet, 

sondern als wesentliche Organisationsform des Nahrungsmittelhan
dels akzeptiert wird. 

1 Der Zwischenhandel und die Verarbeitung 

Der Zwischenhandel und die Be- und Verarbeitung ist im vergleich 
zur Sammlung der Produkte mit weniger Unsicherheiten belastet, da 
die Verhaltensweisen und Reaktionen der Handelsteilnehmer besser 

kalkulierbar sind und externe Einflüsse, wie Witterung, weniger zu 
Buche schlagen. Die problematik der geringen Aufkaufmengen wird 
jedoch auch auf der Stufe des Zwischenhandels spürbar. Lager-, 

Handels- und Verarbeitungseinrichtungen, die aus technischen 
Gründen bestimmte Mindestkapazitäten haben, sehen sich dem Problem 
der Unterauslastung ausgesetzt. Häufig werden allerdings die 

Möglichkeiten zum Einsatz einfacher Techniken zur Lagerung und 
Verarbeitung von Getreide und Knollenprodukten nicht genügend ge
nutzt. 

Von besonderer problematik ist die Lagerung und Verarbeitung von 
Maniok, der in den zentral- und westafrikanischen Ländern bis zu 
70% der lokal verfügbaren (Produktion und Importe) stärkehaItigen 
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Produkte ausmacht (BASLER, S. 32 f.) und andere stärkehaItigen 
Produkte nicht in nennenswertem Umfang erzeugt werden. Maniokknol
len sind im frischem Zustand nur wenige Tage lager- und trans
portfähig und verursachen außerdem hohe Transportkosten pro 
Nährwerteinheit. Aus diesem und anderen Gründen ist Maniok vorwie
gend ein Subsistenzprodukt der ländlichen Bevölkerung geblieben 
(HOHNHOLZ). Sein Anteil an der Versorgung größerer Städte ist re
lativ niedrig, obgleich Maniok von der technischen Beschaffenheit 
her zu einem backfähigen Mehl verarbeitet werden und damit zur 
Deckung des - gegenwärtig über Einfuhren bezogenen Mehlbedarfs 
der städtischen Haushalte und des Backwarengewerbes beitragen kann 
(Chatelanat) • 

Der erste Schritt zur Verbesserung des Vermarktungssystems 
niok ist der Aufbau von Verarbeitungsbetrieben, die ein 
transport- und backfähiges Mehl herstellen (BASLER, S. 45 
Dabei treten Probleme besonderer Art auf. (1) Aufgrund 

für Ma
lager-, 
f. ) • 

der be-
grenzten Lagerfähigkeit des Frischproduktes kann die Verarbeitung 
nur dezentralisiert mit relativ kurzen Transportstrecken für die 
Zulieferung, also in Kleinbetrieben im ländlichen Raum, erfolgen. 
Dazu fehlt jedoch mehr als in größeren Urbanisierungszentren die 
private Unternehmer initiative. Staatliches Engagement mit allen 
damit verbundenen Problemen der Bürokratie und Ineffizienz ist 
häufig unerläßlich. (2) Die vermarktungsfähigen Oberschüsse in den 
Erzeugerbetrieben sind noch geringer als jene für Getreide und 
Kart~ffeln, die Kosten der Sammlung und Zulieferung somit ver
gleichsweise hoch. Eine produktmäßige Spezialisierung der Erzeu
gerbetriebe auf Maniok erscheint daher notwendig. (3) Auf der Ver
braucherseite wird Maniok im Vergleich zu Weizen und Reis als in
feriores Produkt angesehen. 

Eine Verbesserung der Vermarktungsbedingungen für Nahrungsmittel 
auf der Stufe des Zwischenhandels und der Verarbeitung muß somit 
bei der Schaffung einer mitunter kostspieligen Infrastruktur für 
die Lagerung, den Transport und die verarbeitung ansetzen. Das 
Hauptproblem besteht jedoch weniger in der Aufbringung der Mittel 
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als in der Frage der Trägerschaft. Selbst wenn man unterstellt, 

daß auf Erzeuger- und Verbraucherebene im Hinblick auf preisrela

tionen Voraussetzungen für eine lukrative Betätigung für Zwi

schenhändler und Verarbeiter gegeben sind, fehlt in vielen Fällen 

die private Unternehmerinitiative in ausreichendem Maße, weil die

ser Bereich zu hohe Anforderungen an technisches Wissen und an die 

Organisationen stellt. Der Staat versucht daher nicht zuletzt im 

Rahmen von Ernährungssicherungsprogrammen diese Lücke zu 

schließen. Das dadurch entstehende Risiko der bürokratischen Ver

krustung und des MiBmanagements könnte durch eine besondere Form 

von "joint ventures" zwischen der jeweiligen staatlichen Gesell

schaft und den bestehenden oder zu gründenden Erzeugerzusam

menschlüssen unter welcher juristischen Form auch immer wesentlich 

reduziert werden. 
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! Konkurrenzverhältnisse und preispolitik auf Verbraucherebene 

4.1 Konsumgewohnheiten 

Der Verbrauch von Nahrungsgütern pflanzlichen Ursprungs in Ent
wicklungsländern hat sich im Laufe der vergangenen Jahrzehnte zu
gunsten von Weizen und Reis entwickelt. Als Verursachungsfaktoren 
sind zu nennen: 

- die Verzehrsgewohnheiten europäischer Siedler und deren Imita
tion durch die einheimische Bevölkerung, 
der vergleichsweise starke technische Fortschritt in der Land
wirtschaft der nordamerikanischen und westeuropäischen Länder 
und die dadurch bedingten Wettbewerbsvorteile der aus diesen Re

gionen importierten Produkte gegenüber der einheimischen Produk
tion, 

- die tendenzielle Konzentration der wirtschaftspolitischen In
strumente (einschließlich Forschung im Anbau und der Verarbei
tung) auf die landwirtschaftlichen Exportbranchen der Entwick

lungsländer, die einen technisch-organisatorischen -gapn in den 

Entwicklungsländern zuungunsten der Nahrungsmittelproduktion 
entstehen ließ bzw. verstärkt hat (LOMBARD), 

- die Konzentration der Bevölkerung, der Industrie und des Hand
werks in einigen großen Städten, die eine kostensteigernde 
Verlängerung der Transportstrecken für Nahrungsmittel lokalen 
Ursprungs zwischen dem Erzeugungsstandort und den Verbrauchs
zentren zur Folge hat, 

- die Förderung des Weizenverzehrs über Programme der Nahrungsmit
telhilfe und die Unterstützung der Weizenverarbeitung durch die 
Lieferländer. 



396 

Diese Entwicklung hat sich besonders negativ auf die Produktion 
und den Verbrauch von Hirse, Mais und Maniok ausgewirkt. Es sind 
die wichtigsten Grundnahrungsmittel pflanzlichen Ursprungs der 

afrikanischen Länder südlich der Sahara und haben auch heute noch 
in Brasilien, Kolumbien, Venezuela und Indonesien eine vergleichs

weise hohe Bedeutung bei der Deckung des Nahrungsmittelbedarfs. 

4.2 Nachfraqeelastizititen 

Die Elastizität der Nachfrage im Hinblick auf den Preis und das 
Einkommen bringen die präferenzstruktur der Bevölkerung deutlich 

zum Ausdruck CAbb.2). Messungen für Indonesien zeigen, daß ent

sprechend dem Engelschen Gesetz der Anstieg der Nachfrage nach 

Nahrungsmitteln mit steigendem Einkommen fällt. Der absolute 
Rückgang der Nachfrage nach Maniok liefert einen Beleg für die in

feriore Einschätzung dieses Produktes. Auch die Kreuz-Preiselasti
zitäten zeigen dies. Mit steigendem (sinkendem) Reispreis steigt 
(sinkt) die Nachfrage nach Maniok. In den hohen Einkommensgruppen 
ist diese Reaktion allerdings nicht so stark ausgeprägt wie in den 
niedrigeren Gruppen. 

Die im Vergleich zu Reis relativ niedrigen Preiselastizitäten von 

Maniok zeigen, daß dieses Produkt zum Grundbedarf der Bevölkerung 
gehört, während Reis eher als Luxuxprodukt zum Grundbedarf be
trachtet wird und bei Preissteigerungen demnach der Verbrauch 
selbst in den höchsten Einkommensgruppen stark eingeschränkt wird. 

Xhnliche Ergebnisse wurden auch für Afrika ermittelt CAbb. 3) Die 

Nachfrage nach Hirse und z.T. auch nach Mais als sogenannte tradi

tionelle Nahrungsmittel ist im Vergleich zu Reis und Weizen nur in 
geringem Maße preisabhängig. Für Maniok und Bohnen lagen keine 

verläßlichen Preisreihen vor. 
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Einkommensgruppen 

(nied~igstes I 2 
I 3 I 

4 

I 
rfJ 

Einkommen) 

Einkommens-
elastizitäten 

- Reis : Stad 1,436 1,100 0,794 0,121 0,521 
Land 1,677 1,297 0,987 0,455 0,952 

- Maniok: Stad 0,835 0,524 0,231 -0,401 -O,()1(1 
Land 1,037 0,674 0,383 -0,116 O,35n 

Preiselastizi-
täten 

- Reis -1 ,921 -1,475 -1 ,156 -0,743 -1 ,10~ 

- Maniok -1,281 -0,818 -0,943 -0,800 -0,"04 

Kreuz12reis-
eiastizitäten 

- Maniok mit 
Reis 0,996 0,709 0,787 0,685 0,765 

Quelle: Alderman, H.C., Timmer, C.P.: Food Pelicy and Feod 
-------~n Indenesra:-= Bulletin ef Indenesian Economic 

Studies, 16 (1980), Canberra, S. 89. 

Einkommens- und Preiselastizitäten der Nachfrage nach 
Reis und Maniok in Indonesien 

Regionen Weizen I Reis I Mais I Hirse 

Sahel -0,30 -0,35 NS -0,06 

Westafrika -0,15 -0,53 -0,05 NY 

Zentralafrika NS -0,52 -0,38 -0,22 

Ostafrika -0,55 -0,34 NS -0,03 

SUdafrika -0,55 -0,15 NS NY 

NS = Keine signifikanten Ergebnisse. - NY = Erforderliche Daten nicht 
verfUgbar. 
Quelle: USDA: Food Problems and Prospects in Sub-Saharan Africa. -

Washington 1981, S. 37. 

preiselastizitäten der Nachfrage nach den wichtigsten 
Nahrungsmitteln in Afrika 
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4.3 Ansatzpunkte für Maßnahmen auf Verbraucherebene 

Die Steigerung des Verbrauchs lokal erzeugter Nahrungsmittel als 

wesentlicher Bestandteil der Ernährungssicherung durch Nutzung des 

Eigenpotentials erfordert verschiedene Maßnahmen. (1) Zunächst 

müssen die Produkte in verbrauchsfähiger Form, d.h. als Hirse-, 

Mais- und Maniokmehl in den Städten physisch verfügbar gemacht 

werden. Dies ist vielerorts, insbesondere in Afrika, nicht 

gewährleistet. Auf den städtischen Märkten überwiegt häufig das 

angebot von Weizenmehl und dessen Nachprodukte. (2) In einem wei

teren schritt muß das städtische Verarbeitungsgewerbe veranlaßt 

werden, diese lokalen Mehlarten bei der Erstellung von Brot- und 

Backwaren zu verwenden. Dazu sind in vielen Fällen lebensmittel

technologische Forschungs- und Versuchsarbeiten notwendig. (3) Das 

entscheidende Instrument bei solchermaßen ausgerichteten program

men ist die Preispolitik. Bei den gegenwärtigen Verzehrgewohnhei

ten und der inferioren Einschätzung lokaler Nahrungsmittel bietet 

sich eine deutliche Preisdifferenzierung zugunsten der überwiegend 

lokal erzeugten Produkte als Lösung an. Die Marktlage wäre somit 

durch hohe und weder gebundene noch subventionierte Preise für im

portierte Güter (vorwiegend Weizen) einerseits und wesentlich 

niedrigere und gegebenenfalls subventionierte preise für vorwie

gend lokal erzeugte Nahrungsmittel, also Hirse, Mais und Maniok 

gekennzeichnet. Damit könnte die Versorgung auch der einkommens

schwachen Bevölkerungsteile gewährleistet werden, während der 

teure Weizen im wesentlichen für höhere Einkommensschichten reser

viert bliebe. Bei Weizeneinfuhren zu Sonderbedingungen oder auf 

Geschenkbasis würde bei der Einschleusung dieser Produkte in die 

Binnenmärkte ein relativ hoher finanzieller Uberschuß anfallen, 

der für die Subventionierung der lokalen Nahrungsmittelproduktion 

eingesetzt werden könnte, womit auch bei vergleichsweise niedrigen 

Verbrauchspreisen relativ hohe Erzeugerpreise möglich wären, die 

angebotssteigernde Wirkungen haben. 
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~ Zusammenfassung: Elemente einer integrierten Ernährungssiche

rungspolitik 

Eine Ernährungssicherungspolitik, die auf die Sicherstellung des 

Nahrungsmittelangebots und die Steigerung (oder zumindest Stabili

sierung) des Anteils der eigenen Produktion an der Gesamtversor

gung abzielt, ist zunächst ein Problem der vertikalen Koordination 

der Politik auf dem Nahrungsgütersektor. Die Maßnahmen reichen vom 

Aufkauf der Produkte bei den Erzeugern bis hin zur Beeinflussung 

der Verzehrsgewohnheiten in den Städten. Organisatorische Fragen 

sind dabei ebenso von Bedeutung wie die Preispolitik auf den ver

schiedenen Handelsstufen. Der nicht zuletzt durch die Durchführung 

von Ernährungsprogrammen geförderte Trend zur Verstaatlichung des 

Nahrungsmittelhandels hat zu einer Inflexibilität und wenig markt

gerechten Politik auf dem Nahrungsgütersektor pflanzlichen 

Ursprungs geführt. Andererseits sind jedoch bei dem gegenwärtigen 

Stand der Entwicklung Interventionen des Staates unabdingbar. Er 

sollte sich jedoch auf Bereiche beschränken, auf denen ohne staat

liche Aktivitäten Initiativen nicht zu erwarten sind. Ernährungs

sicherung mit der oben angegebenen Zielsetzung sollte demnach 

- den Absatz der Erzeuger durch Aufkauf von Uberschüssen auf einer 

Großhandelsstufe sicherstellen, 

- Abnahmepreise anbieten, die den Erzeuger zu Mehrleistungen 

veranlassen und dem Aufkaufhändler Gewinne versprechen, 

- die Verarbeitung lokaler Grundnahrungsmittel (insbesondere Ma

niok) fördern oder bei Ausbleiben privater Initiative in eigener 

Regie durchführen, 

- dem Trend der Verzehrsgewohnheiten zugunsten importierter Nah

rungsmittel über eine wesentliche Stärkung der preislichen Wett

bewerbsfähigkeit der lokal erzeugten Nahrungsmittel entgegenwir

ken und 

- die Versorgung der ländlichen Gebiete mit Produktionsmitteln, 

Konsumgütern und einem adäquaten Dienstleistungsangebot verbes

sern, um den Erzeuger zusätzl~che Anreize zur Erzielung mo

netärer Einkommen zu vermitteln. 
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Diese direkten MaSnahmen zur Verbesseung der Ernährungssituation 

auf der Basis eigener Ressourcen muß in ein entwicklungspoliti

sches Konzept eingebunden sein, das die Entwicklung des ländli

chen Raumes gegenüber notwendiger Industrialisierung nicht ver

nachlässigt. 
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5.3.2 Entwicklung des ländlichen Raumes: mehr Staat oder mehr 

Markt? 

6 Schlußbetrachtung 

1 Zur Problematik einer Einbeziehunq von Armutsqruppen in den 

Entwicklunqsprozeß 

Dem Agrarsektor wird seit Mitte der 70er Jahre in Sierra Leone wie 

in anderen Ländern erklärtermaßen eine besondere Rolle in der 

Wirtschaftspolitik eingeräumt. Dies kommt vor allem in einer na

hezu flächendeckenden Vielzahl sogenannter "integrierter" land

wirtschaftlicher bzw. ländlicher Entwicklungsprojekte zum Aus

druck, deren zentrales Ziel es ist, zugleich die Agrarproduktion 

zu steigern und die im ländlichen Raum verbreitete Armut zu über

winden. 

Wie ist dieses Ziel erreichbar? Die Oberwindung der Armut setzt, 

wenn sie dauerhaft sein soll, voraus, daß Armutsgruppen als Produ

zenten einen erweiterten Zugang und ökonomischen Anreiz zur Res

sourcennutzung erhalten und als Konsumenten durch erhöhte Einkom

men und Kaufkraft in den Wirtschaftskreislauf integriert werden. 

Gemessen an diesem Maßstab ist bisher ein durchschlagender Erfolg 

der Programme kaum zu verzeichnen gewesen. Auf die möglichen pro

gramrninternen Gründe (geringe partizipation der Bauern, unzurei

chende Standortangepaßtheit der angebotenen Innovationen, Komple

xität der institutionellen Verflechtungen) soll und kann hier 

nicht eingegangen werden. Dagegen soll generell in Frage gestellt 

werden, ob derartige Programme, selbst wenn Fehlentwicklungen wei-
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testgehend vermieden würden, überhaupt zur Armutsüberwindung bei

tragen können, solange durch die Wirtschaftspolitik und insbeson

dere die landwirtschaftliche Markt- und Preispolitik Rahmenbedin

gungen geschaffen werden, welche die Erreichung der erklärten 

Ziele verhindern. Der folgende Beitrag mag dazu dienen, am Bei

spiel Sierra Leones die Existenz derartiger Behinderungen aufzu

zeigen. 

Wie immer die Wirtschafts- und Gesellschaftspolitik eines Landes 

im einzelnen gestaltet ist, ihr Beitrag zur Armutsbekämpfung ist 

letztlich entscheidend daran zu messen, welchen Einfluß sie. auf 

die Verfügbarkeit von Gütern des Grundbedarfs, insbesondere von 

Nahrungsmitteln und deren Verteilung haben. Dies mag je nach den 

politischen und ökonomischen Bedingungen durch eine hohe Eigenver

sorgung oder auch durch Import erfolgen. Sierra Leones volkswirt

schaft ist gekennzeichnet durch einen schwach entwickelten in

dustriellen Sektor mit hoher räumlicher Konzentration im Westge

biet, durch eine ausgeprägte Land-Stadt-Wanderung bei wachsender 

städtischer Arbeitslosigkeit sowie eine zunehmende Devisenknapp

heit. Ein Drittel des Bruttoinlandsproduktes und 35 v.H. der Ex

porterlöse (1979) werden vom Agrarsektor beigetragen. Im Agrarsek

tor sind außerdem etwa zwei Drittel der Beschäftigten tätig. Unter 

diesen Bedingungen kommt dem Agrarsektor ohnehin eine wichtige 

Rolle bei der Förderung wirtschaftlicher Entwicklung zu. 

Berücksichtigt man außerdem, daß ein beträchtlicher Teil der unter 

Armut leidenden Bevölkerung im ländlichen Raum lebt, so gewinnen 

Strategien ländlicher Entwicklung auch unter dem Ziel der Armuts

bekämpfung ein besonderes Gewicht. 

Die Regierung von Sierra Leone hat diese Problematik seit geraumer 

Zeit erkannt und vor allem der Reisproduktion hohe Priorität ein

geräumt. In großen Entwicklungsprogrammen wird die Erschließung 

neuer Reisflächen (Sümpfe) sowie die Verbreitung bisher in weiten 

Gebieten praktisch nicht eingesetzten Mineraldüngers und neuen 

Saatgutes betrieben. Dennoch stagniert die Reisproduktion seit Be

ginn der 70er Jahre, und der Selbstversorgungsgrad ist auf nunmehr 
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ca. 90 v.H. gesunken. Ausgedehnt wurde die vor allem im Süden und 

Osten konzentrierte Produktion von Kaffee und Kakao für den Ex

port. Beide Produkte zusammen sind nach Diamanten die wichtigsten 

Devisenbringer. 

Im Grundansatz hat Sierra Leone mit der Förderung der Reisproduk

tion und neuerdings auch anderer Grundnahrungsmittel (vor allem 

Cassava) durchaus eine armutsorientierte Entwicklungsstrategie 

eingeschlagen, etwa im Sinne der von MELLOR (1976) hervorgehobenen 

Investitions- und Beschäftigungsmultiplikatoren und der Rückkoppe

lungen für die Handwerks-und Dienstleistungssektoren des ländli

chen Raumes (locational linkages). Gerade für Sierra Leone liegen 

empirische Untersuchungen vor, aus denen hervorgeht, 

daß eine Steigerung der ländlichen Einkommen eine spürbare Re

duktion von Land-Stadt-Wanderung und städtischer Arbeitslosig

keit bewirkt (BYERLEE, TOMMY and FATOO, 1976); 

daß Reis mit Ausnahme der Kaffee- und Kakaogebiete im Süden 

aufgrund seiner Verbreitung und großen Bedeutung in der vorwie

gend kleinbäuerlichen Produktion und seines hohen Anteils an 

den Konsumausgaben bei niedrigen Einkommen eine zentrale Rolle 

in einer Strategie paralleler Armutsbekämpfung in Stadt und 

Land spielt (LEVI, 1976, S. 101 ff.); 

daß ein Abbau der relativen Einkommensungleichheit, der unter 

sierra-leonischen Bedingungen zugunsten des ländlichen Raumes 

erfolgen würde, das gesamtwirtschaftliche Wachstum fördern 

würde: Senkung des Importbedarfs aufgrund geänderter Kon

sumstrukturen, stärkere Auslastung vorhandener Kapazitäten im 

ländlichen Handwerk und in der Kleinindustrie, . verringerter 

städtischer Infrastrukturbedarf (LIEDHOLM and CHUTA, 1976; KING 

and BYERLEE, 1977). 

Wenn der Erfolg der bisherigen Maßnahmen, insbesondere bei Reis, 

dennoch ausgeblieben ist, so mögen hierfür eine Reihe von Gründen 
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verantwortlich sein, deren Gültigkeit im folgenden diskutiert, 

wenn auch nicht erschöpfend geklärt werden kann: 

Fehlen von ökonomischen (Preis-lAnreizen für einen Anstieg von 

Produktion und Marktangebot. Dies mag durch ineffiziente 

Marktstrukturen oder verzerrte Preisrelationen zwischen 

Agrarprodukten hervorgerufen sein; 

Verzerrungen der intersektoralen Preis- und Einkommensrelatio

nen mit der Folge überhöhter Abwanderung und hoher Opportu

nitätskosten der Arbeit in der Landwirtschaft 

Komparative Kostennachteile im Vergleich zum Import. 

2 Zur agrar- und gesamtwirtschaftlichen Situation Sierra Leones 

Die agrar- und gesamtwirtschaftlichen Bedingungen Sierra Leones 

lassen sich grob folgendermaßen kennzeichnen: 

Das Land hat etwas über 3 Millionen Einwohner, auf einem Staatsge

biet von knapp der Größe Osterreichs. Nach mehr als 150 Jahren 

britischer Kolonialherrschaft wurde es 1961 als präsidialrepublik 

unabhängig. Seit einem Putsch 1967 gab es im Amt des Präsidenten 

keinen Wechsel. 

Klimatisch ist ein tropischer Regenwaldgürtel im Süden vom 

trockenen, savannenartigen Norden zu unterscheiden. Im Süden ge

deihen neben einer Vielfalt von Nahrungskulturen auch Kaffee, 

Kakao, Ingwer und Kola für den Export. Tierhaltung ist vor allem 

im Norden verbreitet. Die Flächenreserven sind zwar noch nicht 

ausgeschöpft, abnehmende Brachelängen im Ackerbau und die 

Sumpfreisexpansion deuten allerdings einen spürbaren Bevölke

rungsdruck an (LEVI, 1976, S. 125 ff.l. 
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Sierra Leone wird mit einem Pro-Kopf-Einkommen (1979) von 

250/Kopf sowie einer großen Energieabhängigkeit zu den "most se

riously affected countries" gerechnet. Das reale Wachstum des BIP 

betrug in den 70er Jahren 1.6 v.H. pro Jahr, sank im letzten 

Jahrfünft gar auf 0.7 v.H. und blieb damit weit unter dem 

geschätzten Bevölkerungswachstum von 2.5 v.H .• 

Für die wirtschaftliche Zukunft des Landes ist vor allem die Tat

sache der versiegenden Diamantenminen von Bedeutung. Ober mehr als 

20 Jahre waren Diamanten das wichtigste Exportgut des Landes. Mit 

dem auch durch steigende Weltmarktpreise nicht mehr zu kompensie

renden Rückgang der Exporterlöse von Diamanten wächst der Zwang, 

die Entwicklung weniger auf dem Ressourcenabbau und mehr auf in

ternen Wirtschaftsabläufen zu basieren. In anbetracht des geringen 

Industrialisierungsgrades und eines zunehmenden Umfanges von Nah

rungsmittelimporten kommt hierbei der Landwirtschaft eine beson

dere Rolle zu. 

1 Ländliche Armut in Sierra Leone 

Nach Untersuchungen von LISK und von HOEVEN (1979) leben sowohl in 

den Städten als auch auf dem Lande etwa zwei Drittel der Bevölke

rung in absoluter Armut (1) • Bemerkenswert und für die Beurtei

lung agrarpolitischer Maßnahmen bedeutend ist allerdings die Be

obachtung (ILO, 1981), daß die relative Einkommensverteilung in 

ländlichen Gebieten wesentlich ausgeglichener ist (GINI-Koeffi

zient 0.32) als in den Städten (GINI 0.60).Dies dürfte vor allem 

(1) Auf die Problematik der Definition absoluter Armut und ih
rer Quantifizierung in Form physischer Mindeststandards sei 
allerdings hingewiesen. (SEN, 1976, 1978) 
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auf sehr ausgeglichene Betriebsgrößenstruktur (wenig Großbetriebe) 
sowie das Uberwiegen traditioneller Produktionstechniken (Brandro
dungs-Wanderfeldbau mit Reis und Kassava, vorwiegend Handarbeit) 
zurückzuführen sein. Das Stammes- und Großfamilieneigentum am Bo
den verhindert im großen und ganzen sowohl die individuelle 
Flächenakkumuiation als auch die Landlosigkeit. Bestehende Einkom
mensunterschiede lassen sich vor allem durch Unterschiede in den 
klimatischen Bedingungen und in den Betriebsleiterqualifikationen 
erklären. Die Agrareinkommen liegen im tropischen Regenwaldgürtel 
des Südens deutlich über denen des weniger fruchtbaren Nordens. 

Besonders ausgeprägt ist die Einkommensdisparität zwischen Stadt 
und Land, für welche FATOO (1977) eine Relation von 2.4 zu 1 er
mittelt. Ohne erschöpfend auf die Bestimmungsgründe der intersek
toralen Einkommensverteilung einzugehen, sei hier lediglich auf 
einige Kriterien preis- und fiskalpolitischer Diskriminierung hin
gewiesen: 

(a) Auf Diamantenexporte wird ein Exportzoll von 2.5 v.H. erhoben. 
Agrarexportprodukte, die 20 - 30 v.H. der Anbaufläche einnehmen, 
sind mit einem Exportzoll von 40 v.H. sowie Abschöpfungen des Mar
keting Boards belastet. (2) 

(b) Die Uberbewertung der Währung sowie geringe Zollsätze auf In
dus~riegüterimporte bzw. Konzessionen bei Nahrungsmittelimporten 
(Reis) bewirkt eine Diskriminierung der konkurrierenden In
landsproduktion. Betroffen sind Produkte der ländlichen Kleinin
dustrie und des Handwerks (z.B. Schmiede- und Tischlereiprodukte, 
Palmölseife) ebenso wie die Agrarprodukte. 

(2) Zur Divergenz der Steuerlastquoten von Landwirtschaft und 
übriger Wirtschaft siehe: ILO (1981) 
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(c) Gemessen am Umfang der ländlichen Bevölkerung ist der 

ländliche Raum unterproportional an den Staatsausgaben, insbeson

dere an öffentlichen Investitionen beteiligt. Im 5-Jahresplan 

1974/75 - 1978/79 waren pro Kopf der Bevölkerung des Westgebietes 

Investitionen in Höhe von 220 LE vorgesehen. Auf die Nord-, Ost

und Südprovinz entfielen dagegen nur 160, 70 bzw. 90 LE/Kopf. Eine 

Untersuchung der UNIDO (1981) bescheinigt den Investitionen im in

dustriellen Sektor einen vergleichsweise geringen Entwicklungsbei

trag. 

(d) Der ländliche Raum ist deutlich schlechter mit Sozialeinrich

tungen und Infrastruktur ausgestattet als der städtische Bereich. 

Bevor auf die Implikationen für die Markt- und Preispolitik einge

gangen wird, seien Produktions- und Vermarktungssystem bei Reis 

und bei wichtigen Exportprodukten kurz beschrieben. 

! Versorgungslage und Vermarktungssystem bei Reis und aus

gewählten Exportprodukten 

Reis, zu ca. 3/4 Hupland" und zu 1/4 "Sumpfreis", nimmt etwa 60 

v.H. der Nutzfläche ein. Seit Anfang der 70er Jahre stagniert die 

Produktion bei stetig steigenden Importen (Tabelle 1). Versor

gungsmängel waren schon mehrmals, zuletzt im September 1981, AnlaS 

zu Unruhen und blutig niedergeschlagenen Demonstrationen in Free

town. Eine Ubersicht über die Vermarktungswege gibt Schaubild 1. 

Die Produktion dient zu 65 bis 75 v.H. der Subsistenzerhaltung der 

bäuerlichen Bevölkerung. Ein geringer Teil der vermarkteten In

landsproduktion, bis 1979 weniger als 1 v.H., wird von Erzeugern 

oder Händlern zu Mindestpreisen an staatliche Aufkaufsstellen ge

liefert. 

Folgende Merkmale des Reismarktes sind zum Verständnis der ökono

mischen Zusammenhänge wichtig (Tabelle 1, Schaubild 3): 
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(1) Die deklarierte Preispolitik sieht einen gesetzlichen 

Höchstpreis für Importreis zum Schutz der Konsumenten und 

einen garantierten Mindestpreis für ungeschälten Reis zugun

sten der Erzeuger vor. Die Durchführung beider Politikbereiche 

obliegt dem Rice Departement des Sierra Leone Produce Marke

ting Board (SLPMB), das im Außenhandel mit Reis, Kaffee und 

Kakao faktisch als staatliches Handelsmonopol auftritt. In der 

praktizierten Politik wurden in der Vergangenheit allerdings 

weder der Verbraucher-Höchstpreis noch der Erzeuger-Mindest

preis durchgesetzt. Die Gründe liegen in gravierenden 

Marktstrukturmängeln auf der Absatz- und Erfassungsseite. 

(2) Legt man die gesamtwirtschaftlichen Kosten des Reisimports un

ter Einschluß der zunehmenden Uberbewertung der Währung und 

der internen Vermarktungskosten zugrunde, so liegt, zumindest 

in neuerer Zeit, der staatliche Höchstpreis Uber den Importko

sten. Unter gegenwärtigen Preisbedingungen stellt dieser 

Höchstpreis also keinen Schutz von Konsumenten gegenüber hohen 

Weltmarktpreisen dar. Vielmehr würde er, wenn er realisiert 

würde, die Konsumenten vor strukturbedingten hohen inländi

schen Vermarktungsgewinnen schützen. Ein Grund dafür, daß der 

tatsächliche Verbraucherpreis von Importreis deutlich über dem 

gesetzlichen Höchstpreis liegt, dürfte darin liegen, daß der 

für den Markt bestimmte Importreis unter die Verfügunsgewalt 

von Politikern und hohen Beamten gestellt wird, die diesen nur 

zu stark überhöhten Preisen abgeben. 

(3) Dieser überhöhte Preis für Importreis hat auch einen hohen 

Verbraucherpreis für inländisch produzierten Reis zur Folge, 

dessen Niveau auf grund von Qualitätspräferenzen sogar noch um 

ca. 20 v.H. über dem des Importreises liegt. Dennoch existiert 

ein vergleichsweise niedriges Erzeugerpreisniveau, das tenden

tiell noch unterhalb des abgeleiteten Importwertes auf Erzeu

gerstufe liegt. An vielen Standorten wird noch nicht einmal 

das ohnehin schon unterhalb der Importwerte angesetzte Min

destpreisniveau erreicht. Die Gründe sind in Defiziten der 
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Marktstrukturen im ländlichen Raum zu sehen. Zu erwähnen sind 

vor allem die folgenden Besonderheiten: 
- Das SLPMB kauft nur in einigen beschränkten Gebieten Reis 

zum Garantiepreis auf. 
- Infrastrukturmängel und fehlende Angebotsbündelung führen zu 

hohen Vermarktungskosten. 

(4) Trotz groß angelegter Entwicklungsprogramme für Reis hat. nach 
wie vor die Mehrzahl der Bauern keinen Zugang zu Beratung und 
den für eine standortangepaßte Produkt ions technik erforderli
chen Inputs. 

Die weitestgehend unter kleinbäuerlichen Bedingungen erfolgende 

produktion von Exportkulturen ist großen Schwankungen unterworfen 
(Tabelle 2). Kaffee und Kakao nehmen bei steigendem Trend den 

weitaus größten Flächenanteil ein. Der Export von Palmkernen ist 
rückläufig. Das Sierra Leone Produce Marketing Board (SLPMB) 

verfügt über ein Ausfuhrmonopol und kauft über etwa 150 "licensed 
buying agents· die Ware auf (Schaubild 2). Eine hohe Besteuerung 
und teilweise beträchtliche Gewinne des SLPMB (LEVI, 1976) resul

tieren in niedrigen Erzeugeranteilen an den Weltmarktpreisen. 
Eigene Erhebungen ergaben außerdem, daß die Bauern nur 70 90 

v.H. des offiziellen Mindestpreises erzielen. 

~ Landwirtschaftliche Markt- und preispolitik in Sierra Leone -
Möglichkeiten einer stärkeren Armutsorientierung 
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5.1 Strategische Ansatzpunkte 

Die bisherigen Ausführungen mögen bereits deutlich gemacht haben, 
daS die bestehenden Einkommensprobleme in nicht unerheblichem MaSe 
durch die landwirtschaftliche Markt- und Preispolitik beeinfluSt 
werden. Hierauf ist im folgenden näher einzugehen mit der Zielset
zung, Wege für eine stärkere Armutsorientierung aufzuzeigen. Aus 
der Vielfalt einzelner Eingriffsmöglichkeiten seien im folgenden 
drei grundsätzliche Ansatzpunkte herausgegriffen, nämlich 
- Steigerung der Effizienz der Marktstrukturen 
- Veränderung der preisrelationen, insbesondere zwischen Export-

produkten und Nahrungsmitteln 
- Veränderungen des Agrarpreisniveaus, d.h. Abbau von Verzerrungen 

der Austauschrelationen zwischen Landwirtschaft und übriger 
Volkswirtschaft. 

Voranzustellen ist die Feststellung, daS die Markt- und preispoli
tik natürlich eine Vielzahl von Zielen verfolgt - zu nennen sind 
insbesondere Budget-, Zahlunsbilanz-, Distributions- und Alloka
tionsziele -, deren systematische Analyse in diesem Beitrag unter
bleiben muS. Ein Blick auf die jüngere wirtschaftliche Entwicklung 
mag jedoch den Zugang zum Verständnis ihres Bedeutungswandels lie
fern. 

Solange Sierra Leone unter Ausnutzung seiner reichen natürlichen 
Ressourcen eine vorwiegend exportorientierte Agrarpolitik, etwa 
nach der ·vent-for-surplus·-Strategie (3) betreiben konnte, stan
den Deviseneinnahmen und Budgetbeschaffung für den Aufbau des 
städtisch-industriellen Sektors im Vordergrund. Die städtische 
Reisversorgung wurde zu einem groSen Anteil durch Importe sicher-

(3) Vgl. dazu für die Gesamtheit der Länder des tropischen Afri
kas: ANTHONY et al. (1979), S. 38 ff. 
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gestellt. Die vergleichsweise arbeitsextensive Produktion von 
Agrarprodukten war bei rascher Abwanderung besonders vorteilhaft. 
Diese Priorität der Ziele läßt sich mit dem Wandel der ökonomi
schen und demographischen Rahmenbedingungen nicht mehr aufrechter
halten. Die wichtigsten Phänomene des Wandels sind der Anstieg der 
städtischen Bevölkerung, eine drastische Verschlechterung der Zah
lungsbilanz, wachsender Reisimport, rückläufige Exportchancen bei 
Diamanten, möglicherweise auch bei Kaffee und Kakao, Zunahme der 
Einkommensdisparität zwischen Stadt und Land, Verknappung von Bo
den. Die Sicherstellung der Versorgung mit Grundnahrungsmitteln, 
die Förderung der Effizienz· in Produktion und Vermarktung sowie 
der Abbau der ländlichen Armut gewinnen unter diesen Bedingungen 
als Ziele an Bedeutung. 

5.2 Marktstrukturpolitik 

Strukturmängel und Wettbewerbsbeeinträchtigungen auf den sierra
leonischen Agrarmärkten werden vor allem durch Defizite in der 
Markttransparenz und Infrastruktur sowie spezielle Privilegien .und 
Marktmachtpositionen hervorgerufen. Im allgemeinen, und dies gilt 
auch für Sierra Leone, ergibt sich unter diesen Bedingungen eine 
besonders schwache Marktstellung der kleinen Bauern, auf die 
marktstrukturpolitische Maßnahmen dann auszurichten sind. Unter 
den speziellen Bedingungen dieses Landes sind indes zwei besondere 
Konstellationen zu beachten: (1) Marktstrukturpolitik hat auch die 
städtischen Märkte einzubeziehen. (2) In Anbetracht der relativ 
homogenen Agrarstruktur erübrigt sich die besondere, unter dem 
Eindruck asiatischer Bedingungen oft geforderte, Identifikation 
einer Zielgruppe unter den Produzenten. Im übrigen bestätigen die 
noch laufenden Untersuchungen die auch aus anderen Ländern berich
tete schwache Marktstellung der Produzenten (LORENZL, 1978). Hier 
bietet sich ein breites Spektrum marktordnungs- und ablaufpoliti
scher Maßnahmen an, die an dieser Stelle lediglich aufgezählt wer
den können. 
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(1) Erhöhung der Markttransparenz 

(Vermittlung relevanten (4) (5) Wissens in Schulen über Maße 

und Gewichte; Rechnen und Umgang mit Waagen; Information über 

Marktabläufe und staatliche Mindestpreise; Medienprogramme 

über Marktlage und Preise) 

(2) Effizienzerhöhung staatlicher Preispolitik 

(Erhöhung der Dichte der Interventionsstellen, Einräumung ko

stendeckender Spannen für die nbuying agents") 

(3) Aufbau eines Kreditprogramms 

(Zur Zeit existiert in weiten ländlichen Räumen kein institu

tionalisiertes Kreditsystem, das in Wettbewerb zu den Händlern 

und Geldverleihern treten könnte, welche in den nach der Ernte 

gezahlten preisen implizit überhöhte Zinsen verlangen) 

(4) Standardisierung 

(Es exisitiert eine vielen Produzenten nicht transparente 

Vielfalt von Maß- und Gewichtssystemen -angelsächsisch, 

metrisch, Hilfsmaße wie Tomatenmark- oder Margarinedosen) 

(4) In der Kaffeesaison 82 wußten z.B. fast alle Bauern den 
staatlichen Mindestpreis von 60 cents pro engl. Pfund, wa
ren aber überwiegend nicht im Umgang mit Waagen 

(5) vertraut und kannten weder die Gewichte der gängigen 
Meßbehälter noch die zur Zahlung des Mindestpreises 
verpflichteten Agenten. 
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(5) Förderung lokaler Wochenmärkte (6) 

(Verringerung der Transportwege, Angebotsbündelung und Steige
rung des Wettbewerbs zwischen den Händlern zugunsten der An
bieter kleinerer Mengen, Absatzsicherheit) 

(6) Infrastrukturverbesserung 

(Verbesserung angepaSter Verkehrsanbindungen peripher gelege

ner Dörfer; Einrichtung von verlustarmen Lägern auf Dorfebene 

mit dem Ziel der Ernährungssicherung und erhöhter Marktrnacht 
gegenüber Händlern) 

(7) Verbesserung des ländlichen Transportsystems 
(z.b. Einführung tierischer Zugkraft) 
und intermediärer Transportmittel. 

MaSnahmen zugunsten der städtischen Verbraucher wären in der der
zeitigen Situation vorrangig dem politischen auSerordentlich 

sensitiven - Abbau der Privilegierung der "big men" im vertei
lungssystem vor allem der Reisimporte zu widmen. Inwieweit dieser 
Abbau oder gar die Zulassung privater Importe ohne weitergehende 
gesellschaftspolitische Veränderungen überhaupt möglich ist, kann 
hier nicht erörtert werden. Zweifel scheinen angebracht. Zielgrup
penorientierte MaSnahmen (food stamps, Speisungsprogramme) hätten 

zur Zeit wohl ähnlich geringe Realisierungschancen. 
Marktstrukturpoli tische MaSnahmen sind auch' in der Reisverarbei

tung von hoher Priorität: Die Regierung hat in der Vergangenheit 
erhebliche Zins subventionen zum Aufbau groSer Reismühlen gegeben 
und damit die Wettbewerbsfähigkeit einer Vielzahl kleiner Mühlen 
geschwächt. SPENCER et al. (1976) messen einem Abbau dieser staat
lichen Förderung einen Beschäftigungseffekt <" + 40.000 Ar
beitsplätze) sowie einen Einkommenseffekt speziell bei ländlichen 

(6) Vgl. MITTENDORF (1982) 
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Armen bei. 

~ Agrarpreispolitik 

Agrarpreispolitische Instrumente werden in Sierra Leone vor allem 

bei den wichtigen landwirtschaftlichen Exportprodukten in Form von 

Exportsteuern und Gewinneinbehalt durch das staatliche Handelsmo

nopol (SLPMB) eingesetzt. Ursprünglich angelegt als Instrument der 

Preisstabilisierung hat die praktizierte Preispolitik bei den Ex

portprodukten seit geraumer Zeit einen erheblichen Niveaueffekt. 

Dieser Niveaueffekt hat vor allem zwei Konsequenzen. Er bewirkt 

zum einen eine Veränderung der intersektoralen Preisrelationen zu

gunsten der Nahrungsproduktion für den Inlandsmarkt (sektoraler 

Allokationseffekt), und er verstärkt zum anderen über die inter

sektoralen Preisrelationen den Einkommensrückstand des Agrarsek

tors gegenüber der übrigen Volkswirtschaft und hat somit auch 

einen intersektoralen Allokationseffekt. Auf beide Aspekte wird 

abschließend eingegangen. 

5.3.1 Das Allokationsproblem: Nahrungsproduktion, Exportprodukti

on oder Abwanderung 

Die sierra-leonische Wirtschaftsgeschichte liefert zahlreiche Bei

spiele dafür, daß auch die traditional orientierten Bauern ela-
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stisch mit Produktion und Marktangebot auf preisanreize reagieren 

(van der LAAN, 1975; LEVI, (1976) (7) • Insofern liefert ein Ver

gleich der Einkommensbeiträge alternativer Produktionsverfahren, 

bezogen auf den knappen Faktor Arbeit, erste Anhaltspunkte für 

Änderungstendenzen der Anbaustruktur (Tabelle 3). Die Ergebnisse 

dieses vergleichs zeigen, daß die Exportprodukte trotz ihrer hohen 

Besteuerung der Reisproduktion in der Verwertung der Arbeit über

legen sind. In der Tat läßt sich beobachten, daß die Bauern mit 

der Verknappung des Faktors Arbeit in den letzten Jahren die nicht 

für die Subsistenz benötigten Kapazitäten vermehrt in die Kaffee

und Kakaoproduktion gelenkt haben. Auch in den für Exportkulturen 

nicht geeigneten Gebieten ist Reis in der Verwertung der Arbeit 

anderen Produkten teilweise unterlegen. Zum Beispiel gilt dies, 

innerhalb bestimmter Grenzen, für Cassava, dessen Produktion (in 

Rein- und Mischkultur) in den letzten Jahren zugenommen hat. Nur 

Reisproduktion für den Eigenbedarf hat bei den hohen Zukaufsprei

sen in der Regel hohe Priorität. 

Die Berechnungen zeigen, daß der relative Nachteil von Reis in der 

Verwertung der Arbeitskraft, auch dann erhalten bliebe, wenn durch 

Abbau der Preisverzerrungen und durch Effizienzverbesserungen in 

der Marktstruktur die Verwertung der Produkte zu (internationalen) 

Schattenpreisen erfolgen würde. Der relative Vorsprung der Export

produkte (Kaffee, Kakao, Palmkerne) würde sogar noch ausgedehnt. 

Auch eine neuere Kosten-Nutzen-Analyse (SPENCER 1982) kommt zu dem 

Ergebnis, daß Sierra Leone in der Reisproduktion einen komparati

ven Kostennachteil hat. Unter den derzeitigen ökonomischen Rahmen

bedingungen existiert also offenbar ein Zielkonflikt zwischen dem 

Selbstversorgungsziel für Reis und dem Ziel effizienter Flächenal

lokation. Eine hohe Priorität für das Versorgungsziel könnte also 

(7) Schätzungen von Preisangebotselastizitäten liegen lediglich 
für einzelne Produkte und Perioden vor. 
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in Anbetracht der wachsenden Importe für eine Beibehaltung oder 

gar Erhöhung der Exportbesteuerung, möglicherweise sogar für eine 

gezielte Protektion der Reisproduktion sprechen. 

Indes basiert eine solche Argumentation zugunsten einer weiteren 

Besteuerung der Exportprodukte auf der gegenwärtigen gesamtwirt

schaftlichen Situation, die selbst bereits u.a. das Ergebnis wirt

schaftspolitischer Eingriffe ist. Sie berücksichtigt außerdem 

nicht die sich abzeichnende demographische und wirtschaftliche 

Entwicklung. In Abwägung dieser Faktoren überwiegen die Argumente 

für den Abbau der Exportproduktbesteuerung. Dies würde die Effi

zienz der Faktorallokation erhöhen, müßte aber aus folgenden 

Gründen nicht unbedingt die Versorgungssicherheit gefährden: 

(1) Die Sicherstellung der Reisversorgung in akuten Mangelsitu

ationen ist auch durch verstärkte, regional verteilte Lager

haltung erreichbar. 

(2) Die relative Vorzüglichkeit der Exportkulturen gilt im jetzi

gen Ausmaß nur, solange der Faktor Arbeit besonders knapp ist. 

Diese für die Vergangenheit typische Situation ist selbst u.a. 

das Ergebnis einer Politik der Benachteiligung des ländlichen 

Raumes. Künftig kann aber nicht ausgeschlossen werden, daß der 

Abwanderungsstrom sich verlangsamt als Folge erhöhter städti

scher Arbeitslosigkeit, reduzierter Diamantenexporte und stei

gender städtischer Verbraucherpreise infolge begrenzter Im

portkapazitäten. Einkommenssteigerungen im ländlichen Raum als 

Folge des Abbaus der Exportsteuern würden in die gleiche Rich

tung wirken. Dies und das anhaltende Bevölkerungswachstum so

wie die in manchen Gebieten spürbaren Ertragsrückgänge infolge 

verkürzter Brachezeiten könnten die Faktorproportionen im 

ländlichen Raum wieder ändern und Flächenknappheit entstehen 

lassen. Unter diesen Bedingungen würde der Reis deutlich an 

Wettbewerbsfähigkeit gewinnen (Tabelle 3). Im Unterschied zum 

Diamantensektor wären die Beschäftigungsmöglichkeiten bei Reis 

im Lande breitgestreut. 
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(3) Sollte der Trend sinkender Kaffee- und Kakaopreise auf den 

Weltmärkten anhalten, wird dies die Wettbewerbsnachteile von 

Reis ohnehin abbauen. 

(4) Schließlich ist davon auszugehen, daß durch eine Förderung der 

Reisproduktion, -vermarktung und -verarbeitung mit angepaßten 

Innovationen die Wettbewerbsfähigkeit von Reis infolge von 

Produktivitäts- und Erzeugerpreissteigerungen in vielen Gebie

ten noch vergleichsweise stark gesteigert werden könnte. 

5.3.2 Entwicklung des ländlichen Raumes: mehr Staat oder mehr 

Markt? 

Solange die Agrarpreispolitik in Sierra Leone vor allem dem Ein

.kommenstransfer in Land-Stadt-Richtung diente, gab es zum prakti

zierten System der Exportproduktsteuerung mangels produktions

neutraler (direkter) Steuersysteme kaum praktikable Alternativen. 

Dies ist anders, wenn ein Teil dieser Steuern tatsächlich wieder 

in den ländlichen Raum transferiert werden soll. Es stellt sich 

dann nämlich die Alternative, (a) die Exportsteuer zu senken und 

den Bauern durch höhere Einkommen einen größeren Spielraum für 

eigene Investitionsentscheidungen zu geben oder (b) die Besteuer

ung fortzusetzen und öffentlich finanzierte Maßnahmen im ländli

chen Raum zu intensivieren. Wo zwischen den Extremen einer markt

und einer fiskalwirtschaftliche,n Lösung ein tragbarer Kompromiß 

liegt, ist letztlich nicht eindeutig ableitbar. 

Für jede Richtung gibt es Argumente. 

Für die Beibehaltung der fiskalischen Variante läßt sich anführen, 

- sie führe zu einer rascheren Kapitalbildung, da die marginale 

Investitionsquote im öffentlichen Sektor größer sei als in den 

betroffenen bäuerlichen Haushalten (was empirisch nicht belegt 

ist) 
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- nur der Staat könne für ein hinreichendes Angebot an öffentli

chen Gütern und sozialer Infrastruktur auch im ländlichen Raum 

sorgen 

- ein Abbau der Exportsteuern vergrößere die innerlandwirtschaft

liche Einkommensdisparität, da der Steuerverzicht nur den ohne

hin besser verdienenden Kaffee- und Kakaoproduzenten zugute 

kommt 

- eine Verringerung der Exportsteuern würde die Wettbewerbsfähig
keit der Exportkulturen noch mehr erhöhen und damit die Errei

chung des Selbstversorgungsziels bei Reis noch schwieriger ma

chen (Gegenargumente wurden in 5.3.1 bereits angeführt). 

Ohne Zweifel sind dies, insbesondere die zwei zuletzt genannten 

Aspekte, ernstzunehmende Argumente für die derzeitige Politik. 
Dennoch lassen sich wichtige Gründe für einen schrittweisen Abbau 

der Exportsteuern anführen: 

- Aus der geänderten Ressourcenallokation entstünden gesamtwirt

schaftliche Gewinne. 

- vorläufige Berechnungen ergeben, daß der öffentliche Nettores

sourcentransfer (SLPMB-Gewinne plus Exportsteuern minus Staat
sausgaben für Agrarsektor minus landwirtschaftliche Entwick

lungsprojekte) in den 70er Jahren nominal und real weiter ange

stiegen ist. Auch das Vorhandensein einer Institution hat den 

angestrebten Rücktransfer der Mittel zum Vorteil ländlicher Ent

wicklung bisher also nicht sicherstellen können. 

- Die für öffentliche Aufgaben in Stadt und Land erforderlichen 

Budgetmittel können zu einem höheren Anteil aus direkten Steuern 
im industriellen Bereich (Diamanten) beschafft werden. Dies 

würde einer größeren Steuergerechtigkeit dienen. Einkommens
veränderungen im Diamantensektor hätten außerdem deutlich ger in-
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gere Multiplikatoreffekte (8) als solche im Agrarsektor, zumal 

für Investitionen und Beschäftigung im ländlichen Raum. 

Auch im Sinne einer partizipatorischen Entwicklung der Gesell

schaft spricht manches für eine Belassung von Kaufkraft in den 

bäuerlichen Haushalten. Dies schließt die Notwendigkeit staatli

cher Einflußnahme auf die Einkommensverwendung durch Aufklärung, 

Ausbildungsprogramme und Bereitstellung angepaßter Technologien 

keineswegs aus. 

Schließlich sprechen auch die wiederholt berichteten Mängel in 

der Effizienz und Flexibilität der Bürokratie sowie der 

Mißbrauch öffentlicher Ämter (Korruption) für einen Abbau des 

staatseinflusses. Zur allgemeinen Schwerfälligkeit der Staats

wirtschaft, von der auch das SLPMB nicht ausgenommen ist, kommt 

der Mangel an qualifizierten Leuten im öffentlichen Dienst sowie 

deren Abneigung in staatlichen Institutionen tatsächlich im 

ländlichen Raum eingesetzt zu werden. 

(8) Siehe die Ausführungen bei LEVI (1976), S. 158 ff. und die 
dort angeführte Literatur 
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! Schlußbetrachtung 

Mit den zuletzt gemachten Bemerkungen mag indes auch ein nur 

schwer auflösbares Dilemma angedeutet sein: die politischen In

stanzen und Individuen, die über eine entwicklungskonformere, zu

gleich wachstums- und verteilungsorientierte Markt- und Preispoli

tik zu befinden hätten, sind - zumindest kurzfristig - eher Nutz

nießer des bisherigen Systems. Eine diesbezügliche Reform der 

Agrarpolitik ist nur im Rahmen gesamtgesellschaftlicher Verände

rungen möglich. 

Wer aber soll die Anpassung der Marktstrukturen an die Bedürfnisse 

der Kleinbauern und städtischen Armutsgruppen, den Abbau der 

Preisverzerrungen sowie die Förderung der Partizipation in den 

großen Regionalprojekten vorantreiben? Hier liegt bei allem Vorbe

halt gegen die Verletzung der nationalen Souveränität ein bisher 

möglicherweise nicht ausgeschöpftes Potential der "Geberländer" 

von Kapitalhilfe und technischer Hilfe, im Interesse der Ar

mutsüberwindung auf die Schaffung der sozio-ökonomischen Rahmenbe

dingungen für den Erfolg des Kapital- und Technologietransfers 

Einfluß zu nehmen. 

Generell sind in Sierra Leone durchaus günstige Bedingungen für 

eine stärkere Armutsorientierung der landwirtschaftlichen Markt

und Preispolitik gegeben. Vereinfachend ausgedrückt, wäre einer 

solchen Preispolitik eine duale Struktur mit niedrigen Verbrau

cherpreisen und relativ höheren Erzeugerpreisen zu geben. In der 

Verfolgung des Ziels der Armutsüberwindung im ländichen Raum 

könnte eine hier angedeutete Marktstruktur- und preisniveaupolitik 

relativ effizient sein, weil es sich zum einen um eine weitgehend 

homogene Agrarstruktur handelt, in der höhere Erzeugerpreise kaum 

einen negativen Einfluß auf die relative Einkommensverteilung ha-

hen, und weil zum anderen 

genwärtigen Situation zu 

Erzeugerpreissteigerungen in der ge

Lasten der Landwirtschaft verzerrter 

Preise auch eine gesamtwirtschaftliche effizienzsteigernde Wirkung 

haben könnten. Dennoch bleibt festzustellen: solange es nicht ge-
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lingt, alle gesellschaftlichen Gruppen vom langfristigen Erforder

nis einer zugleich verteilungs- und wachstumsorientierten Strate

gie zu überzeugen, werden der sukzessiven Uberwindung der ländli

chen Armut auch weiterhin Grenzen gesetzt sein. 
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Tabelle 2: Außenhandel und Preise von Exportprodukten 

(Kaffee, Kakao und Palmkerne) 1) 

Export in 1000t Weltmarktpreis (pw Erzeugerpreis Nominale Protektion 
in Le/t "loeo-Hof- (Pe) in Le/t der Produktion (Pe/pw 

)\qu il a vent" (2) 

I<AF 1<A0 PAK I<AF KIlO PAK I<AF KIlO PAK I<AF 1<A0 PAK 

1970 3.0 2.2 32.7 609 689 107 314 314 65 0.51 0.45 0.60 

1976 4.6 7.0 16.9 1180 983 145 717 1098 123 0.61 l.ll 0.85 

1977 9.0 4.4 7.1 6339 3017 230 1321 1568 117 0.21 0.52 0.51 

1978 5.4 7.1 3.3 2975 2652 225 1612 2128 132 0.54 0.80 0.59 
979 U.4 9.1 13.6 3320 ?fi4q T'lQ 

1) I<AF = Kaffee; 1<A0 = Kakao; PAK = Palmkerne 
2) loeo-Hof-Äquivalent = Weltmarktpreis - Transportkosten 

Quellen: LEVI (1977); Weltbank (1981); Sierra Leone Produce Marketing Board (SLPMB) 
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Tabelle 3: ökonomik ausgewählter Produktionsverfahren in 

der sierra-leonischen Landwirtschaft 1981/82 

Ertrag (t) 

Preis (Le/t) 
internat. 
Preise 

Wert der 

Bergreis 

1 acre 

0.24 

504 

727, 

Nebenprodukte ·65 

Leistung 
(Lei acre) 186 
zu int. Preisen 239 

Aufwand (Le) 

-Saatgut 20 
-Dünger 
-Geräte 3) 6 
-Zinsanspruch 1 

(12%) 

OB (Lei acre) 
zu Marktpreisen 159 
zu int. Preisen 212 

Jährl.Arbeit4) 
(Manntage) 90 

OBI Arbeits tag 
(Le) (5) 
zu Marktpreisen 1.77 
zu int. Preisen 2.36 

OB - Oeckungsbeitrag 

Sumpfreis 
traditio
nell 

1 acre 

0.38 

504 

723 

192 

275 

20 

6 
1 

165 
248 

92 

1. 79 
2.70 

Sumpfreis 
verbess. 
Technik 

1 acre 

0.52 

~Q4 

727, 

262 

376 

202) 
11 
10 
2 

219 
333 

113 

1.94 
2.95 

Kaffee 
trad. 

1 acre 

0.11 

1102 

2207, 

121 

242 

5 
14 

90 
211 

29 

3.10 
7.28 

Kakao 
trad. 

1 acre 

0.11 

1212 

2423 

133 

267 

5 
14 

102 
236 

19 

5.37 
12.42 

Cassava 
Reinkultur 

1 acre 

2.5 
116 

145 

290 

363 

30 

2 
2 

256 
329 

45 

5.69 
7.31 

1) 
2) 
3) 

Kosten des Pflanzgutes incl. Transport Le 240, 20 Jahre Nutzung 
50 kg NPK 15:15:15 Le 9 und Le 2 für Transport 
bei Reis Saatgut und Oüngerkosten über 1/2 Jahr, bei Kaffee und Kakao 1/2 Anlage
kosten 

4) 
5) 

eigene Berechnungen nach verschiedenen Quellen 
Zum Vergleich: Le 2.30 Mindestlohn für Ungelernte 

Le 2.50 üblicher Lohnsatz in der Landwirtschaft (cash + kind) 

Quellen: D.S.C. SPENCER, D. BYERLEE (1977), Tab. 10.1; M. JOHNNY et. al. (1981); 
Bo Pujehun Rural Development Project (1981); eigene 

Erhebungen 
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Tabelle Okonomik ausgewählter Produktionsverfahren in 

der sierra-leonischen Landwirtschaft 1981/82 

rabelle ökonom; k aus gewäh 1 ter Produ k t i ans verfanren ;n der sierraleonischen 

Landwi rtschaft 1981/82 

Bergreis Svmpfrei 5 Sumpf re i 5 Kaffee Kakao Cassava 

traditionell verb. Technik trad. trad. Re; nkul tur 

DB (Leiacre) 

zu Markt-
preisen 159 165 219 90 102 256 

zu intern. 
Pre; sen 212 248 333 211 236 329 

OB (Lel.\r-
beitstag) 

z..; i',Jrkt-
preisen 1.77 1. 79 1. 94 3.10 5.37 5.69 

zu ; ntern. 
Preisen 2.36 2.70 2.95 7.28 12.42 7.31 
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Schaubild 1: Reisvermarktung in Sierra Leone 

Konsum.nt.n 

Ein:zel hä nd ler 

Großhand.1 

I 

Zum Konsum verfügbare Inland~produktion : 
Eigenkonsum der Farmhaushalte Markterzeug.: 

Q~lle, WARDA, SLPMB, eiy.n. Erh.bun~ 

5chulcn.Ho.pit.iil .... 
Armft',Polize1. Minen 

Importe 



Schaubild 2: Vermarktung von Exportfrüchten 

in Sierra Leone 

Ex p cr t 

5 LPM B 
F reetawn I Hafen ader Pendembul Ostprav. 

Bauern 
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Schaubild 3: Preisstruktur auf dem sierra-leonischen 

Reismarkt (1982 erste JahreshälfteJ 
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Marktentwicklungspolitik und Kleinbauern 

Korreferat Gruppe C 2 "Vermarktungssysteme" 

wn 

Hans G s ä n ger , Berlin 

1 Einleitung 

Die vorliegenden Referate, so unterschiedlich die 

Zielsetzungen, Herangehensweisen und ihr empirischer 

sein mögen, ergänzen sich doch in vorzüglicher Weise. 

427 

spezifischen 

Bezug auch 

Während von OPPENs Beitrag sich der grundsätzlichen Frage nach dem 
Zusammenhang zwischen Marktzugang und landwirtschaftlicher Produk

tivität stellt, hebt BASLER auf die immer drängender werdenden 

prooleme der Ernährungssicherung ab und fragt, inwieweit Verbesse

rungen der Vermarktungssysteme für lokal produzierte Nahrungsmit

tel einen nachhaltigen Beitrag zum Ernährungssicherungsziel lei

sten können. DONHAUSER und de HAEN schließlich fragen nach den Be

hinderungen für armutsorientierte ländliche Entwicklung durch die 
wirtschaftspolitischen Rahmenbedingungen, insbesondere durch die 

landwirtschaftliche Markt- und Preispolitik. 

Prüft man Schwerpunkte und Politikempfehlungen, dann scheint der 
größte gemeinsame Nenner der drei Referate ihr explizites Inter

esse an Problemen der "produktiven Integration" der kleinbäuerli

chen, subsistenzorientierten Betriebe in den Entwicklungsprozess 

zu sein. Gerade diese Orientierung deckt sich wohl auch weitgehend 
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mit der generellen Herausforderung an eine entwicklungspolitisch 

engagierte Agrarökonomie, von der neben tragfähigen Erklärungs

ansätzen und Konzepten auch praktikable Gestaltungsansätze sowohl 

für die landwirtschaftliche als auch die ländliche Entwicklung er

wartet werden. Die folgenden Anmerkungen zu den Ableitungen und 

Ergebnissen der vorgelegten Referate möchte ich gerne unter das 

Generalthema "Marktentwicklungspolitik und Kleinbauern" subsum

miert sehen. 

~ Marktzuqanq und kleinbäuerliche Produktivität 

Die kleinbäuerlichen Produzenten widmen einen Großteil ihrer 

verfügbaren Ressourcen ihrer Subsistenzproduktion (im afrikani

schen Kontext etwa 60-70% ihrer Arbeitsleistungen). Die Subsi

stenzproduktion läßt jedoch häufig ein erhebliches Produkti

vitätspotenial ungenutzt, und dies, so von OPPEN, weil den Betrie

ben wegen des fehlenden bzw. unzureichenden Marktanschlusses die 

Möglichkeit fehlt,ihre Produktion gemäß ihrer jeweiligen kompara

tiven Kosten auszurichten. Allerdings können für kleine Betriebe 

weder signifikante Zusammenhänge zwischen Marktzugang und Spezia

lisierung einerseits, noch zwischen Markt zugang und Marktanteil 

andererseits nachgewiesen werden. Von OPPEN kommt vielmehr zu dem 

Ergebnis, daß die Gruppe der kleinen Betriebe "unabhängig vom 

Marktzugang gleichwertig produziert und vermarktet" (S.ll). Dieses 

Ergebnis ist nur insoweit überraschend, als man an einer neoklas

sischen, eindimensionalen Zielfunktion für kleinbäuerliche Be-

triebe festhält. Viele empirischen Untersuchungen 

daß bei Kleinbauern nicht so sehr die Maximierung 

Vordergrund steht, als vielmehr die Sicherung der 

zeigen jedoch, 

der Erlöse im 

Nahrungsmittel-

versorgung der eigenen Familie bei Risikominimierung. BASLER weist 

daher zu Recht darauf hin, daß das Marktangebot "durch die Höhe 

des betrieblichen Nahrungsmittelüberschusses bestimmt (wird), der 

seinerseits stark von der Witterung und der Familiengröße und 

nicht primär vom Preis abhängig ist." Ist der kleinbäuerliche Be-



429 

trieb typischerweise nicht aUßenorientiert, dann reicht auch nicht 

die Herstellung von Marktanschluß aus, um die Kleinbauern produk

tiv ins Marktsystem zu integrieren. Jedoch unabhängig davon, ob 

der subsistenzbehaftete Kleinbetrieb im Sinne ökonomischer Hand

lungsrationalität vom Angebot eines verbesserten Marktanschluß Ge

brauch macht, ist die infrastrukturelle Anbindung, die VerknUpfung 

lokaler mit regionalen Märkten zu wirksamen Marktnetzen eine unab

dingbare, jedoch nicht hinreichende Bedingung für eine produktive 

Integration dieser produzentengruppe. 

1 Erzeugernahe Marktpolitik und produktive Integration 

Während der Auf- und Ausbau von Marktinfrastrukturen die physische 

Voraussetzung dafür schafft, daß ertragssteigernde Innovationen 

und ein eventuelles Mehrprodukt zu angemessenen Kosten eingesetzt 

bzw. vermarktet werden können, erfordert die produktive Integra

tion der Kleinbauern zusätzlich eine Marktpolitik, die die spezi

fischen Produktions- und Angebotsbedingungen berücksichtigt. BAS

LER widmet Teil 2 seines Referates diesem Themenkomplex. Er kommt 

zu dem Ergebnis, daß der Spielraum für eine angebotsorientierte 

Erzeugerpreispolitik relativ gering ist, da ja nur der be

triebliche Nahrungsmittelüberschuß Zielgröße einer solchen politik 

sein kann. Wegen der beobachteten schwachen preisreaktion des 

kleinbäuerlichen Angebots müßten die preisanhebungen sehr kräftig 

sein, um eine Marktorientierung, d.h. AUßenorientierung der Klein

bauern zu erreichen. 

Die tatsächlichen Spielräume für eine kleinbauernorientierte 

Agrarmarkt- und Preispolitik werden durch den "urban bias· (vgl. 
Gsänger in DIE 1980), der auf die Stärkung der modernen Sektoren 

hinwirkt, noch weiter eingeschränkt. Weil höhere Verbraucherpreise 
zu zusätzlichen Lohnforderungen und zu unerwünschten Störungen des 
strukturellen Transformationsprozesses, sprich: Industrialisierung 

(Stichwort: Verschiebung der terms-of-trade zuungunsten der Land-
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wirtschaft) führen können, sind sie sehr schwer durchsetzbar. 
Außerdem werden die relativen Preise entsprechend städtischer Kon
sumpräferenzen (Reis und Weizen statt Hirse und Kassava) und 

städtischer Kapitalinteressen (Traktorisierung statt Ochsenge
spanne, Handelsdünger statt lokaler Düngerwirtschaft) definiert 
und festgemacht. 

Einer Vergrößerung der gegebenen Spielräume durch eine effiziente 
Gestaltung der Vermarktungssysteme (Verringerung der Vermarktungs

kosten, Selbsthilfegruppen im Absatzbereich, Vermarktungsberatung 

etc.) sind relativ enge Grenzen wegen der hohen investiven Aufwen
dungen für Marktinfrastrukturen (insbesondere beim Ausbau des 
Transportwesens) einerseits und des Mangels an qualifiziertem Per
sonal andererseits gesetzt; Entwicklungszusammenarbeit kann hier 
nur in begrenztem Umfange entlastend wirken. 

Der Ausweg, mit Hilfe massiver Subventionierung eine "duale Struk
tur" der Agrarpreispolitik durchzusetzen, wird zwar von zahlrei

chen Ländern zur Produktionsankurbelung einerseits und zur politi
schen wie sozialen Stabilisierung andererseits häufig eingeschla

gen, doch stößt diese Politik immer mehr an die Grenzen der Finan
zierbarkeit (z.b. Sri Lanka, Indonesien). 

! Armutsorientierte Harkt- und preispolitik und ihre Vorausset
zungen 

Der von DONHAUSER und DE HAEN diskutierte Fall fasziniert; er 
scheint paradigmatisch zu sein. Da ist ein Land, das betreibt eine 
ländliche Entwicklngspolitik, die der Armutsüberwindung verpflich
tet scheint, doch die Erfolge bleiben teilweise aus. Der kleinbäu
erliche Sektor entwickelt sich relativ ungünstig, die Reisproduk
tion stagniert, die S,ubsistenzanteile sind immer noch sehr hoch 
(65-75'), und es muß verstärkt importiert werden, um die 
städtische Versorgung sicherzustellen, da bereits politische De-
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stabilisierung (Unruhen) sichtbar ist. Neben programminternen 

Gründen werden die Ursachen für die ungünstige Entwicklung des 

Reissektors in den politischen Rahmenbedingungen, und dort vor al

lem in der landwirtschaftlichen Markt- und Preispolitik vermutet. 

Den Autoren ist sicherlich zuzustimmen, daß eine ineffiziente und 

ineffektive Preis- und Marktpoltik einerseits die Verbraucher über 

Gebühr belastet und andererseits negative Signale an die Erzeuger 

weitergegeben hat. Doch selbst wenn es gelingt, die negativen 

Ansätze durch Nutzung der beschränkten Spielräume abzubauen und 

ins positive zu verkehren, ist es angesichts der strukturellen Be

dingungen der kleinbäuerlichen Produktion zweifelhaft, ob diese 

Politik die Zielgruppe erreicht und nicht einer lokalen Anpassung 

und Absicherung bedarf. Sektoral betrachtet wird dieser Politik 

sicherlich ein Teilerfolg beschieden sein, da die größeren, be

reits marktintegrierten Betriebe mit größeren Produktionsanstren

.gungen reagieren werden, was sich dann statistisch in einem 

höheren sektoralen Output niederschlägt. So ist zwar eine Poli

tikänderung in der vorgesehenen Richtung sicherlich eine wichtige 

Voraussetzung für Produktionssteigerung, doch nicht notwendiger

weise als armutsorientiert zu kennzeichnen. Es ist sogar recht 

wahrscheinlich, daß die Einkornmensdisparitäten innerhalb des Sek

tors wachsen, da die subsistenzorientierten Kleinbauern, wenn 

überhaupt, dann nur in eingeschränktem Umfange, ihre Markterlöse 

steigern können. 

Will man eine armutsorientierte preispolitik, dann müßten die ein

zelnen Politikinstrumente so differenziert werden, daß sie die 

Zielgruppe der ländlichen Armen, d.h. die Kleinbauern, Landlosen 

etc., auch wirksam erreichen können. Dies erfordert sicherlich 

eine Ausgestaltung der Preispolitik zugunsten zielgruppenspezifi

scher Produkte, z.B. durch die Einführung garantierter Aufkauf

preise für subsistenzsichernde Nahrungsfrüchte (vgl. Preispolitik 

Tanzania, Ellis 1982) und die Veränderung der Produktionsmit

telpreise zugunsten zielgruppenspezifischer Produktionstechnolo

gien, wie z.B. die Förderung ~ierischer Zugkraft durch aktive 
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Preispolitik bei der Bereitstellung von Gespannen und Bodenbear

beitungsgeräten. Die entsprechende Marktstrukturpolitik mößte sich 

stärker am Ziel der regionalen Selbstversorgung, denn an nationa

len und internationalen Märkten orientieren. 

5 Neoklassische Aqrarökonomie und Kleinbauern 

Angesichts der beschränkten Möglichkeiten, eine wirksame "produk

tive Integration" der Kleinbauern in das Marktsystem durch eine 

Anpassung "erprobter Politikansätze" zu bewerkstelligen, ist es 

wohl opportun, die Rezeptur der neoklassischen Agrarökonomie zu 

hinterfragen und auf neue, alternative Politikempfehlungen abzu

klopfen. Dies geschieht bedauerlicherweise in den Referaten nicht. 

Etwas vergröbernd möchte man sagen, daS die Agrarökonomie, insbe

sondere ihr Teilgebiet "Marktlehre", in ihrem Instrumentenkasten 

auch kaum andere, als die in den Referaten vorgestellten Politik

und Strategieempfehlungen bereithält. Es soll hier die Hypothese 

gewagt werden, daS aufgrund ihrer stark auf Quantifizierung und 

Modellbildung gerichteten Arbeitsweise und ihres Festhaltens am 

Erklärungsmodell ökonomischer Handlungsrationalität weiterführende 

Ansätze aus anderen Disziplinen kaum integrierbar sind und deshalb 

auch nur ungenügend rezipiert werden. Es ist zwar möglich, durch 

Einbeziehung behaviouristischer Variablen in erweiterte Alloka

tionsmodelle die ungenügende Reaktion von Kleinbauern auf 

Marktreize zu "erklären", doch gelingt es nicht, kleinbäuerliches 

Handeln in seinem Verursachungszusammenhang zu "verstehen", was 

jedoch für die Ableitung wirksamer Politiken sehr bedeutsam wäre. 

In neueren soziologischen und politökonomischen Arbeiten (z.B. 

Williams 76, Hyden 80, Elwert 80) finden sich relevante Ansätze, 

die von einer "kleinbäuerlichen Produktionsweise" sprechen, die im 

Gegensatz zur kapitalistischen und sozialistischen durch eine 

reproduktionsorientierte Zielfunktion und damit hauswirtschaft-
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liche Orientierung gekennzeichnet ist. Einem reproduktionsorien

tierten Bauern ist auch schwer verständlich zu machen, was er 
durch eine Xnderung seiner Produktions- und Lebensweise im Sinne 

kapitalistischer (d.h. Marktintegration) oder auch sozialistischer 

(d.h. Verzicht auf selbständige produktionsentscheidung) Entwick

lung gewinnen könnte. Akzeptiert man diesen Erklärungsansatz, dann 

führt dies in der Konsequenz dazu, daS der Kleinbauer zunächst 

eher als Konsument, denn als Produzent sich dem Markt nähert. Und 

genau hier könnte der strategische Ansatzpunkt liegen: Kleinbauern 

müssen marktabhängig gemacht werden durch Konsumangebot und Steu

ern, Schulgeld etc., oder sie müssen in sozialistische Produk

tionsformen gezwungen werden. Dies ist jedoch mit dem Verlust ih

rer Autonomie verbunden und führt möglicherweise zu einer Destabi

lisierung der ländlichen Produktions- und Sozialsysteme (LACHEN

MANN 1982). 

LäSt sich erhärten, daS Kleinbauern auf das traditionelle Förde-

rungsinstrumentarium nur 'ungenügend 
verweigern (Hyden 1980), dann müssen 

ansprechen, ja sich 
Förderungsprogramme 

diesem 
schei-

tern, die nur die bekannten Förderungsinstrumente anzupassen su

chen (vgl. WELTBANK, Aktionsprogramm für Afrika, Washington 1981). 

Zu fordern wäre vielmehr, die Ansätze einer 

tierten ländlichen Entwicklungsplanung weiter 

grundbedürfnisorien

zu entwickeln, da 

nur ein dezentrales, partizipatives und sektorübergreifendes Kon

zept Voraussetzungen bietet, die Zielgruppe Kleinbauern in ihrem 
sozioökonomischen und soziokulturellen Zusammenhang zu verstehen 

und angepaSte programme zu entwerfen. 
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1 Vorbemerkung 

Die hier niedergelegten Aussagen zur Agrarvermarktung im Rahmen 

der Technischen Zusammenarbeit (TZ) beziehen sich im wesentlichen 

auf Projekterfahrungen der Deutschen Gesellschaft für Technische 

Zusammenarbeit (GTZ) GmbH. Verwertet wurden dabei auch zwei Unter

suchungen, die das Bundesministerium für wirtschaftliche Zusammen

arbeit (BMZ) in Auftrag gegeben hat (SCHUBERT,1977;GROSSKOPF, LO

RENZL, STRECKER, 1982). projekte anderer deutscher Trägerinstitu

tionen wie Kirchen, politischer Stiftungen und sonstiger Träger 

blieben unberücksichtigt. 

2 Bedeutung der Vermarktung für die Agrarentwicklung 

Unter Agrarvermarktung soll im weiteren ein aus allen Marktbetei

ligten, d.h. aus produzenten, handeltreibenden, handelun

terstützenden und handellenkenden (bzw. handel beschränkenden oder 

sogar -hemmenden) Institutionen und den Konsumenten bestehendes 

Untersystem einer Volkswirtschaft verstanden werden. Die Agrarver

marktung wird weiterhin von den Waren-, Geld-, Dienstleistungs

und Informationsströmen bestimmt, die alle am Markt Beteiligten 

miteinander verbindet. Neben der technischen Versorgungsfunktion 

des Agrarmarktes messen wir der sozio-ökonomischen Entwicklungs

funktion, d.h. der Multiplikatorwirkung, die von einem rationellen 

und dynamischen Vermarktungssystem ausgeht und zu einem beschleu

nigten wirtschaftlichen Wachstum führen kann, besondere Bedeutung 

bei. Die Agrarvermarktung muß daher immer gleichzeitig unter ein

zel- und gesamtwirtschaftlichen Aspekten betrachtet werden. 

Bei der Planung, Implementierung und Evaluierung von Projekten der 

Agrarvermarktung sind aus der Sicht der GTZ zunächst die einzel

wirtschaftlichen Beschaffungs- und Absatzentscheidungen zu 
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berücksichtigen. Diese ergeben sich zum einen aus der Interessen

lage der Kleinbauern, die im Mittelpunkt unserer Förderungs

bemühungen stehen, zum anderen aber auch aus dem Handlungsspiel

raum, den wir im Rahmen der bilateralen Hilfe haben. 

Aus makroökonomischer Sicht ist aber die Vermarktung von Agrarpro

dukten auch ein Koordinationsinstrument, das vom Entwicklungsland 

benutzt wird, um gesamtwirtschaftliche Zielsetzungen zu erreichen. 

Diese makroökonomischen Zielsetzungen werden durch die unter

schiedlichen Wirtschaftssysteme bestimmt, deren Extreme von der 

Zentralverwaltungswirtschaft bis zur reinen Marktwirtschaft rei

chen. Am häufigsten sind im Agrarbereich der Entwicklungsländer 

Mischformen anzutreffen, die den Marktpartnern gestatten, die 

Gleichgewichtspreise zwischen administrativ festgelegten Mindest

und Höchstpreisen zu finden. Diese Vielfalt der Systeme macht die 

Arbeit im Agrarmarktbereich für die GTZ zwar abwechslungsreich und 

damit interesssant, gleichzeitig aber auch auf grund der Anpas

sungsprobleme und Beratungswiderstände besonders schwierig. 

Die Agrarproduktion wird in den meisten Entwicklungsländern zu 

einem wesentlichen Teil - abgesehen von Plantagenwirtschaften 

von subsistenzorientierten Kleinbauern durchgeführt, die in der 

Regel nur einen relativ geringen Teil ihrer Produkte vermarkten. 

Eine stärkere Integration dieser Subsistenz- bzw. Semi-Subsistenz

betriebe in den Markt wird allgemein als eine Voraussetzung für 

Einkommenserhöhung, technologischen Fortschritt und generelles 

Wirtschaftswachstum betrachtet. Geht man von weltweit etwa 700 

Millionen Kleinbauernfamilien aus, die in den nächsten Jahren in 

die arbeitsteilige Wirtschaft zu integrieren sind, so wird deut

lich, daS dem System der Agrarvermarktung eine katalytische Wir

kung im Rahmen des Entwicklungsprozesses zukommt. 

Diesen Stellenwert der Agrarvermarktung haben BMZ und GTZ erkannt 

und die Agrarmarktförderung zu einem Leistungsschwerpunkt gemacht. 

Bekanntlich wurden die Schwerpunktprogramme zur ländlichen Ent

wicklung 1978 u.a. mit der Absicht zusammengestellt, die Entwick-
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lungsländer besser zu informieren, aber gleichzeitig auch das Lei

stungsangebot der GTZ und die ausgewiesenen Programme zu verbes

sern. Das Schwerpunktprogramm "Agrarmarktförderung" soll daher 

durch die Unterstützung von Landwirten, Händlern und Selbsthil

feorganisationen und - soweit möglich - durch eine Verbesserung 

der preispolitik und Erhöhung der Markttransparenz den Ubergang 

von der Selbstversorgung zum marktorientierten Anbau beschleuni

gen. 

Die GTZ betrachtet Projekte zur Förderung der Agrarvermarktung als 

elementare Bestandteile der integrierten ländlichen Entwicklung. 

Das Ziel des integrierten ländlichen Entwicklungsansatzes, die 

Masse der ländlichen Armen in die Lage zu versetzen, ihre Armut 

durch eigene Anstrengungen zu überwinden, soll u.a. auch durch 

agrarvermarktungsbezogene Maßnahmen erreicht werden. Diese 

Bemühungen sind deutlich zu unterscheiden von rein humanitären 

Hilfsprogrammen. Den Armen auf dem Land ist aus unserer Sicht 

langfristig nur zu helfen, wenn es gelingt, eben diese Bevölke

rungsgruppe so einzubinden, daß sie für einen aufnahmefähigen 

Markt produzieren und zu attraktiven Preisen verkaufen kann. Es 

erscheint dringend nötig, sich in diesem Zusammenhang vor Wunsch

denken und Illusionen zu hüten. 

Die GTZ unterscheidet bei ihrer Arbeit zwischen Agrarvermark

tungsprojekten, bei denen die vermarktungsbe"zogenen Maßnahmen im 

Vordergrund des projektansatzes stehen, und Projekten mit Agrar-

vermarktungskomponenten, bei 

Maßnahmen eine von mehreren 

denen die 

Aktivitäten 

vermarktungsbezogenen 

im Rahmen des Förde-

rungsprogramms darstellen. Die wesentliche Zielgruppe der Förde

rung von Projekten der Agrarvermarktung sind, wie auch bei der in

tegrierten ländlichen Entwicklung, die Kleinbauern, wobei es unter 

einzel wirtschaftlichen Aspekten insbesondere darum geht, das Ver

marktungsrisiko kleinbäuerlicher Prduzenten zu reduzieren. Das 

schließt nicht aus, daß die GTZ auch die handeltreibenden oder 

handelunterstützenden und handellenkenden Institutionen direkt 

fördert und auf diesem Wege eine Verbesserung der Situation der 
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Kleinbauern anstrebt. Es ist leider ein noch häufig anzutreffender 

Trugschluß zu glauben, daß sich alte Sozialstrukturen von außen 

durch einseitige 

verändern lassen. 

Förderung bisher benachteiligter 

1 Agrarvermarktunq in den Projekten der GTZ 

3.1 Generelle Zielsetzunqen 

Gruppen 

In dem Schwerpunktprogramm "Agrarmarktförderung" haben BMZ und GTZ 

die generellen sektorspezifischen Zielsetzungen wie folgt festge

legt: 

Schaffung möglichst reibungsloser Warenströme zwischen Erzeu

ger und Verbraucher 

Mobilisierung der Kapitalströme zwischen 

* Produzenten landwirtschaftlicher Betriebsmittel 

* Landwirtschaft 

* Handel und 

* Verbraucher 

Förderung eines arbeitsteiligen Dienstleistungssektors im 

ländlichen Raum. 

Diese Zielsetzungen sollen mit einer breiten Palette von Maßnahmen 

realisiert werden. Sie reichen von der dezentralisierten Lagerhal

tung, der Verbesserung des Transportwesens und der Input-Versor

gung über die Beeinflussung der Preispolitik und die Verbesserung 

der Marktinformation bis hin zur Standardisierung und Typisierung 

von Produkten und Einführung von Qualitätsmerkmalen. 
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~ Ansatzstellen der Förderunqsmaßnahmen 

Die Rolle der Agrarvermarktung in den Projekten der Technischen 

Zusammenarbeit hat sich im Laufe der letzten zwei Entwicklungsde

kaden gewandelt. In den 60er Jahren führte die Vernachlässigung 

der Agrarvermarktung bei der Planung und Implementierung von pro

duktionstechnisch orientierten Projekten oft zu Fehlschlägen. Auf

grund dieser Erfahrungen wurden daher Maßnahmen im Bereich der 

Vermarktung von Agrarprodukten zur Unterstützung der produkti

vitätsfördernden Projektaktivitäten durchgeführt , etwa seit 1974 

teilweise auch als eigenständige Förderungsbereiche. Diese Ent

wicklung zeugt auch von der Einsicht in die Multiplikatorwirkung, 

die von diesem Bereich ausgeht. Seit etwa dem gleichen Zeitpunkt 

wurden Produktionsförderungsmaßnahmen der TZ auch bereits im Pla

nungsstadium auf ihre Markteinflüsse und Vermarktungschancen un

tersucht, um eine Produktion am Markt vorbei zu vermeiden. Dies 

ist deshalb unumgänglich, weil der Bauer in der Dritten Welt - im 

Gegensatz zu seinem EG-Kollegen - ohne Schutzzoll, ohne Subventio

nen und ohne künstliche preisstützungen zum Weltmarktpreis verkau

fen muß. 

Derzeit sind von den etwa 170 Projekten der GTZ-Hauptabteilung 

Landwirtschaft und ländliche Entwicklung (ohne Projekte der Forst

wirtschaft und Fischerei und ohne projekte in Europa und überre

gionale Projekte) etwa 35 mit einer Agrarvermarktungskomponente 

verbunden. Von den Gesamtausgaben aller Projekte im Jahre 1980 in 

Höhe von 223 Millionen DM entfielen etwa 13% auf die projekte mit 

vermarktungsbezogenen Maßnahmen; die Ausgaben für Maßnahmen der 

Agrarvermarktung betragen etwa 5%. Nur 3-5% der GTZ Mitarbeiter in 

diesen Projekten sind direkt oder indirekt im Bereich Vermarktung 

tätig. 

Diese rein quantitative Betrachtung kann aber zu Fehlschlüssen 

führen. Wenn z.B. nur 3-5% aller GTZ-Mitarbeiter mit Vermarktungs

fragen befaßt sind, könnte dies z.B. mit Recht als viel zu wenig 

empfunden werden. Mindestens ebenso wichtig wie die direkte Betei-
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ligung am Marktgeschehen sind jedoch auch Ma8nahmen zur An- und 

Einpassung von TZ-Ma8nahmen in das lokale, regionale oder natio

nale Vermarktungsnetz. Hier bemüht sich die GTZ - und dies wohl 

auch mit zunehmendem Erfolg - durch Ausbildung, Beratung, Institu
tionenförderung und Mitteleinsatz im Rahmen der landwirtschaftli
chen und ländlichen Entwicklungsförderung diesen Einpassungsproze8 
in ein Marktnetz zu unterstützen. 

3.3 Bisherige Erfahrungen 

Eine Bewertung der bisherigen Erfahrungen im Bereich der Vermark

tung von Agrarprodukten bedeutet im Grunde eine Gegenüberstellung 
der Zielsetzungen mit den Ergebnissen. Wir können davon ausgehen, 
da8 jedes Projekt mit Agrarvermarktungskomponente mehrere Zielset
zungen hat und da8 von daher jede projektorganisation durch ihre 
Ma8nahmen Beiträge zu mehreren Zielen gleichzeitig leisten soll. 
Weiterhin können wir davon ausgehen, da8'diese Ziele häufig nicht 

den formalen Wunschvorstellungen der Theorie in bezug auf 

Vollständigkeit, logisch-hierarchische Ordnung, Transparenz, Wi
derspruchsfreiheit und Operationalität entsprechen, da8 sie häufig 
nicht in allen Details schriftlich fixiert sind und da8 sie im 
Zeitablauf selten konstant bleiben. Eine Bewertung der bisherigen 
Erfahrungen kann daher nicht umfassend sein und die einmal formu

lierten Ziele auch nicht als absolute Standards verstehen. Im Ein
zelfall und auch in einer zusammenfassenden Beurteilung geht es 
vielmehr darum, die Erreichung der Ziele an den situationsspezifi

schen Gegebenheiten der projekte zu messen. 

Die Effizienz der Projekte der Agrarvermarktung ist vor allem un
ter entwicklungspolitischen Gesichtspunkten zu betrachten. Ange
sprochen sind hier insbesondere die Ziele Armutsorientierung, Par
tizipation der Zielgruppen und langfristige Sicherung der Ressour
cen, die sich bei Projektbeginn in aller Regel nur teilweise ope
rational definieren lassen. Entsprechend schwierig ist ihre Bewer
tung. Allgemein können wir jedoch feststellen, da8 die Förde-
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rungsmaßnahmen im Agrarvermarktungsbereich vorwiegend kleinbäuer

lichen Produzenten zugute kommen und zufriedenstellend abgewickelt 

werden. Der Partizipationsgrad der Zielgruppe Kleinbauern an der 

Planung und Implementierung dieser Maßnahmen ist aber unseres Er

achtens noch gering und wird auch in Zukunft gering bleiben, so

lang der Ausbildungsstand auf dem Land nicht deutlich verbessert 

werden kann. 

Welche Faktoren haben nun aber den Projekterfolg vermindert? 

Staatliche Rahmenbedingungen wie die Preispolitik, Vermarktungsmo

nopole etc. sind hier an erster Stelle zu nennen. Maßnahmen im 

technischen und infrastrukturellen Bereich leiden insbesondere 

auch an mangelnder Kostendeckung. Bei vielen Projekten sind Pro~ 

bleme bei der Ubernahme vorhersehbar. Die häufig anzutreffende 

Ubertragung von Exekutivfunktionen auf deutsche Fachkräfte 

verstärkt diese Ubernahmeproblematik. Geht man von den Schwach

stellen aus, so beurteilen wir die Aktivitäten im Bereich der 

Agrarvermarktung wie folgt: 

a) Im Vergleich zu ihrer Bedeutung für den Entwicklungsprozess 

sind projekte mit einer Agrarvermarktungskomponente oder reine 

Agrarvermarktungsprojekte in der deutschen TZ unterrepräsentiert.-

bl Die Planung der Agrarvermarktungskomponenten und der Agrarver

marktungsprojekte ist generell verbesserungsfähig. 

c) Der Partizipationsgrad der Ziel- und Klientengruppen muß erhöht 

werden und dies nicht nur bei der Durchführung der Aktivitäten, 

sondern bereits in der Planung. 

d) Die Nachhaltigkeit der projektwirkungen, insbesondere die tech

nische und finanzielle Ubernahmefähigkeit durch die Partner, ist 

bei der Planung und Durchführung von Projekten der Agrarvermark

tung stärker zu beachten. 

Diese allgemeine Beurteilung, die ja gleichzeitig auch eine Auf-
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forderung zur Verbesserung der Aktivitäten in diesem Bereich dar

stellt, ist aber leichter formuliert als umgesetzt. Wir müssen uns 

auch hier fragen, was ein Land wie die Bundesrepublik finanziell 

und fachlich überhaupt leisten kann. Ein Schwerpunktprogramm mit 

insgesamt über 30 Elementen stellt an Planungs-, Management-, Mo

nitoring- und Personalkapazitäten Anforderungen, die nur mit 

großer Mühe zu erfüllen sind. Erschwerend kommt hinzu, daß die 

Technische Zusammenarbeit auf ca. 90 Länder verteilt ist. 

Schließlich ist auch die Frage der Arbeitsteilung zwischen bi- und 

multilateraler Zusammenarbeit zu stellen. Der Bereich der Agrar

vermarktung in dem hier verstandenen erweiterten Sinn greift in 

die allgemeine Wirtschafts- und Sozialpolitik, in die Finanzpoli

tik und speziell die preispolitik ein. Er erfordert einen intensi

ven Dialog mit mehr als einem Ressort der Regierung des jeweiligen 

Gastlandes. Wir würden wieder einmal erheblicher 

Selbstüberschätzung erliegen, würden wir uns der Illusion hinge

ben, ein kleines Geberland wie die Bundesrepublik wäre in der 

Lage, auf diesem Feld viel auszurichten. Hier sind insbesondere 

auch die multilateralen Organisationen aufgefordert, die besten 

Mitarbeiter verfügbar zu machen um die Partnerländer der Dritten 

Welt zu unterstützen. 

! Thesen zur zukünftigen Agrarmarktförderung 

(1) Wo der politische Wille zur Verbesserung des Lebens auf dem 

Lande fehlt, sind auch Bemühungen um eine verbesserung der 

Agrarvermarktunq sinnlos 

Staatliche Interventionen in das Marktgeschehen gewinnen wegen der 

sich verschärfenden und immer häufiger auftretenden Engpässe auf 

den Beschaffungs-und Absatzmärkten zunehmend an Bedeutung. Die 

Eingriffe werden immer mehr von taktischen statt von strategischen 

Gesichtspunkten geleitet werden, wobei der Versorgungssicherung 

der Verbraucherzentren größere Bedeutung beigemessen wird als der 
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ökonomischen Effizienz. Politische Interessen werden die Markt

kräfte durch Mindest-, Höchst- oder Fixpreise, staatliche Handels

monopole, Nahrungsmittelverteilungsprogramme und Import- und Ex

portrestriktionen, möglicherweise trotz vorhandener besserer Ein

sicht, bestimmen. Diese Tendenz wird eventuell erfolgreiche An

strengungen auf der Produktionsebene zunichte machen, zumindest 

aber negativ beeinflussen. 

Die Beratung der obersten Entscheidungsträger durch Regierungsbe

rater soll zu einer realistischeren Betrachtungsweise der Möglich

keiten von Interventionen in das freie Spiel der Marktkräfte bei

tragen. Bilaterale Kooperationen sind hier nur ausnahmsweise in 
der Lage, erfolgreich und langfristig Einfluß zu nehmen. Die Tech

nische Zusammenarbeit zwischen Ländern wie der Bundesrepublik und 

deren Partnern in der Dritten Welt findet nicht im politisch luft

leeren Raum statt. Aus diesem Grund ist es undenkbar, z.B. in bi

lateralen Verträgen Partnerschaftsanstrengungen zu erwarten und zu 

fordern, die als Eingriff in die Souveränität eines Staates gewer

tet werden könnten. Die Einwirkungen der GTZ beschränken sich des

halb im Bereich der Regierungsberatung auf persönliche Uberzeu
gungsarbeit auf der Basis guter individueller Kontakte. Die multi

lateralen Organisationen haben oder hätten viel größere Einwir

kungsmöglichkeiten, die jedoch weitgehend ungenutzt bleiben. 

(2) Die Planungsqualität bei Projekten der Agrarmarktförderung muß 

verbessert und sektoral erweitert werden 

Starke Urbanisierungstendenzen und starkes Bevölkerungswachstum, 

wie sie u.a. in "Global 2000", aber auch in anderen Modellrechnun

gen oder Analysen dargestellt sind, werden die zukünftigen Ent
wicklungen in vielen Ländern der Dritten Welt prägen. Weiterhin 

muß davon ausgegangen werden, daß pro Kopf sowohl die Nahrungsmit

telproduktion als auch das Realeinkommen zukünftig eher ab- als 
zunehmen werden. Diese, für die Entwicklungsländer mittel- und 

langfristig nur sehr schwer veränderbaren Rahmenbedingungen werden 

die Problemdiagnose und Zieldefinition für projekte der Agrarver-
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marktung in Zukunft erschweren. 

Agrarmarktförderungsmaßnahmen werden daher von der GTZ im Rahmen 

multisektoraler Vorhaben, aber auch als Einzelprojekte besser ge

plant und vorbereitet werden müssen. 

Eine wichtige Voraussetzung für effiziente Planung 

orientierte und verständliche Planungskonzepte und 

sind praxis

-unterlagen. 

Die GTZ-Handbuchreihe "Ländliche Entwicklung" mit dem Band "Agrar

vermarktung" ist ein erster Schritt in diese Richtung. Das Rohma

nuskript liegt nunmehr vor. Weiterhin sind auch Planungs-Workshops 

in unseren Partnerländern vorgesehen. Im Mittelpunkt dieser Veran

staltungen wird die Planung konkreter Projektansätze .stehen. Ein

heimische und deutsche Projektmitarbeiter sowie Entscheidungs

träger des Partner landes sind als Teilnehmer vorgesehen. Hauptziel 

dieser Programme ist die gemeinsame Sensibilisierung aller "Part

ner am und um den Markt" für eine bessere Vermarktung zur Versor

gung der Landwirtschaft mit Produktionsmitteln sowie eine verbes

serte Vermarktung landwirtschaftlicher Produkte. 

{3l Von der Entwicklung des privaten Handels hängt die Einkommens

entwicklung auch der Kleinbauern ab 

Der wachsende Agrarmarkt wird die existierenden Vermarktungssy

steme vor immer größere probleme, insbesondere bei Transport und 

Lagerung, stellen. Genossenschaftliche und halbstaatliche oder 

staatliche Institutionen haben diese Vermarktungsfunktion bisher 

in der Regel nur unzureichend erfüllt und sich in der Praxis als 

wenig flexibel erwiesen. Die für eine effiziente Erfüllung dieser 

Vermarktungsfunktionen erforderliche Flexibilität ist auch in Zu

kunft nur vom privaten Handel zu erwarten, der jedoch bei der 

bisherigen Förderungspraxis weitgehend unberücksichtigt geblieben 

ist. 

Eine stärke Unterstützung des privaten Handels, insbesondere der 

Klein- und Zwischenhändler, ist .aher notwendig, mit dem Ziel, die 

Konkurrenz untereinander zu erhöhen und die "countervailing power" 
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gegenüber genossenschaftlichen, halbstaatlichen oder staatlichen 

Trägern zu stärken. Auch hier müssen die Beschränkungen, die bei 

der technischen Planung und Durchführng als Parameter zu beachten 
sind, gesehen werden. Ein japanischer Vermarktungsmanager könnte 
z.B. sicher so mancher deutschen Landhandelsgesellschaft wichtige 
Beratungsinputs geben. Da ihm aber neben den bestehenden Sprach
barrieren auch die speziellen Rollen- und Verhaltenseigenheiten in 

Friesland, Oberbayern oder dem Schwarzwald nicht geläufig sind, 

wird es ihm schwerfallen, wenn nicht unmöglich sein, sich durchzu

setzen. Ein deutscher Kollege in Ost- oder Westafrika, in Südosta
sien oder dem Andenhochland steht vor ähnlichen Problemen, die wir 
leider nur zu oft verdrängen oder schlicht nicht zur Kenntnis neh

men. Der Versuch, den oft zitierten Unterprivilegierten helfen zu 
wollen, stößt nicht selten sogar auf den Widerstand eben dieser 
Zielgruppe. "Kollaborateur" von Außenseitern zu sein, und "Exper
ten" sind Außenseiter und Gastarbeiter obendrein, hat sich noch 
nie ausgezahlt. Das wissen auch die Kleinbauern, die von einem, 

einer Gruppe oder einem ganzen Netz von Zwischenhändlern betreut 

werden. Sich mit dieser Marktgruppe zu arrangieren, zahlt sich,auf 
die Dauer eher aus, als das riskante Spiel mit noch so willigen 

Ausländern, denen oft alle oder fast alle Insiderinformationen wie 
die lokalspezifischen Vermarktungsgewohnheiten, oder besser gesagt 
"Tricks", nicht geläufig sind. Gerade wer das Wohl des kleinen 
Bauern im Sinne hat, wird sich hier sehr behutsam bewegen müssen 
und muß versuchen, Fronten aufzuweichen, statt die bestehenden zu 
verhärten. Die Förderung privater Händler kann hierzu beitragen, 
u.a. durch Kredithilfen zur Verbesserung der in der Regel unzurei
chenden Kapitalausstattung und durch Argumentationshilfen. Letz
tere müssen auf allen Ebenen, von der obersten politischen bis zum 
Erzeuger, durch eine sorgfältig abgestimmte Beratungsarbeit erfol

gen. 
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(4) Die Förderung technischer Vermarktungs einrichtungen muß als 
flankierende Maßnahme mit jeder Vermarktungs beratung verbunden 
sein 

Die erwarteten generellen Entwicklungstendenzen, insbesondere die 

Urbanisierung und das starke Bevölkerungswachstum sowie die unzu
reichende Nahrungsmittelproduktion erfordern, daß der Verbesserung 
des Warenflusses, der Verminderung von Verlusten und der Stabili
sierung der produktqualitäten besondere Bedeutung beigemessen 
wird. Bei der Förderung technischer Vermarktungseinrichtungen 

kommt vor allem der Lagerhaltung, insbesondere angepaßten Lage
rungsverfahren und -einrichtungen, ein besonderer Stellenwert zu. 

Als Ansatzpunkte gelten die kleinbäuerlichen Betriebe sowie deren 
Organisationen, aber auch lokale und städtische Märkte. 

Die Förderung erfolgt durch Planungshilfen und Lieferung techni

scher Anlagen. Dabei ist nicht nur an einen direkten Technologie
export gedacht, sondern vielmehr an die Entwicklung bzw. Weiter
entwicklung angepaßter Techno10gien, vor allem zur Lagerung und 
Verarbeitung von Agrarprodukten. 

(5) Die Stärkung bestehender Agrarmarktinstitutionen muß Vorrang 

haben vor der Gründung neuer Institutionen 

Die Vielfalt der mit vermarktungsrelevanten Aktivitäten befaßten 
Institutionen und die häufig unklare Kompetenzregelung wird durch 

die stärkeren Eingriffe des Staates und die damit verbundene 
Gründung weiterer vermarktungsinstitutionen zunehmen. Existierende 
Marktentwicklungsinstitutionen als Koordinierungsste11en bedürfen 
dringend der Unterstützung in fachlich-technischen Fragen und im 
Managementbereich. Den zunehmenden Tendenzen zu taktischen Ent-
scheidungen, der Zersplitterung der Kompetenzen und der 
tung des vorhandenen "know-hows" soll auf diese Weise 
werden. 

Ausschal
begegnet 

Zusammenfassend muß darauf hingewiesen werden, daß die M8g1ichkei-
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ten der GTZ politisch und finanziell limitiert sind. Dazu kommt 
noch die Schwierigkeit, geeignete Fachkräfte zu finden. Bereit
schaft und Interesse an einer Arbeit in Ubersee ist nur ausnahms

weise anzutreffen. Einer geringen Nachfrage aus der Dritten Welt 
steht also auch ein geringes Angebot an qualifizierten Vermark
tungssachverständigen gegenüber. Der Markt ist klein und unter den 
derzeitigen Verhältnissen auch wenig entwicklungsfähig. 

Die für Maßnahmen der Agrarmarktförderung, aber auch für die ge
samte deutsche Technische und Finanzielle Zusammenarbeit zur 
Verfügung stehenden Finanzmittel sind auch für die sozio-ökono

mische Entwicklung der Länder der Dritten Welt nur der so oft zi

tierte "Tropfen auf den heißen Stein". Ohne eine Änderung der 
Weltwirtschaftsordnung, ohne eine Verbesserung der Eigenanstren

gungen der Entwicklungsländer und ohne eine Erhöhung der Beiträge 
der Industrieländer wird es keine grundsätzliche Verbesserung des 

Lebensstandards der Massen .in den Entwicklungsländern geben. Dies 
soll und darf uns aber nicht von der Verpflichtung entbinden, auch 
mit limitierten Ressourcen und unter hoffnungslos scheinenden Rah

menbedingungen gerade im Bereich der Agrarvermarktung einen Bei
trag zur sozio-ökonomischen Entwicklung unserer Partner länder zu 
leisten. 
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The purpose of this paper is to review briefly the strategies fol

lowed by FAO in carrying out its technical assistance programme to 
build up effective agricultural and food marketing systems in de

veloping countries. 
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1 Brief Review of Marketing Contraints in Oeveloping Countries 

The main constraints limiting the effectiveness of agricultural 

marketing systems in developing countries can be summarized under 

three principal headings, namely: infrastructure, organisation and 

management, and the socio-economic environment. 

1.1 Infrastructure 

The lack of feeder roads, main roads, storage facilities (tele

phone, mailing system) constitute, in many developing countries, 

an important obstacle inhibiting the efficient marketing of agri

cultural products (outputs) and agricultural inputs. Although con

siderable progress has been made over the last two decades in 

building up improved facilities, there are still a number of 

countries which lack adequate infrastructure, particularly in 

Africa, or where difficulty is experienced in maintaining existing 

transport and communication systems. Organizational aspects of 

maintaining and strengthening marketing infrastructure are a major 

problem area in many developing countries, and schemes to promote 

self-help and provide incentives to encourage more active partici

pation by users of the infrastructure call to more attention by 

policy makers and assistence agencies. 

1.2 Organization and Management Capacity 

Inability to organize and coordinate effectively the various acti

vities making up the production/marketing process such as as

sembly, grading, transport, processing, distribution and pricing 

is a major bottleneck particularly in the perishable produce sec

tor. While private and cooperative marketing enterprises have, in 

general, responded to incentives designed to promote the building 

up to efficient marketi~~'systems and to providing services requi

red by consumers and farmers, it has been recognized that the 



452 

adoption of new techniques and forms of organization by the indi

genous traders to the extent requireä have often been not fast 

enough to meet new market requirements, especially in African 

countries south of the Sahara, where the managerial and organiza

tional skills required in enterprises of larger than family-scale 

are comparatively scarce. (3) 

1.3 Socio-Economic Environment 

The socio-economic environment has a determining influence on the 

development of effective and self-reliant national marketing sy

stems. Firstly, government policies and in particular marketing 

and price interventions are crucial factors determining the manner 

in which marketing systems develop or are constrained. Inadequate 

~nvestment in processing, storage, transport and distribution fa

cilities by the private or cooperative marketing enterprises is 

often due to the absence of appropriate economic incentives, weak 

and unstable government intervention through parastatal trading 

companies. In recent years, shortage of foreign exchange for spare 

parts and petroleum imports has furt her aggravated existing pro

blems. 

Parastatal marketing organizations, which have been set up during 

the last decades have faced many problems of operation, partly due 

to government policies regarding market intervention or partly due 

to interference in staffing policies. The question has, therefore, 

been raised whether parastal. marketing organizations necessarily 

(3) Mr. H. Adedeji, Executive Secretary ECA, Addis Ababa, wri
tes in SID, Development 1980: 4, The fundamental problem 
of development and economic growth in Africa reside mainly 
in the supply side: shortage of indigenous entrepre-
neurs ••••. 
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contribute or hinder development. Many developing countries have 

made the experience that it is extremely difficult to control the 

efficiency of the operations of parastatals under monopoly condi

tions. 

In conclusion, it can be stated that although 

made over the last two decades in building 

progress has been 

up 

frastructure, there has been increasing awareness 

marketing in

that marketing 

problems arising out of organizational managerial weaknesses and 

socio-economic policies are of growing importance. This is partly 

due to the fact that the marketing development process has become 

more complex and inter-related and also partly due to the fact 

that government pOlicies have not adjusted quickly enough or ade

quately to new requirements. As the marketing system and in parti

cular that relating to food, becomes more complex, government po

licies and services demand a higher degree of fine tuning, a pro

cess which policy makers have still to learn in many developing 

countries. 

Against this brief analysis on the major constraints in marketing, 

FAOs strategy on strengthening marketing systems is reviewed. 
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~ FAOs Strategy 

2.1 Objecti ve 

The main objective of FA Os marketing programme is to assist mem

ber countries to strengthen national marketing policies and stra

tegies. This includes the development of appropriate marketing 

support services, price intervention schemes and technology trans

fer schemes. In pursuit of these objectives a two-pronged strategy 

has been adopted; (il to provide assistance for the identification 

of marketing problems and for the formulation and implementation 

of appropriate policies, programmes and projects and (iil to train 

national staff in marketing support services and enterprises. Both 

elements of the strategy are intended to promote national self-re

liance. The counterparts of FAO in the developing countries are 

policy-makers, administrators, managers and medium-level techni

cians employed in marketing enterprises including cooperatives, 

farm leaders, rural traders and personnel employed in medium and 

large-scale marketing enterprises, depending upon the target 

groups concerned. 
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2.2 Resources 

The Regular Programme resources of FAO for marketing development 

amounted to US 784,000 for the biennium 1982/83. In addition to 

four professional staff posts at Headquarters, there are four Mar

keting Advisers in the FAO Regional Offices, namely one for Latin 

America in Santiago, Chile, one for Africa, Ghana, one for the 

Near East in Amman, Jordan and one for Asia and the Pacific in 

Bankok, Thailand. In addition to the Regular programme of FAO, the 

FAO Marketing Group was, in 1982, technically resonsible for the 

operation of some 70 marketing projects in 45 countries which pro

vided for a total expenditure of about US 14 million (see figure 

1). More than half of the field projects provide marketing policy 

advice and the remainder support to marketing structure and orga

nization and for training. 

2.3 Method of Implementation 

There are two major methods of implementation. At first, assistan

ce is given to the formulation and implementation of FAO field 

projects covering aspects of marketing or with marketing compo

nents. Secondly, under the FAO programme a number of national, 

subregional and regional technical meetings and expert consulta

tions have been organized to facilitate the exchange of informa

tion and experience on aspects, concepts and issues on marketing 

development. In support of these activities, guidebooks and tech

nical papers have been published (see Annex I). 

The Marketing Group of FAO works in close cooperation with other 

units in FAO such as those concerned with credit, storage, engi

neering, agro-industries, livestock, fertilizers to ensure an in

terdisciplinary approach, whenever required. It maintains also a 

close liaison with other multi- (UNCTAD, OECD, ILO, ESCAP) or bi

lateral agencies, to complement programmes, where desirable. 



456 

A major objective of Fao is also to facilitate the exchange of in

formation and experience between developing countries (TCDC) which 

envisages the institutionalization of a regional or inter-regional 

network of marketing institutions. 

2.4 Progress in Implementation 

Progress made in implementing FAOs programme of marketing deve

lopment can be considered under three major headings, namely (i) 

policy advice and strengthening of national marketing institution, 

(ii) assistance in implementing policies and (iii) training. 
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2.4.1 policy Advice and Strengthening of National Marketing In

stitutions 

A major form of FAOs technical assistance programme has been the 

establishment or strengthening of government marketing facilita

ting services, advisory services on marketing structure, methods 

and operations including analysis on efficiency and effectiveness 

of operations. A few projects should illustrate the type of acti

vities which are promoted. In Tanzania, the Marketing Oevelopment 

Bureau (MOB) now forming part of the Ministry of Agriculture, was 

launched with FAO support in 1970 as a major policy advisory unit 

including advice on price and investment policies. The MOB prodü

ces an annual price review which forms the basis for government 

policies on producer prices for various crops and livestock pro

ducts. The project has also provided advice on marketing enterpri

ses, efficiencies and on investments. Though the wide dissemina

tion of its technical reports, of which more than 250 have been 

published since its inception, a major contribution to the aware

ness of marketing problems has been created, the formulation of 

more realistic marketing strategies has been fostered and the so

lution to marketing problems found more readily. The World Bank 

considered MOB crucial for market price analysis and related po

licy formulation and has provided continuous financial support in 

recent years. 

A project in Kenya which began in 1975 has similar objectives, 

although the form is different for the country has different po

licy objectives than the purely socialist orientated policies of 

Tanzania. The'project makes an annual price review to be used as a 

basis for fixing prices for agricultural commodities, bufferstock 

operations and foreign trade policies. It also reviews parastatal 

marketing operations as illustrated by the recent review of the 

Kenya Meat commision, the Oairy Marketing System and the Maize 

Marketing Board. 
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2.4.2 Assistanee in Poliey Implementation 

The FAO programme foeusses on two major aetivities, namely Ci) on 

grain priee stabilization sehemes through the operation of buffer
stock sehemes and Cii) improved handling of produee. Teehnieal ad

viee on the methods for grain priee stabilization sehemes has been 

earried out in elose eollaboration with the World Food Programme 
CWFP) and the Food Seeurity As&istanee Seheme of FAO CFSAS). 

The development of improved produee handling teehniques has been 

eoneentrated mainly on perishable produce, particularly fruit and 
vegetables for export as weIl as for internal marketing, through 

improved packaging, sorting/grading and transportation methods. 

Another area of concentration has been the planning of viable mar

keting facilities such as those required for assembly, transport, 
storage at wholesale level and the provision of processing facili

ties. It has been recognized that too much attention has been gi

ven by governments and bilateral assistance programmes to invest
ment in marketing facilities before making a sufficient marketing 

analysis to justify the action taken. The results have been a con
siderable number of investments which have not lived up to expec
tation. 

FAO has focussed on this crucial area and has tried to contribute 
to a better understanding of economics of marketing facilities, 
within the overall marketing system. 

Advisory work has been carried out on the planning, design and or
ganisation of wholesale and rural farmers markets. Guidelines have 
been prepared on the planning of those facilities. 

Another growing priority area has been the improvement of finan
cial management of marketing enterprises, in particular, parasta
tal marketing corporations, which are important in many developing 
countries. This work focusses on the introduction of management 



%0 

orientated financial information systems as weIl as on improving 

cost and programme effectiveness of the companies. 

A furt her important area is the strengthening of small farmer mar

keting systems, output as weIl as input marketing, in particular 

in rural development projects. The work undertaken concentrates on 

self-help marketing schemes of indegenous developing marketing sy

stems, which are viable in the local context. 

2.4.3 Training 

The lack of trained personnel able to formulate national marketing 

policies and make realistic plans for marketing operations at 

micro level is a major bottleneck in many developing countries. 

The need is even more urgent, if one is aware of the many sugge

stions made and options outlined which are made by outside mis

sions, which require careful analysis taking national policy ob

jectives and available resources into account. FAO, has, there

fore, given priority to training on three levels: 

(i) on concepts and strategies of marketing development for po

licy makers. A number of regional workshops have been held 

on selected issues, which have contributed to a better un

derstanding on marketing development~ 

(ii) on education at Universities which are at present inadequa

tely involved in the marketing development process, and 

(iii) on in-service training at national level with schemes tailo

red to specific target groups. Perhaps the most significant 

is that of Brazil, which has embarked with FAO assistance, 

on a large-scale marketing training programme for persons 

involved in marketing of horticultural products supplied to 

large urban areas. The programme aimed at 7,800 farmers, 80 

marketing cooperatives staff, 480 extension personneI, 500 
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middle level and 70 high-level marketing staff, 1,200 retai

lers and 2,700 permanent wholesalers. Training has been gi

ven a strong practical orientation and the most able person

nel involved in marketing encouraged to serve as trainers. 

To facilitate vertical coordination between different levels 

in the marketing process, the programme was organized in a 

series of workshops in which the leaders and representatives 

from each level were able to discuss their problems and 

learn from one anothers experience. 

Aseries of other national workshops have also been organi

zed on selected issues which have contributed to problem 

solving. 

1 OUtlook 

To analyze future needs for marketing advice one has to be aware 

of a number of trends and issues, some of which are highlighted as 

foliows: 

Ci) Growing role of marketing systems as coordinating and ca-

talytic force in economic including rural development 
Not only will the marketing system for agricultural products and 
inputs in future years have to handle a steadily increasing vo

lume of produce for feeding rapidly expanding urban population, 

it will also have to play a more important role as a coordina

ting and catalytic force for economic development which can have 
a major multiplier effect on rural development and in associated 
sectors, through the provision of adequate incentives and the 
promotion of innovations. 

Although governments are coming gradually to recognize the grow
ing role of marketing in the development process, they have not 

yet been able to develop the ,equisit capacity to formulate and 
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implement marketing strategies able to meet national 

ments. Therefore, priorities for marketing development 

be taken into account: 

require

have to 

(ii) Strengthening governments capacity to analyze marketing 

problems and to support self-reliant development 
As development proceeds, marketing systems and their associated 
problems become more complex. This calls for a strengthening of 

government marketing departments so as to be able to analyze 
problems and provide a minimum of market information and support 

services necessary for development. Although process has been 

made in a few countries, lack of the required arialytic capacity 
constitutes a major obstacle to development in most developing 
countries. Considerably more support by multi- and bilateral 

agencies is, therefore, required to strengthen 

marketing and faciliatitating services such as 

the government 

market informa-
tion, forecasting and advice on marketing organization and mana
gement. 

The institutionalization of these advisory services in form of 
independent institutions is desirable to ensure that the analy
sis of marketing problems including price policies and marketing 
structure is carried out in the overall interest of the country 
irrespective of group interests. 

(iii) Integrating the private trade into government development 

policies 
The resources of the private sector in terms of entrepreneurial 
skills, human and capital resource mobilization, in particular 
for agricultural and small farmer development, are inadequately 
utilized in nearly all developing countries. Although in most 
developing countries private trade remains the principal means 
for carrying out agricultural and food marketing, present go
vernment policies are not sufficiently orientated to the encou
ragement of private investment in marketing facilities, in
frastructure or to ·the stabilization of commodity markets 
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through adequate storage. Current obstacles have to be removed 

and the role of the private trading sector bett er defined in or

der to maximize its contribution toward meeting development tar

gets. 

The private sector should also have access to technical and ca

pital assistance. This requires the development of an adequate 

institutional framework such as trade associations, chamber of 

commerce and banking systems through which technical and capital 

assistance can be channelled. 

(iv) Recognizing the limitations of parastatal marketing corpo-

rat ions 

In many developing countries there has been in recent years in

creasing awareness of the limitations that exist in organizing 

parastatal marketing corporations along efficient lines. The ma

jor constraints, which have often been quoted, include too bure

aucratic methods, group interference and biased operations and 

staffing policies, aggravated by rapid changes of policies, high 

rates of inflation and shortage of foreign exchange. There is an 

urgent need to set out the options available for implementing 

government policies other than through parastatal corporations. 

Such options to include encouragement of the private sector to 

play a more constructive role in development and the focus of 

competitive marketing systems against state monopolies. 

In countries where parastatal marketing corporations are consi

dered as the only politically acceptable form of organization, 

serious efforts have to be made to design policy measures to re

duce existing management constraints. 

(v) Marketing components in rural development projects 

Marketing components in many rural development projects are cha

racterized by an overemphasis on physical marketing facilities 

and a neglect for aspects of organization, management and self

help including entrepreneurship and innovativeness. The marke-



ting system can only make its expected contribution towards ru
ral development through the provision of necessary incentives 
and support for a self-reliant indigenous-based and viable mar

keting system which is to continue its services once the exter
nal aid has ceased. Therefore, more attention should be given to 
aspects of marketing policy, organization and management than to 
mere physical facilities. 

(vi) Strengthening marketing training and applied research at 
Universities 

A review made of training and research programmes at universi
ties in developing countries has confirmed their lack of invol
vement in the marketing development process. Their strengthening 
in this regard, therefore requires priority. They have not only 
to teach the "know-how· but also the "do-how", which is often 
lacking, and design systems for development, which takes the so
cio-cultural dimension of development fully into account. The 
design of development projects which have not taken into account 
the socio-cultural dimension has for many countries become 
rather costly. 

In conclusion, the institution-building process in marketing, in 
its wider context including the socio-cultural dimension, will 
require a much higher priority than it received in past decades 
when over-emphasis was given to investments in physical marke
ting facilities without proper attention being paid to the soft
ware of marketing. The large number of idle or underutilized 
marketing facilities should provide a serious warning against 
over-emphasis on providing physical marketing facilities unmat
ched by adequate attention being paid to the Usoftware" element. 
The institution-building process is a long term process and re
quires a longer-term strategy of technical assistance than at 
present envisaged. FAO will therefore continue to provide assi
stance to governments in formulating sound marketing policies 
and help to establish well trained cadres of local personnel in
volved in marketing policy and implementation, as resources per-
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mit. There is an urgent need for bilateral agencies to give hig

her priority to marketing development, particularly to the 

strengthening of marketing facilitating services. 
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ANNEX I 

List of Selected FAO Publications on Marketing 

(for details see FAO Bibliography on Marketing) 

1. FAO Marketing Guides and other advisory material: (prepared 
in extension style) Principles of Marketing, 1958; Eggs and 
Poultry, 1961; Marketing Boards, 1966; Fruits anö Vegetables, 
1970; Rice, 1972; Livestock and Meat, 1977; Fertilizers, 
1978; Wholesale Markets, Rural Markets ( in prep.); Organisa
tion of Market Information Services (in prep.); Establishment 
of Bondeö Warehousing Systems (in prep.). 

2. Reports on workshops 1980-1982 (discusses selected marketing 
development issues in regions, sub-regions or countries): 

RURAL MARKETS: A Critical Link for small Farmer Development, 
FAO/OSE Asian Regional Evaluation Workshop, held in Banga
lore, India, 28 April - 2 May 1980, 90 p. 

AGRICULTURAL MARKETING TRAINING IMPROVEMENT IN ASIA: 11, FAO 
Group Consultation, held in Bangkok, 13-16 January 1981, 64 
p. 

TRAINING FOR AGRICULTURAL MARKETING, Report of the Workshop 
on Strengthening agricultural Marketing Training in the Near 
East, held in Rome, 1-5 June 1981, 68 p. 

MARKETING AND REFRIGERATION OF PERISHABLE PRODUCE, FAO/IIR 
Seminar on Marketing of Perishable Produce under Refrigera
tion in the Near East and North Africa, held in Kuwait, 5-10 
December 1981, 105 p. 

MUTUAL COOPERATION FOR FOOD MARKETING SYSTEMS - IMPROVEMENTS 
AMONG ASIAN ANO PACIFIC COUNTRIES, Group Consultation on TCDC 
for Food Marketing Systems Improvement, held in Bangkok, 12-
14 January 1982, 74 p. 

3. Occasional Papers 1980-1982 (discusses selected issues on 
marketing development): 

Abbot,J.C., The Marketing of pulses: a neglected area, Proc. 
Nutr. Soc. (1982) pp. 63-74. 

Abbott, J.C., Fertilizer distribution as a spearhead of rural 
development, Agricultural Administration 6(2), April 1979; 
pp. 141-155. 
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Abbott, J.C., Considerations of Alternative Marketing Organi
sations to Serve Sma11 Tropica1 Farmers, Agricu1tura1 Admi
nistration 9 (1982) pp. 285-299. 

Mittendorf, H.J., Issues on Marketing of Livestock 
in Asian countries, Wor1d Anima1 Review, No.40. 
1981, pp. 34-42. 

and 
FAO 

Meat 
Rome, 

Mittendorf, B.J., Improvement of Wholesale Markets in Develo
ping Countries: an essential instrument for development, In
ternational Fruit World, Basel, Switzerland, June 1981, pp. 
106-127. 

Mittendorf, H.J., Topics for studies on Agricultural and Food 
Marketing in Developing Countries, Quarterly Journal of In
ternational Agricu1ture, DLG-Verlag, Frankfurt (Main), 1982 
(in press). 

Mittendorf, B.J., Rural Market Centres: potential development 
centres for small farmer development, Journal of the Indian 
Institute of Public Administration, New Delhi, 1982 (forthco
ming) • 

Reusse, E., Somalias Nomadic Livestock Economy: its responce 
to profitable export opportunity, World Animal Review, No.44, 
FAO Rome, 1982,pp. 

Reusse, E., The Energy Waste in Food Marketing, CERES, No.7S, 
FAO Rome, November/December 1980,pp. 

Barker, E.J.B. and T.A. Banda, Strengthening of Marketing 
Services in Tanzania: Experiences gained over ten years, (in 
process) 

Lee, C.Y., Stages of Fertilizer Use Development in Marketing 
policies, FAO/RAPA Bangkok, 1980. 

4. Reports on FAO Field Projects (e~amples) <analyses markets, 
marketing problems, and outlines options for improvement; 
titles are on computer and in FAO Bibliography, see point 
No.6 below> 

4.1 Market including price reviews: 

Background Marketing Briefs for the Agricultural Price 
Review 1982/83, Tanzania 

Price Policy Recommendations for the Year 1982/83 - Agri
cultural Price Review, Kenya. 

4.2 Feasibility Studies: 

UNDP/FAO, Planificacion de la Nueve Central de Abastos 
para la zona ·Metropolitana de Mexico, D.F., Informe ter
minal DP/MEX/74/029, Resultados y Recomendaciones deI 
proyecto, by H.J. Mittendorf and J.P. Kahla, Rome,1975. 
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FAO, Estudio de Factibilidad Mercados Mayoristas de La 
Paz, Bolivia, TCP BOL/6801, Informe de Mision, Rome 1979. 

4.3 Training: 

Koinadugu Integrated Agricultural Deve10pment Project, 
Report on Seminar and Workshop on Agricultura1 Marketing, 
held in Kabala, Sierra Leone, 16-21 November 1981. 

UNDP/FAO, Centre for Human Resource Development in 
cultural Marketing - BRAZIL, Interim Report, Rome 
DP/BRA/76/016, 56 p. 

Agri-
1982, 

4.4 Food Security (analyses aspects of food security inclu
ding maintenance of reserve stocks at national level. 

From 1980 to present the following missions have been 
carried out: pakistan, Mauritania, Rwanda, P.D.R. Yemen, 
Yemen A.R., Somalia, Cape Verde, Swazi1and, Sudan, The 
Gambia, Nicaragua, Bhutan, Sierra Leone, Bang1adesh. 

5. Advisory Documents under preparation: 

(i) Role of the Private Marketing Entrepreneur and Rural De
velopment: case studies and Commentary, edited by Mal
colm Harper, Cranfield School of Management UK, and 
Richard Kavura, Inst. of Development Management, Tanza
nia, Rome, 1982, 115 p. 

(ii) Bonded Warehouses 

(iii)Checklist on Evaluating Performance of Marketing Systems 
for Field Personnel 

(iv) Financial Management of Grain Marketing Boards 

(v) Increasing Productivity in Marketing 

(vi) Checklist on Assessing Marketing costs and Margin for 
Agricultural Products and for Fertilizers including As
sessment of adequacy of services rendered. 

6. FAO Bib1iography on Agricultural Marketing (covers selected 
publications on agricultura1 and food marketing in developing 
countries, published every two years). 
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ANNEX II 

Area of Concentration of "Marketing Development Work by FAO 

and Examples of Field projects in Operation in 1982 

Major dbjective and 
marketing agency 

Govt. Marketing Dept. 

National grain price 
stabilization schemes 
food security 

Rural Marketing for 
sllll111 farmers 

Food Marketing systems 
for large urban areas 

Parastatal IIII1rketing 
enterprises 

Fertilizer marketing 
enterprises 

Expected improvements 

Market information and 
forecasting service, 
applied research, Improved 
policies and advisory 
service. 

Pricing and price stabi
lization, organization , 
management of grain buffer 
stock schemes, nature of 
marketing intervention. 

Pricing, m~n~mum marketing 
support package of services 
to small farmers. 

Wholesale markets, market 
information, vertical coor
dination, incl. voluntary 
chains, retail markets. 

Nature of market interven
tion, efficiency and 
effectiveness. 

Improved logistics, pro
motion. Marketing Costs , 
margins, Improved Credit 
Services. 

Examples of Projects 
in operati"on 

'Congo, Zambia 
Swaziland, Uganda 
Kenya, Tanzania, Gulf 
countries, India and 
other, in preparation 

We9t Africa, Cameroun, 
Bangladesh, Ethiopia, 
Tanzania, Ecuador and 
others 

West Africa, Kenya 
Pakistan, India 
Indonesia 

Lima, Jamaica, La Paz 
Korea, Indian cities, 
Latin American 
countries 

Tanzania, Cameroun, 
Kenya 

Bangladesh, Pakistan, 
Kenya, Gambia, 
African Countries. 
"FAO/FLAC Working 
Group on Fert. 



rketing training 

nen in Marketing 

University level 

Improving operations, 
improving social services. 

port development Fruit and Vegetables, 
cooperation with other perishable produce. 

:: Geneva 

Marketing & Credit 

Asia, Near East 

West Africa, Andean 
countries of South 
Arnerica 

Market information 
services, Guinea, 
Kenya, India, 
Malaysia, other 
countries 
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Gegenstand der beiden Referate, die hier einer kritischen Analyse 
unterzogen werden sollen, ist die Förderung der Vermarktung einmal 
im Rahmen der nationalen Agrarhilfe (LAMPE) und zum anderen durch 
Aktivitäten und Institutionen der internationalen Organisationen 

(MITTENDORF). Beide Referate behandeln die Thematik im wesentli
chen aus der Sicht und aufgrund der Erfahrungen der jeweiligen In
stitution. Dies bringt eine gewisse Einschränkung der Betrachtung, 
die aber nicht sehr gewichtig ist, da es sich bei der GTZ im na
tionalen und der FAO im internationalen Bereich um die maßgebli

chen agrarischen Förderungsinstitutionen handelt~ dennoch sollte 

man sich bewußt bleiben, daß auf dem Gebiet der Vermarktung noch 
zahlreiche andere nationale Einrichtungen (Kirchen, Stift~ngen, 

Wirtschaftsunternehmen und Consultings) und internationale Organi
sationen (WHO, ILO etc.) tätig sind und deren Maßnahmen und Erfah
rungen nicht ohne Bedeutung für das zukünftige Geschehen sind. 

Im Zusammenhang des Tagungsprogramms schließen die beiden Vorträge 
an die Referate des Vormittags an, die sich mit den grundlegenden 

Beziehungen von Vermarktung und Entwicklung und mit Teilaspekten 
wie der Rolle von Marketing und Marketingboards, der Ernährungssi
cherung durch Marktverbesserung, der Problematik armutsorientier
ter Markt- und Preispolitik sowie Fragen der Versorgung mit wich
tigen Inputs befaßten. Das Ergebnis der Diskussion dieser Referate 
läßt sich dahingehend zusammenfassen, daß für den Bereich der Ver-
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marktung noch ein großes Defizit an gesicherten Thesen und Hy

pothesen und deren Gültigkeitsbereich besteht, woraus sich 

zwangsläufig eine ähnliche Problematik für die Erstellung von 

tragfähigen Entwicklungsmodellen und -strategien ergibt, die aber 

erforderlich sind, um zielgerechte Förderungsansätze und Entwick

lungsmaßnahmen auswählen und implizieren zu können. 

Bereits hinsichtlich der Zielgruppen in der Vermarktungsförderung 

herrschen unterschiedliche Meinungen. Sollen es die "armen Bauern" 

oder die Händler und Mittelsmänner oder die Beamten und Vertreter 

von Verwaltung und Unternehmen oder gar die nahrungsabhängigen 

städtischen Bevölkerungsmassen sein? Ebenso stehen sich zwei "Ent

wicklungsphilosophien" gegenüber: Der "technizistische" Ansatz, 

der die Uberwindung der strukturellen, personellen und materiellen 

"Constraints" als vorrangig ansieht und der "behavioristische" An

satz, welcher über die Motivation der Basiskräfte (AktionskräfteJ 

Besserung und Entwicklung anstrebt. Während der erste Ansatz mehr 

oder weniger deutlich ein "Entwickeln von oben" darstellt, gehört 

der zweite Ansat;1: klar in die Gruppe der "Entwickeln von unten". 

Da aber bei diesem das Verhalten der "Betroffenen" der entschei

dendste Faktor ist, muß eine Diskussion ohne deren Beitrag und 

Stellungnahme ziemlich akademisch bleiben. 

In diese genannte Gruppierung lassen sich die beiden Berichte von 

MITTENDORF und LAMPE unschwer einreihen; man könnte vereinfachend 

sagen, daß offensichtlich die "internationalen" Ansätze in erster 

Linie "von oben" und die nationalen Maßnahmen bevorzugt "von un

ten" kommen. 

Förderung der Agrarvermarktung durch internationale Organisationen 

MITTENDORFs Darstellung der "Rolle der FAO in der Schaffung effi

zienter Vermarktungssysteme" zeigt klar den Ansatz der internatio

nalen Bemühungen "von oben". Sie basieren auf der Ermittlung der 
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grundlegenden "Engpässe" in der Agrarvermarktung, die in folgenden 

Bereichen gesehen werden: Zu schwache Infrastruktur, mangelhafte 

Organisations- und Managementkapazität und ungünstiges sozio-öko

nomisches Umfeld. Hier s,etzen die Bemühungen an. Die bisherigen 

Erfahrungen summiert er in der Feststellung, daß gute Fortschritte 

im Ausbau der Infrastruktur (d.h. im technisch machbaren Bereich) 

erzielt wurden, während sich immer stärker die Defizite in den Or

ganisations- und Managementfähigkeiten und in den sozio-ökonomi

schen (politischen) Bedingungen als Entwicklungshemmnisse zeigen. 

Als folgenschwerster Entwicklungsengpaß hat sich der Mangel an na

tionalen Fachkräften erwiesen, die eine fundierte nationale Markt

entwicklungspolitik entwerfen und verwirklichen können. Diesem 

Mangel begegnet die FAO durch Ausbildung der Entscheidungsträger 

in regionalen "workshops", durch Stärkung der universitären Aus

bildung und durch in-service-training eines breiten Spektrums von 

speziellen Zielgruppen. Für die Anfangsjahre hilft die FAO Ländern 

mit ihren Experten bei der Entwicklung 'einer wirksamen Marktpoli

tik einschließlich Marktstützungs-, Preisinterventions- und Tech

nologietransfersystemen. Das Hauptengagement besteht dabei in der 

Unterstützung von Analysen der Marktsituation und Formulierung von 

Politiken, in der Implementierung von Stützungsprogrammen und 

-diensten und wie bereits erwähnt, in der Ausbildung qualifizier

ter Fachkräfte für die verschiedenen Bereiche und Funktionen. 

Förderung der Agrarvermarktung in der nationalen Agrarhilfe 

LAMPE erwähnt einleitend, daß die GTZ der Agrarmarktförderung 

einen wachsenden Stellenwert einräumt und ein entsprechendes 

Schwerpunktprogramm entwickelt hat, da man überzeugt ist, daß die 

Agrarvermarktung einen integrierten Bestandteil der ländlichen 

Entwicklung bildet, deren Erfolg maßgeblich davon abhängt, ob und 

wieweit es gelingt, in den Regionen verbreiteter ländlicher Armut 

stimulierende Impulse zu setzen, um in erster Linie durch Eigenan-
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strengung der betreffenden Bevölkerung Innovationen und Struktur

veränderungen einzuführen und verbesserte Produktions- und Ab

satzmöglichkeiten zu schaffen und allmählich die Armut zu überwin

den. Dieses Modell zur Uberwindung ländlicher Armut ist zwingend 

auf Marktförderung angewiesen. Zwar kann es in reinen Subsistenz

wirtschaften nur geringe Ansatzpunkte finden und Wirkungen zeigen; 

es wird jedoch umso wirksamer, je mehr die kleinen Familienwirt

schaften ihre Produktion über das Subsistenzminimum hinaus ent

wickeln und die marktbestimmte Produktion durch effizientes Ver-' 

marktungssystem unterstützt wird. 

In Ubereinstimmung mit dieser Grundauffassung hat die GTZ bislang 

nur wenige spezielle Vermarktungsprojekte eingerichtet, dafür 

nimmt die Zahl der projekte mit Vermarktungskomponenten stark zu. 

Dabei sind die kleinbürgerlichen Produzenten die wesentliche 

Zielgruppe. Insbesondere soll ihr Vermarktungsrisiko und damit das 

Innovationsrisiko gesenkt werden. Grundprinzip ist dabei, im Rah

men der vorhandenen Sozialstrukturen und politischen Bedingungen 

zu handeln und zurechtzukommen zu versuchen. Aktionsfelder sind 

die Warenströme, die Kapitalströme und die für deren Verbesserung 
im ländlichen Raum notwendigen Infrastrukturen. Die für solche 

MaSnahmen der Vermarktungsförderung eingesetzten GTZ-Projektmittel 

erscheinen allerdings, gemessen an dem weiten Aufgabenbereich und 

der groSen Bedeutung der Vermarktung im ländlichen Entwick

lungsprozeS,. entschieden zu klein, selbst wenn man parallel hierzu 

den Produktions technikern und Betriebswirten bessere Marktkennt

nisse vermittelt, die diese in ihrer Arbeit berücksichtigen sol
len. 

Hinsichtlich des Ansatzes "Entwicklung von unten" ist folgendes 

anzumerken: Will man mit begrenzten Mitteln möglichst groSe Wir-

kung erzielen, darf man sich nicht zu eng an 

klammern. Dies ist auch möglich, da es selbst 

die "rural poors· 

im kleinsten Dorf 

"arme" und "reiche" Familien gibt. Ferner wird man sich auch damit 

abfinden müssen, daS die Wirkung der Vermarktungsförderung un

gleich ist, und man dies nicht generell als ungerecht empfinden 
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darf. Wichtig ist, daß die reicheren Familien nach Maßgabe ihrer 
Leistungsfähigkeiten zur Stützung der SelbsthilfemaBnahmen heran

gezogen werden und die vorteile nicht weitgehend für sich allein 
ausnutzen können. Das richtige Verhältnis von "growth and 

zu schaffen bleibt eine in jedem Einzelfall zu leistende 

equity" 

Arbeit; 

denn "growth" muß den Anreiz zur Entwicklung liefern, sonst bleibt 
es bei der Gleichheit, aber in Armut, die bei wachsender Bevölke
rung zu wachsender Not führt. In diesem Aktionsfeld dürfen im 
übrigen auch die oft verpönten, aber dennoch sehr wichtigen 

Kleinhändler, Aufkäufer und anderen historischen Träger der 
ländlichen Märkte nicht fehlen, auch wenn dafür vielleicht zuerst 

manche Voreingenommenheiten beseitigt werden müssen. LAMPE wies 
mit Recht auf diese Gruppe der Dienstleistungsträger hin. 

Zusammenfassunq 

Die beiden Referate entwickeln richtig und wohl begründet von den 

jeweiligen Ansatzpunkten her die Konzepte und Maßnahmen der Ver

marktungsförderung. Auch den in den jeweiligen Ausarbeitungen ent
haltenen Punkten zur zukünftigen Gestaltung der Agrarförderung ist 
zuzustimmen. Sie stellen wichtige, durch die bisherigen Arbeiten 
auf diesem Gebiet gewonnene Erfahrungen dar, die in der Beurtei

lung bestehender und Einrichtung neuer marktbezogener Entwick
lungsmaßnahmen zum Tragen kommen sollten. 

Dennoch bleibt als generelle Feststellung, daß noch viel wissen

schaftliche Arbeit im Vorfeld praktischer Entwicklungshilfe zur 
Förderung der Agrarvermarktung zu tun bleibt. Das gilt sowohl hin
sichtlich der Zweckmäßigkeit bestimmter Vermarktungssysteme unter 
den verschiedenen produktions- und absatzwirtschaftlichen sowie 
sozio-kulturellen Bedingungen als auch der Effizienzbewertung ver
schiedener Entwicklungsansätze und -maßnahmen. 

In der Konzeption konkreter Projekte und Maßnahmen muß in jedem 
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Fall die Einflußnahme "von oben" mit den Aktivitäten "von unten" 

harmonieren~ wobei man trotz meist größerer Machtfülle der "Obe

renN sich nicht von vornherein auf eine (falsche> Passivität der 
"Unteren" einstellen, sondern - bei aller gebotenen Zurückhaltung 
- noch eine Änderung der hindernden Bedingungen anstreben sollte. 

Anschließend noch ein Wort zur Quantität: Der im Vergleich zur 
Produktionsförderung noch relativ geringe Anteil der Projektmittel 

für die Vermarktungsförderung zeigt eine erstaunliche Analogie zur 
einheimischen Entwicklung: Auch hier ist es erst vor wenigen Jahr
zehnten zum vollen Ausbau der Marktlehre im Rahmen der Agrarökono
mie gekommen~ selbst heute fällt es manchem noch schwer, das in 
der industriellen Welt allgemeingültige Leitmotiv zu akzeptieren 
"Der Markt ist stärker als die Produktion", das heißt, der Markt 
wird sich die Produktion schaffen, wenn ein guter Absatz besteht~ 

daß es umgekehrt viel schwieriger ist, belegen viele leidvolle Er
fahrungen, bei uns und in den Entwicklungsländern. 
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Defizite und Prioritäten in Forschung und Lehre 

~n 

Theodor D a m s , Freiburg 

(1) (2) 

! vorbemerkung 

Im November 1977 hatte sich eine internationale Arbeitsgruppe auf 
Einladung der DSE- zusammengefunden, um das Problem nMarketing and 

Rural Development n in einer "International Expert consultation" zu 
behandeln. O. STRECKER hat - unter Hinweis auf andere Untersuchun

gen in seinem Grundsatzreferat auf die entsprechende Ver6ffentli

chung Bezug genommen und ist zu dem Ergebnis gekommen, daS "For-
schungslücken und -bedarf zu einem überaus 
führen" (S.l). Basierend auf der o.g. 
ver6ffentlichten nWorking-Papers n hatte das 

umfangreichen Katalog 
DSE-Tagung und den 
BMZ unmittelbar nach 

dieser Veranstaltung eine umfassende und hochfinanzierte Studie an 

die GTZ vergeben; das "Rohmanuskript ••• Band Agrarvermarktung 
liegt nunmehr vor" (LAMPE, S.ll). Da internationale Agrarökonomen 
- im Bereich der Vermarktung landwirtschaftlicher Produkte tätig -
seinerseits eine Katalysator-Rolle beim Zustandekommen dieser ent-

(1) Bei der Abfassung dieses Beitrages wurden das Ubersichtsre
ferat von O. STRECKER (29.09.82) sowie einzelne Beiträge 
der Sitzung C (30.09.82): M. SIEVERS, D. VI NCENT/H. DICK, 
M. v. OPPEN, A. BASLER, • 

(2) F. DONHAUSER/DE HAEN, K. LAMPE, H.J. MITTENDORF ber6cksich
tigt. 
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wicklungspolitisch wichtigen und richtigen Entscheidung gespielt 

haben, wäre es gut, wenn jetzt ein "feed back" von der projekt

orientierten Verwaltung zur angewandten agrarmarkt ökonomischen 

Forschung - im Sinne der vorliegenden Fragestellung erfolgen 

könnte. Dabei ist o. STRECKER zuzustimmen, daß "allgemeine Detail

rezepte für die Agrarmarktfürderung dubios sind" (S.6); jedoch 

sind gerade deshalb verstärkte Anstrengungen für die Bearbeitung 

und Oberprüfung von Einzelfällen nanhand des zielsystems n (0. 

STRECKER, S.6) und von Projekten erforderlich, um zu allge

meingültigen Erkenntnissen von Theorie(n) der Vermarktung sowie 

Theorie(n) der sektoralen und ländlichen Entwicklung zu gelangen 

(siehe W. WARMBIER). 

Insgesamt sollten Forschung und Lehre dabei als Einheit gesehen 

werden, obwohl sie - oft zum Nachteil der Universitäten - institu

tionell getrennt vertreten werden; nLehre" sollte das Spiegelbild 

problemorientierter Forschung sein und - je nach Zielgruppen- die 

entsprechenden curricularen Arbeiten leisten sowie entsprechende 

pädagogisch-didaktische Konzepte erarbeiten (Beispiele: H.J. MIT

TENDORF, S. 7; A. WEBER, Nairobi-Erfahrungen, etc.). Für die BR 

Deutschland sind institutionelle Defizite unübersehbar (sowohl für 

die Ausbildung inländischer als auch ausländischer Studierender im 

Studiengang "post graduates"). 

Vor dem Hintergrund dieser Feststellung der "Einheit von Forschung 

und Lehre" wird auf eine getrennte Darstellung verzichtet. 
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~ Einige grundsätzliche Feststellungen 

In der Mehrzahl der Beiträge zu dieser Tagung wird zwar das Defi

zit in der "allgemeinen Theorie " der Vermarktung landwirtschaft

licher Produkte aufgezeigt, aber es wird m.E. keine offensive For

schungsstrategie zu ihrer Entwicklung aufgezeigt. Eine Vorab-Ent

scheidung, daß es eine "allgemeine Theorie" nicht geben könnte 

(wegen der Komplexität der Phänomene, der unterschiedlichen Ziel

systeme etc.), sollte von Wirtschaftswissenschaftlern nicht akzep

tiert werden. Wie könnte dieses "Theorie-Defizit" in etwa überwun

den werden? 

1) Beim Vorliegen "komplexer Phänomene" agrarischer Vermarktung, 

die sich einer erklärenden Modell-Konstruktion mit der Zielset

zung der Erarbeitung von Quasi-Gesetzmäßigkeiten entziehen, 

sollten wir auf eine - in den Wirtschafts-/Sozialwissenschaften 

übliche - nachvollziehbare einfache Beschreibung zurückgreifen~ 

sie sollte allerdings mit der Formulierung plausibler Hypothe

sen verbunden werden, die Elemente einer später vorzulegenden 

erklärenden Theorie sind. 

2) Dazu ist allerdings erforderlich, daß eine Brücke zwischen 

"großer" Theorie und "großer" Empirie geschlagen wird, um ein

mal dieses "Theorie-Defizit" abzubauen und andererseits die 

Realitätsbezogenheit für die praktische Entwicklungspolitik zu 

vergrößern. - Bei Durchsicht vorliegender Arbeiten überwiegen 

die empirischen Arbeiten - meist ohne klare Angabe der zugrun

deliegenden erklärenden oder wertenden Theorien. Das erschwert 

die Verwendung ihrer Ergebnisse für die Erarbeitung einer all

gemein gültigen Theorie, die ihrerseits (im Sinne erklärender 

Theorien) durch empirische Fakten einer laufenden Uberprüfung 

und Weiterentwicklung zu unterziehen ist. - Es wäre wünschens

wert, wenn hierzu ein Forschungskonzept erarbeitet werden 

könnte, wobei auf "vorgetane" Arbeit zurückgegriffen werden 



480 

könnte (z.B. T. BALOGH, M.R. SOLOMON). 

3) J. MELLOR hat auf der IAAE-Konferenz (August 1982) in Jakarta 

darauf verwiesen, daß die von ihm und BRUCE JOHNSTON vor 25 

Jahren vorgelegten Zusammenhänge "Beiträge der Landwirtschaft 

zur gesamtwirtschaftlichen Entwicklung" und daraus sich erge

bende Konsequenzen für die Agrarwirtschaft auch noch heute un

verändert Gültigkeit hätten. Das mag für den allgemeinen Refe

renzrahmen zutreffen (0. STRECKER, S. 5); jedoch ist dieser zu 

differenzieren und zu ergänzen (um weitere Elemente, u.a. Um

welt, Einkommensverteilung) sowie um die Vermarktungskomponente 

zu erweitern. Diese "operationale" Systematisierung ist eine 

brauchbare Grundlage für eine systematische Abdeckung von Ein

zelfragen. 

4) Vor dem Hintergrunde von "Komplexität" und "Theoriedefizit" 

wird Kooperation von den verschiedenen Forschungsdisziplinen 

auch im Bereich der Probleme der Vermarktung landwirtschaftli

cher Produkte gefordert : 

a) Als Voraussetzung interdisziplinärer Zusammenarbeit sollte 

intradisziplinäre Kooperation praktiziert werden (Agra"r-, 

Marktpolitik, landwirtschaftliche Betriebslehre, Agrarstruk

turpolitik etc.). Die Zusammenhänge zwischen "Agrarvermark

tung H und "landwirtschaftliche Produktivität" (M.v. OPPEN) 

und das Zusammenspiel von "constraints" bei der erfolgrei

chen ländlichen Entwicklung (H. DE HAEN, K.J. LAMPE, A. BAS

LER) sind nicht zu übersehen. 

b) Die Konstruktion unserer Modelle ist weitgehend dadurch be

stimmt, daß wir den soziologischen / sozialen und politi-

schen Charakter unserer Forschungsproblematik in die 

"äußere" Struktur aufnehmen (Prämissen, Annahmen), so z.B. 

Partizipation der Beteiligten, Innovation, institutionelle 

Veflechtungen (H. DE HAEN, S. 1). Von fast allen Autoren 

wird die Problematik der Vermarktung landwirtschaftlicher 

Produkte als politisches Programm angesehen (K.J. LAMPE, O. 

STRECKER, H. DE HAEN). - Vor dem Hintergrund dieser Sachver

halte wird die Notwendigkeit interdisziplinärer Zusammenar

beit deutlich. Generell sind die bisherigen Ergebnisse sol-
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cher Zusammenarbeit nicht gerade erfolgversprechend. Die 

Agrarökonomie sollte Leitdisziplin sein (mit der Vorarbeit 

nach a)~ die Prämissen ihrer Modelle sollten durch Theorien 

der Sozialwissenschaften problematisiert (z.B. Theorien des 

sozialen Konflikts und Wandels, R. DAHRENDORF, G.C. HOMANS, 

D.LOCKWOOD u.a. - Theorien der Organisierbarkeit der Inter-

ihre Lei-essen, GALBRAITH, M. OLSON jr. etc.) und 

stungsfähigkeit durch Kombination solcher 

Theorien verbessert werden. 

verschiedenen 

In den Bereichen a) und b) stehen wir noch am Anfang. Es be

steht jedoch die Gefahr, daß 

unser Wissenschaftsbereich zur "Leid-Disziplin" wird, wenn 

wir diese Kooperation nicht erfolgreich versuchen, 

wir uns im "Modell-Platonismus" bei dieser realitätsbezoge

nen Frage verlieren 

oder 

wir nicht in der Lage sind, mit der Vielzahl empirischer Un

tersuchungen Theorie-Defizite aufzuarbeiten. 

1 Die Bedeutung ordnungspolitischer Fragen 

Wer die Referate dieser Tagung analysiert, wird den Eindruck ge

winnen, daß die Fragen der Vermarktung landwirtschaftlicher Pro

dukte (fast) ausschließlich aus dem Blickwinkel einer marktwirt

schaftlichen Ordnung behandelt werden (LAMPE, S.12, MITTENDORF, 

S.9)~ auch parastatale Einrichtungen wie Genossenschaften finden 

nach dieser Vorab-Entscheidung kritische würdigung für die 

Erklärung von Vermarktungsproblemen. Dieser ist nach meinem Wis

,senschaftsverständnis zu eng angelegt. K.J. LAMPE hat auf den Zu

sammenhang zwischen makroökonomischen Zielsetzungen und unter

schiedlichen Wirtschaftasystemen hingewiesen (S.2/3), wobei zwi

schen den Extremen der Zentralverwaltungswirtschaft und der reinen 
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Marktwirtschaft und den dazwischenliegenden "Mischformen" unter

schieden wird (den Begriff "Mischformen" sollten wir ersetzen 

durch "mit oder ohne gestaltete Rahmenbedingungen", W. KRELLE). In 

diesem Zusammenhang ergeben sich folgende Forschungsaufgaben 

a) Im Sinne unserer Fragestellung sind Wirtschaftssysteme, und da

mit auch die Vermarktung landwlrtschaftlicher Produkte, gleich 

leistungsfähig, wenn sie den Anforderungen von Information, 

Koordination und Sanktion entsprechen, die mit 

der Zielgruppen und ihre Identifikation mit 

Zielvorstellungen in Beziehung zu setzen sind. 

"Landwirtschaftlichen Vermarktungsprobleme 

der Innovation 

den jeweiligen 

Auch für die 

in Entwick-

lungsländern" gelten die Grundsätze der vergleichenden Untersu

chungen von wirtschaftssystemen. Hier scheint ein Nachholbedarf 

der Forschung vorzuliegen. 

b) Die "Vielfalt der Systeme" (K.J. LAMPE, S.3) erfordert eine .'!:Y
pologie nach real vorliegenden Wirtschaftsordnungen und der da

raus sich ergebenden Konsequenzen für die Vermarktung landwirt

schaftlicher Produkte. Diese sind zu dem jeweiligen "reinen" 

Wirtschaftssystem (Modell) in Beziehung zu setzen (nach allge

meinem Verständnis fünf). - Es ist durchaus legitim, sich zu 

einem bestimmten Wirtschaftssystem zu "bekennen": für die vor

liegende Fragestellung - vor allem auch im Hinblick auf die An

erkennung der Souveränität eines Staates - erscheint es jedoch 

notwendig, die jeweilige Wirtschaftsordnung und ihre Auswirkung 

auf Agrarmarktprobleme als ein Datum anzusehen und vor diesem 

Hintergrund Effektivität und Effizienz zu untersuchen. 

c) Bei einem solchen Vorgehen wird deutlich, daß der dadurch for

mulierte "politische Wille" (K.J. LAMPE, S.IOI auch seine Aus

wirkungen auf die Verbesserung der Agrarvermarktung hat. 
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! Interdependenzen und Ebenen von Forschungsansätzen 

In einer Grobgliederung können für einen systematisch angelegten 
Aufriß von Forschungsproblemen bei der Vermarktung landwirtschaft

licher Produkte folgende Ebenen und Ansatzpunkte unterschieden 

werden, die ihrerseits Interdependenzen aufweisen : 

4.1 Internationale Probleme der Agrarvermarktunq 

a) "Änderung der Weltwirtschaftsordnung" (K.J. LAMPE, 5.15), ver

standen in der konkreten Behandlung der Funktionsweise von Roh

stoffabkommen sowie ihren Auswirkungen auf Weltmarkt und inter

nen Anpassungsprozessen von Strukturen und Entscheidungen ("of

fensiver Pragmatismus" der Entwicklungsländer vs "defensiver 

pragmatismus der Industrieländer"). Erarbeitung bzw. Beurtei

lung von Mechanismen des Integrierten Rohstoffprogramms 
(UNCTAD). 

b) Preis-/Mengenschwankunqen auf den Weltmärkten für Hauptprodukte 

der Landwirtschaft und Determinanten des Preisbildungsprozes

ses~ eine gleiche Feststellung gilt auch industriellen Vorlei
stungen für die Landwirtschaft (Investitionsgüter, Betriebsmit

tel~ siehe M. SIEVERS, 5.11, Aufgaben der Forschung). 

c) Spezifische Markt- und Preispolitik aus der Sicht der Entwick

lungsländer (z.B. Marketing Boards, H.-DICK/D. VINCENT, 5.10, 

jedoch auch der Einflußmöglichkeiten durch Regionalintegration 
von Entwicklungsländern). 

d) Einfluß der Markt- und preispolitik der Industrieländer auf 

Preisniveau und Angebotsmenge des Weltmarktes (z.B. bei Ge
treide, Zucker etc.) und den daraus sich ergebenden Konsequen

zen für Entwicklungsländer (je nach Entwicklungsstand) unter 
Annahme dynamischer Aspekte. 

e) Bedeutung der Strategie "Eigenversorgung vs Export n im Agrarbe

reich für den Welthandel für landwirtschaftliche Erzeugnisse. -

Forderungen und Anfo~derungen an die internationale Handelspol
tik, insbesondere die EG-Agrarpolitik. 
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f) Handelshemmnisse der Industrieländer einschI. Schutz für land

wirtschaftliche Verarbeitungsindustrien in ihren Auswirkungen 

auf Vermarktungsprobleme der Entwicklunsländer. 

g) Die Rolle der TNCs (1) als Nachfrager von Agrarprodukten (mar

ket imperfactions); (2) als Anbieter von Investitionsgütern und 

Produktionsmitteln (HYV; Insektizide, Traktoren, Handelsdünger 

etc.). (3) Als Investoren in Entwicklungsländern (backward-for

ward linkages, entwicklungswichtige Beiträge makroökonomischer 

Art, Transfer Pricing etc.). - Gerade im Hinblick auf (3) ist 

ein erheblicher Nachholbedarf an empirischer Forschung festzu

stellen. 

h) Uberlegungen der Ernährungssicherung auf Weltebene und die da

raus sich ergebenden Aufgaben für die Agrarvermarktung. 

i) Die Entwicklung von "Dual Economies" (J. BOCKE) und "TripIe 

Economies" (St. ENKE) unter Einfluß internationaler Markt

kräfte. 

4.2 Entwicklungsstand der Wirtschaft nach Ländern und Vermark

tungsprobleme 

Der Anpassungsprozess der Landwirtschaft wird vor allem durch den 

Entwicklungsstand der Gesamtwirtschaft (Agrargesellschaft-Schwel

lenländer) und durch das gesamtwirtschaftliche Wachstum und seine 

Verteilung auf der jeweiligen,Ebene bestimmt; das gilt auch für 

die Vermarktung landwirtschaftlicher Produkte. 

Auch unter Berücksichtigung dieser Aspekte scheint eine Typologie 

der Entwicklungsländer im Hinblick auf die anstehenden Vermark

tungsprobleme nützlich: 

a) Auf niedrigem Entwicklungsniveau erscheint die Erfassung von 

"constraints" der landwirtschaftlichen Entwicklung zusammen mit 

"constraints" der Vermarktung landwirtschaftlicher Produkte 

sinnvoll, um eine "integrierte" Entwicklung einleiten zu 

können. 

b) Auf höherem Niveau der Wirtschaftstätigkeit (Schwellenländer) 
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lassen sich makro-ökonomisch die vermarktungs probleme leichter 

lösen, jedoch sind mikro-ökonomisch auch die negativen sozialen 

Auswirkungen zu berücksichtigen. Die Anpassungsprozesse, insbe

sondere der landwirtschaftlichen Kleinbetriebe, werden sowohl 

von der Zuliefer- als auch von der Abnehmerseite her entschei

dend beeinflußt. Hier wird der Zusammenhang von Vermarktung und 

Produktion (vergleichbare Startbedingungen für einzelne Be

triebsgrößen, Regionen etc.) deutlich. Ein effizienteres Ver

marktungssystem kann negative Auswirkungen auf den agrarischen 

Umstrukturierungsprozeß haben, wenn nicht entsprechende Maßnah

men im Rahmen der Agrarverfassung, der Organisation unterprivi

legierter Gruppen usw. getroffen werden (V. OPPEN, 5.11 ff.). 

4.3 Binnenmarktprobleme und Vermarktung landwirtschaftlicher Pro

dukte 

In Anlehnung an die Typologie nach 3.2. können einzelne For

schungsschwerpunkte ausgewiesen werden: 

a) tiber Umfang und Bedeutung des Subsistenzsektors in der Land

wirtschaft und die damit aufgeworfenen Vemarktungsprobleme 

scheinen unterschiedliche Auffassungen zu bestehen. Für manche 

Okonomen "entfallen nur noch wenige landwirtschaftliche Be

triebe auf die Kategorie der Subsistenz betriebe im engeren 

Sinne (0. STRECKER, 5.2), oder die Diskussion von "marketing 

components" im Rahmen ländlicher Entwicklungsprojekte werden 

als Pflichtposten abgehakt" (" .•• more attention should be given 

to aspects of marketing policy .•• "). Andere sehen in diesem Be

reich den eigentlichen Schwerpunkt der Entwicklungspolitik (H. 

DE HAEN, 5.3; K.J. LAMPE, 5.4; V. OPPEN). Hier scheint eine De

finition von "Subsistenzbetriebe" und ein Erklärungsmodell, wo

rauf ihre Lage zurückzuführen ist und welche Rolle die Agrar

vermarktung spielt, dringend erforderlich zu sein. 

b) Viel zu lange wurde di. landwirtschaftliche Einkommenssteige

rung als technisch zu lösendes Produktionsproblem gesehen, 

nicht jedoch der Zusammenhang mit der Vermarktung/Verarbeitung 
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der Produkte und der Zulieferung von Betriebsmitteln. Ohne öko

nomische Honorierung der Anstrengungen der Landwirte durch den 

Markt sind positive Response-Effekte kaum zu erwarten. - Inter

disziplinäre Zusammenarbeit ist gefragt, um leistungsfähige 

Strategien zu entwickeln, die Produktion und Vermarktung umfas

sen (E. ROGERS, Subculture of Peasantry vs T.W. Schultz, Incen

tives durch Markt-/Preispolitik). 

c) Viel Arbeit wird auf die Erfassung von Handels- und Verarbei-

tungsspannen landwirtschaftlicher 

mancher Seite wird die Ausdehnung 

Produkte aufgewendet; 

dieser Untersuchungen 

von 

als 

dringend angesehen. Das mag gerechtfertigt erscheinen wenn 

"marketing channels· erfaßt und damit technisch-ökonomisch Ra

tionalisierungen aufgezeigt werden. Stärkere Beachtung sollte 

jedoch - neutral ausgedrückt - dem Problem "Marktformen und 

Preisbildung" geschenkt werden; wertend ausgedrückt: der fehl

verteilten ökonomischen, gesellschaftlichen und politischen 

Macht in Agrarverfassung und -vermarktungl - Eigene Erfahrungen 

haben gezeigt, daß bei einem Wettbewerb zwischen Genossenschaf

ten und Privathandel die landwirtschaftlichen Erzeuger ökono

misch die größeren Vorteile ziehen. 

d) Beim Konzept der "Integrierten ländlichen Entwicklung" gibt es 

zwei "Leerstellen": Die Schaffung aUßerlandwirtschaftlicher Ar

beitsplätze und die effiziente Agrarvermarktung. Die historisch 

überkommenen Verteilungsmechanismen der Agrarverfassung sind 

Hindernisse einer effizienteren Vermarktung der Agrarprodukte 

und vice versa •. 

e) Bei den Strategien der "Organisierung von Interessen" ist 

auch für die vermarktung landwirtschaftlicher Produkte - zu un

terscheiden zwischen "organisierbaren" und "nicht organisierba

ren" Vorstellungen der Beteiligten. Fehlschläge bei Genossen

schaften sollten vor diesem Hintergrund der theoretischen Argu

mentation untersucht werden. 

f) Bei der Einflußnahme auf Konzepte ländlicher Entwick-

lungsprogramme durch Geber-Länder sollte von diesen mehr poli

tischer Mut gezeigt werden. Das von allen Entwicklungsländern 

unterzeichnete WCARRD-Dokument bietet dazu eine hervorragende 
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Grundlage, auch für die Einbindung der Agrarmarktprobleme in 

das Konzept umfassender ländlicher Entwicklung! 

5 Schlußbemerkungen 

In der vorstehenden Ausarbeitung sind Schwerpunkte gesetzt worden, 

die sich einerseits aus den auf der Tagung vorgelegten Referaten 

und zum anderen aus den Interessengebieten des Verfassers ergeben. 

Dabei wird bewußt offen gelassen, ob dem "Markt als Lenkungsge

wicht größeres Gewicht" beizumessen ist, ob "von der Entwicklung 

des privaten Handels die Einkommensentwicklung der Kleinbauern 

abhängt" usw., oder ob diese Zielsetzungen in einem planwirt

schaftlichen System auch zu verwirklichen sind. Entwicklungspoli

tik ist mit unterschiedlichen Wirtschaftssystemen konfrontiert 

und die Probleme der Vermarktung landwirtschaftlicher Erzeugnisse 

sind jeweils im Rahmen der gegebenen politischen Ordnung zu beur

teilen. 
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1 Informationsbedarf 

Kein Berater (1) (2) kann seine fachliche Kompetenz aufrechter

halten, wenn er nicht ständig fachliche Informationen zugeführt 

bekommt. So etwas kostet Zeit, Geld und Personal. Dieser Aufwand 

ist jedoch gerechtfertigt, weil immer mehr Entscheidungen im Be

trieb und Haushalt ohne Beratung nicht mehr annähernd rational 

gefällt werden können: Erstens wächst die Zahl der für ein Problem 

möglichen Lösungen und diese Lösungen werden immer komplizierter, 

und zweitens wird die Freiheit für den einzelnen Betriebsleiter, 

unter solchen Lösungen zu wählen, immer geringer: oft paßt nur 

eine einzige Lösung, wenn gleichzeitig die speziellen Verhältnisse 

eines Betriebes/Haushalts und die persönlichen Wünsche der Fami

lienmitglieder berücksichtigt werden sollen. Unter vielen Möglich

keiten kann eine Familie nur dann diese einzige Lösung eini

germaßen rational auswählen, wenn sie alle Möglichkeiten kennt und 

beurteilen kann. Da bäuerliche Familienarbeitskräfte den weitaus 

größten Teil ihrer sowieso schon sehr langen Arbeitszeit für 

körperliche Arbeit aufwenden müssen, bleibt kaum Muße, um ratio

nale Entscheidungen vorzubereiten. Deshalb wird solche Vorberei

tung gerne einem Berater übertragen, der sowieso schon ein gut 

Teil der Informationen im Kopfe hat. Obwohl weder die üblichen 

wissenschaftlichen Definitionen von Beratung noch das Dienstregle

ment mit seinen juristischen Absicherungen den Berater für die 

Folgen seines Rates verantwortlich machen, trägt er doch maßgeb-

(1) Das Wort Berater soll, obwohl männlichen Geschlechts, 
auch das Wort Beraterin mitbezeichnen. Wir bitten unsere 
weiblichen Leser um 

(2) Verständnis, wenn wir unseren Text auf Kosten der Feminin
form vereinfachen. Berater ohne erklärenden Zusatz meint 
stets beides, landwirtschaftliche und ländlich-hauswirt
schaftliehe Berater. 
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lieh zu den Entscheidungen einer Bauernfamilie bei und ist somit 

mindestens moralisch verantwortlich. Ihn ähnlich wie eine Consul

tingfirma auch an den wirtschaftlichen Folgen seiner Ratschläge zu 

beteiligen, ist ein Gedanke, der gar nicht so abwegig ist, wenn 

man beobachtet, wie stark der betriebswirtschaftliehe Erfolg davon 

abhängt, ob Betriebsleiter über die richtigen Informationen 

verfügen. Jedenfalls hat jeder einzelne Berater die Pflicht, sich 

möglichst vollständige, aktuelle und problemrelevante Fachinforma

tionen zu beschaffen, und jeder Beratungsträger muß seine Berater 

mit solchen Informationen versorgen. 

2 Informationsprobleme 

Dieses alltägliche Informationsgeschäft hat aber seine Probleme. 

Informationsprobleme werden von Beratern stärker empfunden, wenn 

sie ihnen in konkreter Form bewußt gemacht werden. Ubersicht I 

zeigt sechs wesentliche Informationsprobleme. 

1 Informationsbedürfnisse und Informationsquellen 

Probleme empfinden heißt, das Bedürfnis haben, diese Probleme zu 

beseitigen. Bedürfnisse, die sich auf Information richten, lassen 

sich aus dem Informationsverhalten der Berater und aus ihrer 

Einschätzung vorhandener Informationsquellen ableiten. Solche In

formationsquellen werden an den Vorstellungen von einem idealen 

Informationsmittel gemessen. Ein ideales Informationsmittel hat 

aus der Sicht der Berater vor allen Dingen folgenden Kriterien zu 

genügen (in absteigender Reihenfolge der Nennungen): aktuell, pra-

xisnah, übersichtlich, knapp, zum Nachschlagen 

verständlich, für spezielle Fachgebiete. Keines der 

geeignet, 

Informa-

tionsmittel, die einem Berater üblicherweise zugänglich sind, wird 

jemals allen diesen Kriterien voll genügen können, einzelne 
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Ubersicht 1: - Einschätzung wesentlicher Informationsprobleme 

durch landwirtschaftliche und ländlich-haus
wirtschaftliche Berater, Bundesgebiet, 1981, 

N=123l, Mehrfachnennungen 

+----------------------------------------------------------------------+ 
PROBLEM Mittel

wert * 
Befragter hat auf diesem 

Gebiet 
groSe keine 

Probleme Probleme 
(v.H. der Nennungen) 

+----------------------------------------------------------------------+ 
INFORMATIONSVOLLSTÄNDIGKEIT: 
Schwierigkeiten zu wissen, 
ob man zu einem bestimmten 
Problem alle wichtigen In
formationen besitzt, oder 
noch welche fehlen 

GESCHWINDIGKEIT DER INFOR
MATIONSBESCHAFFUNG: 
Schwierigkeiten die ge
wUnschten Informationen 
schnell genug zu beschaffen 

INFORMATIONSAUSWAHL 
Schwierigkeiten aus einer 
grolen Menge von Informatio
nen in angemessener Zeit das 
herauszufinden, was für mich 
von Bedeutung ist 

INFORMATIONS BESCHAFFUNG 
Schwierigkeiten Uberhaupt in 
ausreichender Menge richtige 
und aktuelle Informationen 
zu bekommen 

INFORMATIONSVERARBEITUNG: 
Schwierigkeiten,Informatio
nen so zu sammeln und zu 
ordnen~ daS sie im Bedarfs
fall wieder aufgefunden 
werden kannen 

INFORMATIONSUMSETZUNG: 
Schwierigkeiten, daS die 
meisten Informationen allge
mein gehalten und deshalb 
fUr konkrete Beratungspro
bleme nur schwer umzusetzen 
sind 

2,68 

2,74 

2,90 

3,05 

3,07 

3,27 

12,2 3,3 

11,1 5,9 

9,7 8,6 

7,1 8,5 

9,6 11,5 

6,2 8,0 

+----------------------------------------------------------------------+ * Mittelwert der Codeziffern I = groSe Probleme bis 5 - keine Probleme. 
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Kriterien, werden heute schon ganz gut erfüllt. 

Fortbildungsveranstaltungen für Berater wie z.B. Lehrgänge an den 
Beraterseminaren oder Firmenveranstaltungen und Ausstellungen wer
den als aktuell, praxisnah, Erfahrungsaustausch mit Kollegen, 
Praktikern oder Spezialisten bietend und objektive Informationen 

vermittelnd eingeschätzt. Als nachteilig wird empfunden, daß dort 
entweder zu viel Information auf einmal oder zu wenig verwertbare 

Information oder nur ein grober Uberblick geboten wird. Das Ange
bot an Fortbildungsveranstaltungen wird für ausreichend, fast 

schon zu reichlich gehalten. 

Von den über achztig Fachzeitschriftentiteln, die die Berater als 
besonders gut für ihre eigene Information geeignet einstufen, wer

den die an ein ideales Informationsmittel zu stellenden Anforde
rungen bis auf die Kriterien vollständig und zum Nachschlagen 
geeignet großenteils erfüllt. Es gibt einige wenige (ca. 20 Ti
tel) von Beratern eindeutig bevorzugte Fachzeitschriften, dazu 
gehören die regionalen Landwirtschaftlichen Wochenblätter und eine 

Handvoll überregional verbreiteter Fachzeitschriften. 

Nicht ganz so gut werden die hauseigenen Informationsschriften für 
Berater beurteilt, die die Beratungsträger herstellen: bei pra
xisnah und vollständig schneiden sie schlechter ab als bei 
knapp, aktuell, übersichtlich, verständlich und zum Nach-
schlagen geeignet. 

Loseblattsammlungen sind trotz ihrer bekannten Vorzüge wenig be
liebt: vielen Beratern kostet es zu viel Zeit, eine solche Samm
lung auf dem aktuellen Stand zu halten, außerdem meinen viele, Lo

seblattsammlungen seien zu umfangreich, so daß nur das wenigste 
ihr engeres fachliches Interesse berühre, der hohe Aufwand für 
Einordnen und Suchen folglich durch den Ertrag nicht mehr zu 
rechtfertigen sei. Hier könnte der Eindruck entstehen, als hielten 
Berater es nicht für sinnvoll, wenn ihnen jemand Informationen 
auswählt, ordnet und vielleicht sogar zusammenfaßt. Dieser Ein-
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druck ist jedoch falsch, denn drei Viertel aller Berater sind ge

genteiliger Ansicht. Entscheidend dafür, ob aufbereitete Informa

tion benutzt wird, scheint die Form zu sein, in der sie dem Bera

ter angeboten wird. Keine Aussicht auf Erfolg haben reine Titelli

sten, dagegen halten die Berater ausführlichere Kurzf~ssungen, in 

größeren Abständen erscheinende, umfassende, aber doch knappe Dar

stellungen ganzer Sachgebiete (z.B. Kartoffelbau) und Ordnungssy

steme in Hängemappen für geeignete Formen. 

Bei Front-Beratern zum Teil. noch unbekannt ist die elektronische 

Datenverarbeitung. Nur die Hälfte aller Berater jüngere etwas 

mehr als ältere - haben damit schon in irgendeiner Weise Be

kanntschaft gemacht. 

Die Einstellung zur EDV ist bei Beratern, die schon Erfahrung da

mit gemacht haben, deutlich positiver als bei ihren unerfahrenen 

Kollegen. Dabei werden gerade diejenigen Anwendungsmäglichkeiten 

als besonders vorteilhaft ~ingeschätzt, die über die bislang 

übliche Nutzung der EDV als Rechenmaschine hinausgehen, also 

z.B. aktuelle Faktendaten unä Statistiken jederzeit abrufbar be

reitstellen oder mit Hilfe von Schlagworten Informationen aus neu 

erschienenen Zeitschriftenaufsätzen, Broschüren oder Büchern abru

fen. 

Obwohl Fachinformationen für Berater letzten Endes auf Erkennt

nisse zurückgehen, die mit wissenschaftlichen Versuchen gewonnen 

wurden, wird ihnen nur geringer Informationswert für die tägliche 

Beratungsarbeit beigemessen. Berater verlassen sich lieber auf 

selbstangelegte Versuche und Erfahrungen von Spitzenbetrieben. Er

gebnisse aus Versuchen, die von der eigenen Verwaltung angestellt 

worden sind, genießen mehr Vertrauen als Versuche aus Univer

sitäten und fremden Forschungsinstituten. 

Die dem Wissenschaftler geläufigste Form, sich Informationen zu 

beschaffen, ist die gezielte Suche in einer Bibliothek. Diese Form 

scheidet in der Beratung nahezu völlig aus, da 



1. die meisten Dienststellen-Bibliotheken für nicht aktuell 

genug gehalten werden, 
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2. viele Berater meinen, nicht genug Zeit zu haben, um in der 

Bibliothek herumzusitzen und 

3. die meisten Berater glauben, ihre Aufgaben auch ohne 

Bibliothek gewissenhaft erfüllen zu können. 

Unentbehrlich erscheint es ihnen dagegen, sich direkt bei Spezia

listen aus Forschung und Industrie oder bei Leitern von Spitzenbe

trieben Informationen zu holen. Am häufigsten nehmen sie Kontakt 

zu Spezialisten an Pflanzenschutzämtern auf, am wenigsten zu Uni

versitäten. Die Hochschulen sind ihrer Meinung nach viel zu theo

retisch und oft auch zu ausführlich. 

i Arbeitsbedingunqen 

Wenn die verschiedenen Formen, sich Informationen zu beschaffen, 

so unterschiedlich genutzt werden, dann läßt sich das aus den Ar

beitsbedingungen erklären, unter denen Berater ihre Tätigkeit 

ausüben. Von ihrer Arbeitszeit können landwirtschaftliche Berater 

rund ein Drittel, hauswirtschaftliehe ein Fünftel für den unmit

telbaren Kontakt mit dem Klienten verwenden, die übrige Zeit wird 

verbraucht für Kontakte mit Kollegen, Fahrten, Schulungen, Lektüre 

und Papierkrieg. Kontakte mit Klienten finden meistens nicht im 

Büro des Beraters, sondern beim Klienten statt (80 % der land-, 40 

% der hauswirtschaftlichen Beratungsgesprächel. Ob der Berater die 

Möglichkeit hat, für ein Beratungsgespräch Informationen einzuho

len, hängt sehr davon ab, wie das Gespräch zustandekommt. Will ein 

Klient ohne Voranmeldung Beratung haben, was in 10 % der land- und 

20 % der hauswirtschaftlichen Beratungsgespräche der Fall ist, 

dann kann der Berater höchstens noch kurze Informationen einholen. 

Ebenfalls stark eingeschränkt in seiner Informationssuche ist je

ner Berater, dem neben Beratungsproblem, dessentwegen er den 

Klienten aufsucht, unvorbereitet ·weitere Probleme vorgetragen wer-
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den. Das ist ir: nü~destens der Hälfte der land- und einem Viertel 

der hauswirtschaftlichen Gespräche der Fall. Fast ausnahmslos wird 

die Antwort auf eine Frage ohne Verzögerung erwartet und vom Bera

ter auch gegeben, so daß ihm gar keine Zeit bleibt, zu Hause nach 

weiteren Informationen zu suchen. 

Die alltäglichen Arbeitsabläufe lassen also dem Berater kaum eine 

andere Wahl als seinen problemlösungsstrategien eine interne In

formationsgewinnung zugrunde zu legen: er greift auf im Gedächtnis 

gespeicherte Informationen zurück und auf Quellen, die er in ent

sprechenden Fällen routinemäßig zu verwenden pflegt. Diese Ar

beitsmethode ist schnell und billig, stellt aber hohe Anforderun

gen an die Informationsaufnahme- und Speicherkapazität des Bera

ters und birgt die Gefahr, daß bessere, aber im Augenblick nicht 

erinnerliche oder dem Berater noch nicht bekannte Informationen 

gar nicht erst in Erwägung gezogen werden. 

Davor würde eine Problemlösungsstrategie schützen, die mit exter

ner Informationsgewinnung arbeitet. Hier werden zusätzlich zu den 

internen Informationen auch noch Daten gesucht, die selten Oder 

bis dahin überhaupt noch nicht benutzt wurden und daher nicht rou

tinemäßig zum Problem gehören, also erst für das betreffende Pro

blem umgesetzt werden müssen. Diese Methode ist langwieriger und 

für Ungeübte mühevoller. Sie erfordert Erfahrung und Wissen, um 

den Wert von externen, dem Berater bis dahin wenig oder gar 

nicht bekannten Informationen beurteilen zu können~ aber nur mit 

dieser Strategie ist es möglich, über die guten hinaus zu den 

besten Lösungen zu gelangen. 
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~ Informationsverhalten 

Neue Methoden, sich Informationen zu verschaffen, werden sich in 

der Beratung nur dann verbreiten, wenn die Berater bereit sind, 

ihr gewohntes Informationsverhalten zu ändern. Informationsverhal

ten besteht darin, Informationen zu beschaffen, umzusetzen und zu 

verarbeiten. Je nach Anlaß lassen sich zwei Formen unterscheiden: 

a) prophylaktisches Informationsverhalten, das keinen 

direkten zeitlich-örtlichen Bezug zu konkreten 

Entscheidungsproblemen hat (z.B. auf dem laufenden 

bleiben); 

b) kuratives Informationsverhalten, das gezeigt wird, 

wenn Entscheidungsprobleme in konkreten Beratungsfällen 

zu lösen sind. 

5.1 prophylaktisches Informationsverhalten 

Das derzeitige prophylaktische Informationsverhalten der Berater 

sieht in groben Zügen folgendermaßen aus:. Von den Informations

quellen, die Berater benutzen, um sich auf dem laufenden zu hal

ten, sind drei Viertel formelle Quellen und zwar in der Reihen

folge der Nennungen: Fortbildungsveranstaltungen des Beratungs

trägers, Material aus der eigenen Verwaltung, Spezialzeitschrif

ten, allgemeine Zeitschriften, Fachbücher, AID-Material, schrift

liches Material von Firmen; ein Viertel sind informelle Quellen 

und zwar in erster Linie Kontakte zu führenden Landwirten, Kolle

gen und Spezialisten. Berater, die gleichzeitig Lehrer sind, ver

wenden deutlich mehr formelle Quellen für ihre laufende Fortbil

dung, reine Berater bevot~~gen informelle Quellen. Erwartungsgemäß 

stehen Fortbildungsseminare der Beratungsträger und Beraterzusam

menkünfte in der eigenen Dienststelle oder Region an erster Stelle 
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der Veranstaltungen, oie Berater prophylaktisch besuchen. 

Freilich genügt es nicht, Informationen auf diese Weise nur zu 

sammeln, sie müssen auch verdaut werden. Kein Berater wird über 

ein so phänomenales Gedächtnis verfügen, daß er alles, was er ge

lesen hat, anschließend wegwerfen kann. Normalerweise wird er man

ches in der Hoffnung aufheben, es später noch einmal verwenden zu 

können. über 80 % der Berater betreiben daher Informationssamm

lung, allerdings sind die meisten Sammlungen weder stark systema

tisiert noch weiter aufbereitet, denn die Berater erlernen die 

Kunst, Informationen geordnet abzulegen, autodidaktisch. Den Wert 

ihrer Sammlungen beurteilen jene Berater am höchsten, die über 

eine feiner unterteilte Sammlung verfügen und ihrer Informationen 

vermittels Inhaltsregister, Kurzfassungen, Titellisten oder Noti

zen gründlich aufbereiten, darunter sind viele spezialisierte Be

rater und solche, die gleichzeitig Lehrer sind. Eigene Aufschrei

bungen gehören zu den Informationsmitteln, die neben Material aus 

der eigenen Verwaltung von Beratern am häufigsten verwendet wer

den, wenn sie sich für Vorträge und Gruppenberatungen vorbereiten. 

~ Kuratives Informationsverhalten 

Beobachtet man Berater dabei, ·wie sie sich in konkreten Bera

tungsfällen Informationen beschaffen, so stellt man zunächst fest, 

daß sie nur selten (5 - l~ % aller Fälle) auf Fragen treffen, die 

sie nicht beantworten wollen, ohne vorher extern weitere Infor

mationen eingeholt zu haben. Wenn Berater bei Beratungsgesprächen 

überhaupt Informationsmittel verwenden, entnehmen sie diese in den 

meisten Fällen ihrem Taschengedächtnis, das ist zum Nachschlagen 

geeignetes Material wie z.B. Richtlinien, eigene Beratungsmappen, 

Datensammlungen, AID-Broschüren, das der Berater üblicherweise bei 

Beratungsgesprächen in einer Tasche mit sich führt. Wenn doch ein

mal kompliziertere, nicht mehr an Ort und Stelle beantwortbare 

Fragen auftreten, suchen die Berater am häufigsten Spezialisten 

aus der eigenen Verwaltung sowie Kollegen und Vorgesetzte an der 
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eigenen Dienststelle auf, nicht nur, um sich fehlende Informatio

nen zu besorgen, sondern auch, um sich durch persönlichen Kontakt 

mit jemanden, den sie für kompetent halten, mehr Sicherheit zu 

verschaffen. Am häufigsten kommt das bei Planungen vor, die den 

gesamten Betrieb oder einzelne größere Investitionen betreffen. 

! Folgerungen 

Kein Berater kann alle Informationen in seinem Gedächtnis spei

chern, die er braucht, um seine Fälle zu lösen. Um sich so gut 

wie möglich auf diese Fälle vorbereiten zu können, muß er 

ständig einen Uberblick über die gängigste inländische Fachlitera

tur haben. An seiner Dienststelle müssen ihm dafür wenigstens die 

Fachzeitschriften zur Verfügung stehen, die seine Klie~ten auch 

lesen. Um dem eiligen Berater den Uberblick zu erleichtern, 

könnten 14-tägig erscheinende, ein bis zwei Seiten lange 

Uberblick-Artikel herausgegeben werden. Solche Uberblick-Artikel 

stellen in äußerst knapper Form nach Sachthemen gegliedert dar, 

was in praxisnahen deutschen Fachzeitschriften erschienen ist. 

Jeder Ratsuchende verlangt, daß sein Berater die Wege kennt, die 

zur Lösung seines Anliegens führen. Dazu braucht der Berater theo

retisches Grundlagenwissen, das er während seiner Ausbildung er

wirbt, er muß außerdem Beratungsmethoden beherrschen und er muß 

Informationen besitzen, die direkten Bezug zu den Problemen haben, 

denen er in seiner täglichen Arbeit begegnet. Ein Teil dieser 

Kenntnisse über anwendbares Wissen könnte dem Berater 

einer problembereichsbezogenen Loseblattsammlung so 

in Form 

vermittelt 

werden, daß er nicht in Informationen ertrinkt und dennoch den 

Fortschritt auf seinem Fachgebiet verfolgen kann. Die Ur-Exem

plare solcher Sammlungen könnten von Produktionszweiggruppen, 

bestehend aus Wissenschaftlern, Spezialberatern, Front-Beratern 

und praktikern entworfen werden. Die Themen für die Sammlungen 

richten sich nach den Problembereichen wie sie in der Praxis vor-
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kommen, also z.B. Speisekartoffelanbau oäer Urlaub auf dem Bauern

hof; ihr Inhalt besteht aus einer knappen, aber vollständigen Dar

stellung des neuesten Standes von Wissenschaft und Praxis, ein 

eigener regionaler Teil bringt z.B. Ergebnisse von Landessorten

versuchen. Die Arbeit an solchen Loseblattsammlungen könnte zudem 

ein weiterer Weg sein, Forschung und Praxis dauerhaft miteinander 

ins Gespräch zu bringen, nachdem allgemeine Aufforderungen, doch 

mehr miteinander zu sprechen, keine greifbaren Ergebnisse zu brin

gen pflegen. 

Da es mit den Kenntnissen vieler Berater über Informationsquellen, 

-möglichkeiten und -techniken nicht besonders gut bestellt ist, 

müßte jeder Informationsdienst intensiv um seine Benutzer werben. 

Außerdem müßten viele Berater erst lernen, wie und wo man Informa

tionen beschafft und wie man sie in Entscheidungen einbaut. Offen

bar haben die Agrarwissenschaften einen Punkt erreicht, ab dem es 

nicht mehr sinnvoll erscheint, das zunehmende Wissen mit einer 

sich ständig weiter aufsplitternden Spezialisierung bewältigen zu 

wollen, denn auch sie wird es niemanden ermöglichen, alle wichti

gen Informationen aufzunehmen und zu speichern. Vielmehr müßte je

der Studierende eine breite Grundlage vermittelt bekommen und da

nach Information über Information in seinem Spezialfach erhal

ten. Zu diesem Zweck böten sich u.a. Planspiele, Fallstudien oder 

konkrete Beratungsprobleme an, für die aber nicht, wie das weithin 

üblich ist, alle notwendigen Informationen auf Umdrucken zur 

Verfügung gestellt werden; solche Umdrucke gibt es in der 

Wirklichkeit ja auch nicht. Stattdessen müßten den Studierenden 

Möglichkeiten, sich Informationen zu beschaffen, nicht nur ab

strakt gezeigt werden, sondern sie müßten auch konkret üben, mit 

Informationsquellen umzugehen. In (Berater-) Fortbildungsinstitu

tionen könnte dies in Kursen vertieft und immer wieder aufge

frischt werden. 
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1 Anstöße zu einem neuen Evaluierungsansatz 

Bei knapper werdenden öffentlichen Haushalten wird die Frage nach 

der Effizienz der Verwendung öffentlicher Mittel immer häufiger 

gestellt. Auch für den Bereich der landwirtschaftlichen und 

ländlich-hauswirtschaftlichen Beratung, der sich in der Bundesre

publik Deutschland überwiegend als Offizialberatung darstellt, 

werden Wirksamkeitsüberlegungen in vermehrtem Maße angestellt. 

Dies geschieht in Form von Evaluierungen. Sie dienen der Erfassung 

von Veränderungen, die eine Beratungsmaßnahme hervorgerufen hat. 

Ihre Ergebnisse sollen zur Verbesserung des betrachteten oder 

nachfolgender Programme dienen. 

1.1 Begriff und Inhalt von Evaluierung 

Unter Evaluierung versteht man Aktivitäten, die Prozesse und deren 

Ergebnisse kritisch analysieren und somit Anregungen zu deren 

künftiger Gestaltung geben. Sie stellt ein geplantes und gezielt 

erarbeitetes Feedback dar. Die Ergebnisse von Evaluierungen sollen 

neue Prozesse beeinflussen. Sie können im Rahmen der landwirt

schaftlichen Beratung 

1. für die Planung von Beratungsprogrammen aufzeigen, 

- welche Elemente wirkungsvoll und der Zielgruppe angemessen 

waren oder nicht, 

- ob die Einschätzung der Zielgruppe mit deren Selbst

einschätzung übereinstimmt, 

- wie und in welchem Umfang die Zielgruppe erreicht wurde, 

2. für den Berater, der Beratungsprogramme durchführt, 

aufzeigen, 

- was mit seiner Tätigkeit erreicht wurde, 
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- welche sachlichen und methodischen Elemente gelungen sind 

und welche verbesserungsfähig sind. 

Damit diese Ziele erreicht werden können, muß die Evaluierung 

nicht ausschließlich nach statistisch-wissenschaftlichen Methoden 

durchgeführt werden. In diesem Zusammenhang wird vielmehr auf den 

Unterschied zwischen Forschung und Evaluierung verwiesen <4, 24). 

Während Forschung sich mit nachvollziehbaren Methoden weitgehend 

zweckfrei um neue Ergebnisse und Perspektiven bemüht, ist Evaluie

rung eher fallstudienhaft auf ein vergangenes Geschehen gerichtet 

und versucht möglichst viele, qualitative wie quantitative Daten 

zu erhalten, um Hilfestellungen bei neuen Entscheidungen zu geben. 

Der Wert der einzelnen Daten resultiert nicht so sehr aus dem 

methodischen Zusammenhang sondern vielmehr aus dem Entscheidungs

zusammenhang, in dem sie verwendet werden. 

1.2 Ergebnisse bisheriqer Evaluierunqen 

Von der Landwirtschaftsverwaltung wurde die Notwendigkeit von Eva

luierungen erkannt. In Hessen werden in den Beratungsprogrammen 

des landwirtschaftlichen und ländlich-hauswirtschaft1ichen Sektors 

Evaluierungsmaßnahmen bereits in der Planung berücksichtigt. Die 

mit der Programmdurchführung beauftragten Berater werden gebeten, 

in.einem Fragebogen die vorbereiteten Unterlagen zu dem jeweiligen 

Beratungsprogramm einzuschätzen, den Ablauf des Programmes und 

ihre Eindrücke zu Teilnehmerreaktionen darzustellen. Auf einem ge-

sonderten Fragebogen wird auch von den Teilnehmern eine 

Einschätzung des gebotenen Programmes hinsichtlich Verständlich

keit, Praxisbezug und Zufriedenheit mit der Maßnahme erbeten. 

Dieser Ansatz führt leider nocht nicht zu voll zufriedenstelIenden 

Ergebnissen, da nicht alle Berater in dem gewünschten Sinne mitar

beiten und es an den personellen Möglichkeiten zur Aus- und Ver

wertung der Fragebögen fehlt. Ein weiteres Problem liegt in der 

Meßbarkeit der Ergebnisse von Beratungen. Ich habe versucht, in 
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einer methodisch aufwendigen Untersuchung die Wirkungen von Bera

tungen zu quantifizieren (5, 7). Trotz des hohen wissenschaftli

chen Aufwandes war das Resultat letztlich nicht ganz befriedigend, 

da die Ergebnisse z.T. nur Vermutungen über vermeintliche Zusam
menhänge zwischen Beratung und Verhaltensänderungen erbrachten. Es 
wäre allerdings auch vermessen anzunehmen, mittels statistischer 
Verfahren den Zusammenhang des gesamten Feldes menschlichen Han

delns erfassen zu wollen. 
Da eine nur an Beratungsergebnissen orientierte Auffassung von 
Evaluierungen offensichtlich nicht zufriedenstellt, ist es ~otwen-
dig, nach anderen Evaluierungsansätzen zu suchen. Hier 

eine stärkere Beachtung der Interaktionsvorgänge 
tungsprozeß sinnvoll. Dazu soll ein Modell vorgestellt 

scheint mir 

im Bera
werden. 

~ Interaktionsorientiertes Modell des Beratunqsprozesses 

Der Beratungsprozeß wird als ein Kreislauf von Situationsanalyse, 

Programmplanung, Programmrealisierung und Evaluierung verstanden 
(2). Für die weiteren Uberlegungen soll die Situationsanalyse als 
ein Teil der Programmplanung betrachtet und nicht weiter gesondert 
herausgestellt werden 1). 

Der Beratungsprozeß ergibt sich darum als die Abfolge von zwei In

teraktionsprozessen: einem Zielbildungsprozeß 2) und einem Reali

sierungsprozeß. Darstellung 1 zeigt diesen Verlauf schematisch 

auf. 



507 

Darstellung 1: VERLAUF DES BERATUNGSPROZESSES 

AUSGANGSSITUATION 

Planungsebene ZIELBILOUNGS- ---+BERATUNGSZIEL 
PROZESS 1 

Realisierungsebene REALISIERUNGS- BERATUNGSERGEBNIS 
PROZESS --+ 

Zielbildun9 und Realisierun9 vollziehen sich in der Regel auf ver

schiedenen Ebenen einer Beratun9sor9anisation. Daher soll bei der 

weiteren Betrachtun9 eine Unterscheidun9 in die Planungsebene und 

die Realisierungsebene getroffen werden. 

Als Planun9sebene wird der Bereich einer Beratun9sor9anisation 

verstanden, der für die Konzipierun9 und Ausarbeitun9 von Bera

tun9spr09rammen zuständi9 ist. Es kann sich dabei um Stabsstellen 

oder Arbeits9ruppen auf Landesebene oder um eine Arbeits9ruppe an 

einem Landwirtschaftsamt handeln. Die Art der notwendigen Evaluie

run9smaßnahmen wird von der Auf9abenstellun9 her, weniger von der 

Or9anisationsstruktur bestimmt. 

Als Realisierun9sebene ist der Bereich anzusehen, in dem das Bera

tun9spr09ramm durchgefürht wird. Auch hier kann es sich um ein 

Team von Beratern oder aber um einen einzelnen Berater handeln. 
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Bei den weiteren Oberlegungen wird davon ausgegangen, daS in der 

Regel eine Trennung der beiden Ebenen gegeben ist. Somit kann mei

stens nur ein Teil der mit der Realisierung beauftragten Berater 

auch an der Konzipierung und Ausarbeitung von Beratungsprogrammen 
mitwirken. Hieraus ergibt sich die Notwendigkeit einer Rückkopp
lung zwischen den beiden Ebenen, auf die später noch einzugehen 

ist. 

Die Darstellung des Modells bezieht sich auf den Bereich von Bera
tungsarbeit, der programmäSig geplant wird. Die Einzelberatung 

bleibt also weitgehend unberücksichtigt, soweit sie nicht als Teil 
einer initiativen Beratung auch in Planungsüberlegungen auftaucht. 

Bei der Einzelberatung als Nachfrageberatung ergeben sich anders 
gelagerte Fragestellungen, die aus der Klientenorientierung dieser 
Beratung resultieren und auf die hier nicht näher eingegangen wer

den kann. 

Der Zusammenhang zwischen beiden Ebenen besteht in der Vorgabe von 

Beratungszielen und der weitgehenden Identität der Zielgruppen. 

Die Beratungsorganisation formuliert die Beratungsziele bezogen 

auf ihre jeweilige Zielgruppe. Die Beratungsziele stellen Vorgaben 
an den Berater dar. Er spezifiziert die Zielgruppendefinition auf 
seine Situationsbedingungen, modifiziert dementsprechend das Bera
tungsprogramm und führt die in der Zielsetzung festgehaltenen 
MaSnahmen für diese Zielgruppe durch. 
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~ Die Planunqsebene 

Die Beziehung zwischen der Beratungsorganisation und den für sie 

relevanten Interessengruppen kann in Form eines Interaktionsmodel

les dargestellt werden (Darstellung 2). 

Die Beratungsorganisation steht in einer Umwelt, die vor allem aus 

politischen und gesetzlichen Bestimmungen geformt wird. Sie hat 

eine innere Struktur, die ihrerseits durch formale Kriterien und 

durch mitarbeitergebundene Kriterien bestimmt wird. Der zu einer 

Zielbildung führende Prozeß wird von der Beratungsorganisation 

nicht autonom, sondern in Interaktion mit den für sie relevanten 

Interessengruppen durchgeführt. 

Diese Interessengruppen, die ebenso wie die Organisation selbst 

durch ihre Umwelt und innere Strukturierung geprägt sind, lassen 

sich unterteilen in die Zielgruppen der Beratungsorganisation und 

der indirekt betroffenen Gruppen. 

Darstellunq 2: INTERAKTIONSMODELL DER PLANUNGSEBENE 3) 

Umwelt ---. BERATUNGSORGANISATION ...- innere Struktur 

/\. 

Macht 
Sach
argument 

Zielbildungsprozess 

Macht 

"'-.. 

Sach
argument 

/" 

"'-../ 

Konsensbereich ------1" 
Konflikt- Konfliktbe-

. ---. I bereich hand ung 

Umwelt ---+ INTERESSENGRUPPEN ~ indirekt betroffene Gruppen 

'" l.ielgruppen 

Beratungs

ziel 
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Zielgruppen sind diejenigen, die sich in einer Situationsanalyse 
als beratungsbedürftig erwiesen haben und für die eine Beratungs

aktivitit erfolgen soll. Indirekt betroffene Interessengruppen 
sind Gruppen, die in irgendeiner Form Interesse an der Organisa

tion bzw. den zielgruppen der Organisation haben und über Macht zu 
Sanktionen gegenüber der Organisation verfügen. Für eine landwirt
schaftliche Beratungsorganisation sind es beispielsweise Bauern
verbände, Verbraucherverbände, politische Parteien, sonstige poli
tische Gruppierungen, Presseorgane oder ähnliche Gruppen. Alle 
diese Gruppen können auf indirektem Wege (z.B. über die politische 
Einflußnahme auf den Träger der Beratungsorganisation (Mit
telkürzung im Haushalt) oder die öffentliche Meinung (Mini

sterrücktritt» mehr oder weniger stark auf die Beratungsorganisa
tion Einfluß nehmen. 

Erst durch die Identifizierung aller vorhandenen Interessengrup
pen, einschließlich der vorrangig zu beachtenden Zielgruppe, der 
Ermi ttlung ihre Sachargumente und de·r Einschätzung ihrer Sank

tionsmöglichkeiten kann die Organisation Zielsetzungsschwierigkei
ten treffen, die ein Gelingen des Beratungsprogrammes erwarten 
lassen. Werden wichtige Interessengruppen übersehen oder falsch 
eingeschätzt, kann dies zu erheblichen Behinderungen führen. 

Ein Beispiel aus der Hessischen Verbraucheraktion "Schulmilch" mag 

dies verdeutlichen. Das Beratungsprogramm wurde mit den 

Schulträgern, den Schulen, den Elternorganisationen, den Verbrau
cherorganisationen und den Molkereien abgestimmt. Lediglich die 
Gruppe der Hausmeister der Schulen wurde als Interessengruppe 
übersehen bzw. in ihrer Sannktionsmacht nicht richtig 
geschätzt. 

ein-

In der Auswertung einer Schul befragung (8) zeigte sichl dann, daß 
neben dem ebenfalls übe.rsehenen oder zumindest nicht richtig ein
geschätzten Problem der Abfallbeseitigung (Milchtüten) die Haus
meister ein sehr wichtiger Faktor zum Ge- oder Mißlingen der ge
samten Aktion waren. Wenn die Hausmeister nicht zur Mitarbeit mo
tiviert werden konnten C"d.h. durch sachliche oder finanzielle Ar-



511 

gumente), war es ihnen möglich, die Aktion erheblich zu behindern, 

da sie in 2/3 der Fälle als Verteiler der Schulmilch fungierten. 

~ Die Realisierungsebene 

Die Realisierung einer Beratungsmaßnahme gestaltet sich ebenfalls 

als ein Interaktionsprozeß zwischen Berater und Zielgruppe, in 

dessen Mittelpunkt der Kommunikatonsvorgang steht (Darstellung 3). 

Darstellung 3: INTERAKTIONSMODELL DER REALISIERUNGSEBENE 4) 

OrganisationsunweIt ~ 

soziale Umwe~ • BERATER<III .. I----- Person 
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........ ./"' 
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Der Berater wird beeinflußt durch die Organisation, seine soziale 

Umwelt und seine persönlichen Eigenschaften. Für die Zielgruppe 

oder den einzelnen Ratsuchenden innerhalb der Zielgruppe gelten 

die gleichen Zusammenhänge. Der Beratungsvorgang ist ein Kommuni

kationsprozeß. Er wird in seinem Verlauf durch die kommunikativen 

Fähigkeiten und die sachlichen Kenntnisse der Partner bestimmt. 

Die Kommunikation kann gelingen, es kommt aber auch häufig zu 

störungen. Die Störungen gilt es im Gespräch zu erkennen und zu 

behandeln, beispielsweise durch Verwendung feedback-orientierter 

Gesprächstechniken, denn gelungene, aber auch nicht gelungene Kom-

munikationselemente - Verständnis und Mißverständnisse führen 

letztlich zu dem Ergebnis des Beratungsvorganges, das als eine 

Einstellungs-oder Verhaltensänderung der Zielgruppe faßbar wird. 

2.3 Die Evaluierunq 

Ensprechend der im Modell des Beratungsprozesses aufgezeigten Ele

mente muß zwischen einer prozeßevaluierung und einer Ergebniseva

luierung unterschieden werden 5). Bei einer Ergebnisevaluierung 

wird die Wirkung einer Maßnahme, ihr faßbares Ergebnis an den ge

setzten Zielen gemessen. Maßstab der Bewertung sind aus den Zielen 

abgeleitete Indikatoren. Untersuchungsgegenstand einer Prozeßeva

luierung ist der Verlauf des Planungs- oder Realisierungsprozesses 

von Beratungsmaßnahmen. Die Einflußfaktoren für den Prozeßverlauf 

werden ermittelt und dieser an übergeordneten Standards gemessen, 

beispielsweise an den Zielen der Unabhängigkeit und Ausgewogenheit 

der Beratung, der Vollständigkeit und sachlichen Richtigkeit der 

Planung. 

In Darstellung 4 sind die notwendigen Evaluierungsschritte zu dem 

Interaktionsmodell des Beratungsprozesses aufgezeigt. In Darstel

lung 5 sind die dazu jeweils notwendigen Daten und die Kriterien 

zur Wertung dieser Daten skizziert. 
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2.3.1 Die Evaluierunq der Planung 

Die Evaluierung stellt sich in diesem Modell als ein zweigliedri

ger Rückkopplungsmechanismus dar. Der erste Teil bezieht sich auf 

die Ebene der Planung von Beratung. Erstes Element ist eine 

ProzeSevaluierung des Zielbildungsvorqanqes. 

Darstellung 5: Elemente einer interaktionsorientierten 
Evaluierung auf den Organisationsebenen 
nPlanung und Realisierung-

~ 
erforderliche Kriterien der 

E\Oluierungstyp 
Daten Bewertung 

Prozeß - 1 Ziel bildungs-
evaluierung prozeß. 

Ziel- und VoIlstä1digkeit 
Interessen -

Planung g\.ppen 

Ergebnis- 2 8eratungsziele operationale 
evalu~rung Formulierung 

Prozeß- 3 Ablauf des Beratungsziele 
evaluierung ~mmunikationS-

prozesses (Prozeßziele ) 
Realisierung 

&gebnis- 4 Verhaltens- Beratungsziele 
evaluierung änderung der 

(Ergebnisziele ) Zielgruppe 
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Aufgabe der Prozeßevaluierung ist es, den Zielbildungsprozeß zu 

analysieren und nötigenfalls bereits im Verlaufe dieses 

Rückkopplungsinformation zu geben. Die Maßstäbe für die 

des Zielbildungsgeschehens müssen darin bestehen, die 

Prozesses 

Bewertung 

Zielgruppe 

der Beratungsaktion exakt zu definieren, die Interessengruppen 

vollständig zu identifizieren und ihre Sach- und Machtargumente 

zusammenzutragen. Dieser Evaluierung liegt also kein vorgegebenes 

programmspezifisches Ziel zugrunde, sondern sie orientiert sich an 

einem qualitativen Standard der für den Zielbildungsprozeß gesetzt 

wird und darin besteht, die Erfassung der Interessengruppen so 

vollständig und detailliert durchzuführen, wie dies mit den zur 

Verfügung stehenden Informationsquellen möglich ist. 

Um neben der Prozeßevaluierung auch erfolgversprechende Ergebnis

evaluierung des Zielbildunqsprozesses durchführen zu können, muß 

noch ein zweites formales Kriterium als Standard mitbeachtet wer

den: Die hinreichend operationalisierte Zielformulierung. 

Auf die häufig vorhandene Schwäche in der Formulierung von Zielen 

von Beratungsprogrammen wurde bereits hingewiesen 7). Damit Indi

katoren für die Zielerreichung ableitbar sind, soll die Zielformu

lierung folgende Bestandteile enthalten 8): 

1. Das zu erreichende Endverhalten muß nach Inhalt (qualitativ) 

und Umfang (quantitativ) beschrieben sein. 

2. Die zu dem Verhalten führenden Bedingungen (Vorgehensweisen) 

sollten sachlich und methodisch dargelegt sein. 

3. Meßkriterien für die Bewertung des Endverhaltens sollten 

fixiert sein. 

Es ist also z.B. die Definition der Zielvorstellung nicht ausrei

chend, daß der "Absatz von Schulmilch gefördert werden soll"! Es 

müßte vielmehr zum ersten festgelegt werden, wie das Verhalten der 

Zielgruppe aussehen soll: Regelmäßiger Konsum von Milch oder 

Milchprodukten in den s'ciiulpausen und im Elternhaus; zweitens 

müßten die Bedingungen für das Entstehen dieses Verhaltens festge-
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legt werden: Information über Bedeutung von Milch in der 

Ernährung, Angebot von Milch in der Schule, finanzielle Förderung 

des Milchkonsums. Zum Dritten ist die Qualität des erwünschten 

Verhaltens zu beschreiben: Die Schüler sollen in einem bestimmten 

Zeitraum regelmäßig eine bestimmte Milchmenge konsumieren. 

Liegen Zielvorstellungen in dieser Differenziertheit vor, lassen 

sich zum einen die notwendigen Programmelemente mit großer Klar

heit ableiten, zum anderen auch Indikatoren für eine Erg~bniseva

luierung gewinnen. 

Beide Elemente zusammen bilden die Evaluierung der Planung von Be

ratung. Ihre Ergebnisse können als Rückmeldungen zur Verbesserung 

der folgenden Planungsprozesse dienen. Hiermit ergibt sich aber 

erst das Bild einer sozusagen internen Qualität der Planung. Eine 

Gesamtbeurteilung ist erst an der Realisierung und den Ergebnissen 

der erarbeiteten Programmme möglich. Zu einer umfassenden Wertung 

muß nämlich noch eine Evaluierung der Realisierung hinzukommen. 

2.3.2 Die Evaluierung der Realisierung 

Die Evaluierung besteht wiederum aus zwei Elementen. Das erste ist 

die Prozeßevaluierung des Realisierungsvorganges. Die Prozeßevalu

ierung erfordert eine Beobachtung und Analyse der Kommunikation 

zwischen Berater und Zielgruppe. Wenn Evaluierungen von der Pla

nungsebene veranlaßt werden, .hat jegliche Art von Berichterstat

tung über die Tätigkeit der Berater Kontrollcharakter. Da der Be

rater über prinzipiell kaum nachprüfbare Vorgänge berichten soll, 

kommt es sehr leicht zu Verfälschungen der Ergebnisse (1). Evalie

rung hat zwar formal oft den Charakter einer Kontrolle 9), ihr An

liegen ist jedoch in erster Linie darin zu sehen, dem Berater und 

der Beratungsoranisation die Ergebnisse ihrer Tätigkeit sichtbar 

zu machen. ALBRECHT hat es einmal sehr deutlich formuliert (1): 

"Beratung bringt einfach kein zählbares Produkt hervor. Die Aus

wertung der eigenen Arbeit, ihre Evaluierung, ist deshalb darauf 
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gerichtet, solche Rückinformationen zu gewinnen, die es uns 

ermöglichen, die eigene Arbeit zu verbessern." Aus konkreten 

Rückmeldungen kann eine neue Leistungsmotivation erwachsen. 

Prinzipiell scheinen zwei Möglichkeiten zur Gewinnung von Informa

tionen über den Verlauf des Kommunikationsgeschehens in der Bera

tung zu bestehen: Die Beobachtung von Beratungsprozessen durch Ex

perten oder eine Reflektion und Verarbeitung durch den Berater 

selbst. 

Es ist denkbar, wenn auch aufwendig, durch Experten, die nicht in

nerhalb der Organisationshierarchie eingeordnet sind, fallstudien

haft Kommunikationsprozesse in der Beratung beobachten und auswer

ten zu lassen 10). Man muß dabei allerdings Verfälschungen in Kauf 

nehmen, da die Anwesenheit eines Evaluierers einen Störfaktor dar

stellt. In den Niederlanden wurde auch versucht, die Berater sich 

gegenseitig evaluieren zu lassen. Gegenstand waren aort zwar die 

Beratungsergebnisse, aber diese Vorgehensweise ist ebenso für Kom

munikationsprozesse denkbar. Ein solcher Ansatz setzt eine 

wirklich offene und vertrauensvolle Beziehung zwischen den betref

fenden Beratern voraus. Er kann zu nützlichen Ergebnissen führen, 

sollte aber der freien Entscheidung der Berater unterliegen. Man 

kann eine solche Maßnahme nicht verordnen. 

Wenn kein Beobachter teilnimmt, sind der Berater und die 

Zielgruppe die möglichen Informationsquellen. Eine Erfassung der 

Gesamtbeurteilung der Maßnahme durch die Zielgruppe sowie auch die 

Beurteilung einzelner Elemente ist bereits üblich. Auch eine 

Einschätzung des Verlaufs durch den Berater wird vorgenommen (vgl. 

1.2). Ein weiterer Ausbau der Wertungen durch die Zielgruppe ist 

wegen des dazu notwendigen Aufwandes für Massenveranstaltungen we

nig erfolgversprechend. In Gruppenberatungen kann die Erfassung 

von Erwartungen und Wertungen sehr gut in das methodische Konzept 

einbezogen werden. 

Die meisten Informationen können aus der Berichterstattung der Be

rater gewonnen werden. Zur Berichterstattung scheinen aber z.B. 

die derzeit in Hessen benutzten weitgehend geschlossen formulier

ten Fragebogen nicht auszureichen. Mit ihnen können überwiegend 

nur erwartete Geschehnisse erfaßt werden. Für eine Verbesserung 



, 518 

der Planung ist es aber gerade erforderlich, die unerwarteten, 

nicht in die Planungsüberlegungen mit einbezogenen Vorkommnisse zu 
erfahren. Eine Auswertung von frei formulierten Berichten ist sehr 
aufwendig. Deswegen sollte die Auswertung bereits von den Beratern 
vorgenommen werden. In Arbeitsgruppen oder Beraterkonferenzen 
können an einem Beratungsprogramm beteiligte Berater zusammenkom
men, um ihre Erfahrungen zusammenzutragen, zu systematisieren, zu 

werten und zu einer gemeinsamen Stellungnahme zu verarbeiten. Um 

auch hier den Kontrollcharakter zu vermeiden, sollte auf eine 

Teilnahme von Vorgesetzen verzichtet werden. Die Form einer sol
chen Veranstaltung ist als eine themenzentrierte Gruppenarbeit zu 
verstehen und bedarf der Unterstützung durch einen methodisch ge
schulten Gruppenleiter. 
Solche Beraterkonferenzen können nicht nur zur Evaluierung von Be
ratungsprogrammen eingesetzt werden. Gegenstand können auch Erfah

rungen aus der Einzelberatung sein. Insgesamt ähnelt eine solche 
Vorgehensweise dem Ansatz der Supervision 11), wie er in der So

zialarbeit benutzt wird. 

Das zweite Element ist die Ergebnisevaluierung der Realisierunqs

ebene. In der Ergebnisevalierung werden Daten über die Auswirkun
gen des Beratungsprogrammes, also das Verhalten der Zielgruppe 
nach der Beratungsaktivität im Vergleich zu ihrem früheren Verhal

ten gesammelt 12). Werden diese mit den Beratungszielen vergli

chen, läSt sich bei isolierter Betrachtung eine Globalaussage über 

die Wirksamkeit eines von einer gröSeren Anzahl von Beratern 
durchgeführten Beratungsprogramms treffen. Um konkrete Hinweise 
auf Wirkungszusammenhänge zu erhalten müssen allerdings Ergebnis
daten und ProzeSdaten gemeinsam ausgewertet werden. Es ist also 
sinnvoll, Beraterkonferenzen erst dann durchzuführen, wenn die Er
gebnisdaten erhoben und ausgewertet sind, damit sie dort verarbei
tet werden können. 

,Die Erkenntnisse aus der Verknüpfung von Ergebnisevaluierung und 
ProzeSevaluierung - gleich ob sie von Experten erstellt oder von 
den Beratern selbst erarbeitet werden - müssen an die Berater und 
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Evaluierung 

Rückmeldun-

gen an die Berater auf die verständlichkeit, Konkretheit und Ver

wertbarkeit der Informationen zu achten. Es reicht nicht aus, dem 

Berater mitzuteilen, daß ein Beratungsprogramm durchschnittlich 

gut verlaufen ist und wenige Probleme auftraten. Er benötigt 

präzisere Informationen, um sein Verhalten gegebenenfalls ändern 

zu können. 

1 FOlgerungen für praktische Evaluierungen 

Abschließend sollen thesenartig einige Folgerungen gezogen werden, 

wie dieses Evaluierungskonzept in der Praxis seinen Niederschlag 

finden kann: 

- Neben statistisch auswertbaren Daten sollten auch alle weiteren 

verfügbaren Informationen gesammelt und so weit wie möglich aus

gewertet werden. 

- Neben den Zielgruppen sollen auch indirekt betroffene Gruppen in 

die Uberlegungen bei der Beratungsplanung mit einbezogen werden. 

- Die Berater sollten Möglichkeiten erhalten, ihre Erfahrungen 

auszutauschen und zu verarbeiten. Die Ergebnisse müssen auch 

Wirkungen auf die Planungsebene haben. 

- Das Beratupgsergebnis muß festgehalten werden, kann aber ohne 

Kenntnis der Umstände seines Zustandekommens nur ungenau bewer

tet werden. Es kann nicht alleiniger Maßstab sein. Der Ergebnis

evaluierung sollte immer eine Prozeßevaluierung vorangehen. 

Die Evaluierungsergebnisse sollen die Evaluierten auch errei

chen, d.h. diese müssen sie verstehen und verwenden können. 
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Besonders der letzte Punkt erscheint mir für eine breitere Verwen

dung von Evaluierungen wichtig. Wir stehen hier m.E. in einem 

ähnlichen Dilemma wie bei der Buchführung. Ihre Notwendigkeit wird 

von allen Seiten anerkannt, die Ergebnisse werden aber für dieje

nigen, die sie verwenden sollen, zu selten transparent und sie 

werden deshalb wenig verwertet. Vorrangig sollte es daher sein, 

die Umsetzbarkeit von Evaluierungsergebnissen zu verbessern. Wenn 

das gelingt, kann sich die Evaluierung vielleicht etwas schneller 

durchsetzen als die Buchführung. 
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Anmerkung 

1) Dies soll in einer umfangreicheren Modellkonzeptionierung ge
schehen. Hier kann nur ein etwas gröberes Modellraster vorge
stellt werden. 

2) Aus Gründen der Vereinfachung und pointierteren Darstellung 
wird hier nur der Zielbildungsprozeß angesprochen. Der sich 
anschließende Planungsprozeß hat m.E. bei hinreichend genauer 
Festlegung der Ziele nur noch ausführenden Charakter. Die be
sondere Betrachtung des Zielbildungsprozesses erscheint des
wegen notwendig, da die Ziele der Beratungsorganisation, wie 
DENZINGER (9) feststellt, sich als ein überwiegend extern for
muliertes, komplexes Zielsystem darstellen, in dem weitgehend 
die Prioritätensetzungen für Einzelziele fehlen. Der Zielbil
dungsprozeß muß daher für jedes Beratungsprogramm von der für 
die Beratungsplanung zuständigen Organisationsebene vorgenom
men werden. Das Funktionieren dieses Prozesses: richtige 
Einschätzung der Zielgruppen und richtige Interpretation der 
Organisationsziele ist für das zu erwartende Beratungsergebnis 
maßgebend. 

3) Die Darstellung lehnt sich an an KRUGER (16). Die Ähnlichkeit 
mit dem Intersystemmodell von ALBRECHT (1) ist unverkennbar, 
lediglich der Interaktionsbereich ist hier stärker betont. 
Zu dem Interaktionsansatz stammen grundlegende Uberlegungen 
auch von GRABATIN (12). 

4) Die Darstellung ist ebenfalls an KRUGER (16) und ALBRECHT (1) 
orientiert, wobei hier Kommunikationsaspekte aus dem Modell 
von SCHULZ v. THUN (19) mit einfließen. 

5) Zur Definition und den möglichen Formen von Evaluierung finden 
sich weitere Ausführungen vor allem bei WULF (25), WEISS (23) 
und NIEDERMANN (lS). 

6) Die Zahlen beziehen sich auf die in Darstellung 4 aufgezeigten 
Erfassungsprozesse. 

7) Für den Bereich der landwirtschaftlichen und ländlich-haus
wirtschaftlichen Beratung wurde die Aussage von DENZINGER be
reits erwähnt. Uhnliche Feststellungen gelten für den gesamten 
Bereich von staatlichen und entwicklungspolitischen Maßnahmen. 
Vgl. hierzu: DERLIN (10), HUBENER, HALBERSTADT (14), KANTOWSKY 
(15), STAEHLE, GRABATIN (20). 

S) Diese sind angelehnt an die Beschreibung von Lernzielen, vgl. 
hierzu: HILGARD, BOWER (13), GAGNE (11). 

9) In der allgemeinen Betriebswirtschaftslehre wird der Kreislauf 
mit den Begriffen Planung, Realisierung und Kontrolle be-
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schrieben. Die Benutzung des Begriffes Evaluierung soll auf 
Unterschiede hinweisen. 

10) Zu der Frage, wer eine Evaluierung durchführen sollte vgl. 
ALBRECHT (3). 

11) Supervision ist ein Lehr- und LernprozeS in dem zu einem ef
fektiveren, klienten- und situationsgerechteren sozialberufli
chen Handeln befähigt werden soll. Sie wird als Einzel- oder 
Gruppensupervision in Form von Fallbesprechungen mit einem 
Supervisor - einem erfahrenen methodisch besonders geschulten 
Berater - durchgeführt. Vgl. STROEMBACH (21). 

12) Zur methodischen Vorgehensweise bei der Datenerfassung vgl. 
MATZINGER (17) und BOLAND (6). 
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4.1 Messung der einzelbetrieblichen Erträge und Kosten 

4.2 Bewertung der Erträge und Kosten 

5 Zusammenfassung 

1 Einleitung 

Fast in allen hochentwickelten und weniger entwickelten Agrarwirt

schaften haben sich Pflanzenschutzdienst und landwirtschaftliche 
Beratung weitgehend eigenständig entwickelt. Die mit der 

Durchführung der technischen Hilfe beauftragten Organisationen ha
ben der Tradition folgend den Pflanzenschutzdienst als gesonderten 
Projekttyp konzipiert. 

In keinem Beratungsbereich der Landwirtschaft haben sich die Bera

tungsinhalte im Zuge der technischen Entwicklung und der gerade in 

jüngster Zeit raschen Veränderung der auBerökonomischen Rahmenbe

dingungen so tiefgreifend geändert wie in der Pflanzenschutzbera

tung. In Entwicklungsländern mangelt es heute besonders an gesi

cherten Erkenntnissen über die Notwendigkeit des chemischen Pflan

zenschutzes. Es fehlen hier vor allem zuverlässige Untersuchungs
ergebnisse über die tatsächlichen Verluste durch Pflan

zenschädlinge, -krankheiten und Unkräuter, kurzfristige und lang
fristige betriebswirtschaftliehe und volkswirtschaftliche Auswir

kungen von unterschiedlichen Pflanzenschutzstrategien sowie Kosten 

und Nutzen von Pflanzenschutzprojekten. 

Mit finanzieller Unterstützung der Gesellschaft für Technische Zu

sammenarbeit wurde eine begleitende wissenschaftliche Untersuchung 
eines Pflanzenschutz-Beratungsprojektes in den Philippinen durch-
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geführt, die kurz vor dem Abschluß steht. Im folgenden werden Pro

bleme und Ergebnisse der Organisation und Evaluierung dieses Pro

jektes vorgestellt bzw. diskutiert. 

Zunächst wird der auch in vielen hochentwickelten Agrarwirtschaf

ten heute noch übliche traditionelle Ansatz der Pflanzenschutzbe

ratung, wie er zu Beginn des projektes auch in den Philippinen 

vorgefunden wurde, dargestellt und hinsichlich seiner Nachteile 

und Gefahren bei der Bewältigung der veränderten Aufgaben des 

Pflanzenschutzdienstes kritisiert. Darauf aufbauend werden die we

sentlichen Elemente und Funktionen eines sachgerechten Pflanzen

schutz-Beratungsdienstes beschrieben. In den darauf folgenden 

Ausführungen werden einige technische Details und vorläufige Er

gebnisse der projektbegleitenden wissenschaftlichen Untersuchung 

vorgestellt und zwar für die Bereiche Datenbeschaffung, Datenver

arbeitung, Erarbeitung des Beratungsmaterials und Umsetzung der 

. wissenschaftlichen Erkenntnisse in die Praxis. Einen zweiten 

Schwerpunkt des Beitrages bildet die ökonomische Bewertung und 

Beurteilung des projektes aus einzelbetrieblicher und volkswirt

schaftlicher Sicht. 

~ Traditioneller Ansatz der Pflanzenschutzberatung - Nachteile 

und Gefahren 

Anlaß für den Aufbau separater Pflanzenschutzdienste waren in vie

len Ländern plötzliche, oft landesweit auftretende Schädlinge. In 

Deutschland war es die Massenvermehrung des Kartoffelkäfers vor 

dem Zweiten Weltkrieg, in den Entwicklungsländern Afrikas und 

Ostasiens waren es in der Mehrzahl der Fälle Feldratten, vor allem 

in Reis, Schadvögel, vor allem Spatzen und Webervögel in Getreide, 

der Heerwurm, z.B. im Nordjemen, Heuschrecken, Grashüpfer in der 

Sahelzone u.a. 

Auf den Philippinen wurde erstmals im Jahr 1940 von katastrophalen 
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Schädlingsproblemen berichtet, gegen die man damals nichts unter

nehmen konnte (Tabelle 1). 

Jahr Schädling Befallene Fläche(ha) Gebiet 

1940 Tungro-Virus 1 000 000 ha andesweit 
1970/71 Tungro-Virus ;) 100 000 ha ~entralregion Bicnl 
1973-74 Brown Planthopper > 10 000 ha 7entra 1 regi on 
1974-75 Ratten 850 000 ha andesweit 
1975 Tungro-Virus 10 000 ha 7entra 1 region 
1976 Brown Planthopper 17 000 ha Mindanao 

Tabelle 1: Uberblick über Schädlingsausbrüche im Reisanbau auf den 

Philippinen 

Quelle: Annual Reports of the crop Protection Division, Bureau of 

Plant Industry, Manila 

Erst der in den Jahren 1974 und 1975 beobachtete landesweite Rat

tenbefall von nahezu 25% der Reisanbaufläche führte zur Intensi

vierung des Warndienstes im bestehenden Pflanzenschutzprojekt. 

Seitdem sind groSflächige Schädlingsausbrüche nicht mehr aufgetre

ten. Die Hauptaufgabe der Pflanzenschutzberatung bestand bei dem 

traditionellen Ansatz in der Diagnose der Schadursache und der 

Prüfung geeigneter Bekämpfungsmittel und Applikationsverfahren. 

Für eine gezielte, d.h. an Bekämpfungsschwellen orientierte, Bera

tung sind die auf der Grundlage von Exaktversuchen basierenden Be

ratungsunterlagen in Deutschland genauso wie in fast allen Ent

wicklungsländern lückenhaft bzw. überhaupt nicht vorhanden. Die 

Bekämpfungsstrategie der Farmer ist wegen der in der Regel beson

ders stark ausgeprägten Risikoaversion und angesichts fehlender 

zuverlässiger Informationen über Befalls-Verlustrelationen und der 

vergleichsweise geringen Kosten von Pflanzenschutzmitteln eindeu

tig auf prophylaktischen chemischen Pflanzenschutz ausgerichtet. 

Solche Strategien und Beratungskonzepte sind in hochentwickelten 

Agrarwirtschaften weniger aus ökonomischen Gründen, sondern wegen 

der ökologischen Gefahren in Kritik geraten. In Entwick-
I 
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lungsländern, in denen der Informationsstand der Farmer noch ge
ringer und ihre Abhängigkeit vom Beratungsdienst noch größer ist, 

haben die Farmer oft gar keine Alternative zur prophylaktischen 
Spritzung, wenn sie sich nicht der Gefahr beträchtlicher Erntever
luste und daraus resultierender Illiquidität aussetzen wollen. Die 
in Entwicklungsländern weitverbreitete nationale agrarpolitische 

Zielsetzung der Maximierung der Naturalerträge zur Versorgungssi
cherung mit Nahrungsmitteln und zahlreiche darauf ausgerichtete 

Subventions- und Kreditprogramme haben den Trend prophylaktischer 
Spritzungen verstärkt. Aus gesamtwirtschaftlicher Sicht wird der 
chemische Pflanzenschutz-Einsatz gerade in Entwicklungsländern im
mer problematischer, weil dort das Agroökosystem in großen Lande
steilen noch einigermaßen im Gleichgewicht ist und gar nicht erst 
zerstört werden sollte. Der pflanzenschutzmittel-Einsatz wird auch 

deshalb immer kritischer gesehen, weil in diesen Ländern Chemika
lien unkontrolliert auf den Markt gelangen, die hinsichtlich Toxi

zität und persistenz höchst bedenklich sind. Schließlich sprechen 
auch die gerade in Südostasien in jüngster Zeit erreichten züchte

rischen Fortschritte für eine Einschränkung des Pflanzenschutzmit
tel-Einsatzes. Unsere Untersuchungen haben bestätigt, daß der po

tentielle wirtschaftliche Nutzen der Resistenzzüchtungen bei Reis 
nur teilweise realisiert wird, weil zumindest in den intensiven 
Anbaugebieten prophylaktisch gespritzt wird. 

Andererseits ist die Pflanzenzüchtung noch'nicht soweit, daß auf 

Chemikalien verzichtet werden kann. Das mag zUkünftig durchaus in 

bisher von chemischen Pflanzenschutzmaßnahmen unangetastet geblie
benen Regionen der Erde der Fall sein. Ein völliger Verzicht auf 
chemischen Pflanzenschutz ist jedoch in denjenigen produktionsge
bieten, die zur Versorgungssicherung bevölkerungs reicher Gebiete 
benötigt werden und die Wesenszüge vergleichsweise einseitiger 

Fruchtfolgen oder gar Monokulturen tragen, nach den bisher vorlie
genden Erfahrungen und wissenschaftlichen Erkenntnissen aus Risi
kogründen nicht empfehlenswert. Wie die Vergangenheit gezeigt hat, 
brechen Resistenzen immer, wieder zusammen und darüber hinaus gibt 
es auch bei den resistenten Sorten Befallssituationen, die eine 
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Bekämpungsmaßnahme wirtschaftlich und aus Gründen der Versorgungs

sicherung notwendig erscheinen lassen. 

Angesichts der oben genannten Nachteile und Gefahren des traditio

nellen Ansatzes der Pflanzenschutzberatung wurde in den Philippi

nen im Rahmen der projektbegleitenden Untersuchungen eine neue 

Konzeption der Pflanzenschutzberatung entwickelt, die aus drei 

Elementen besteht: 

- Datenbeschaffung und landesweite systematische Beobachtung der 

Befallssituation, der Populationsentwicklung sowie Erarbeitung 

der Basisdaten für Befalls-Verlust-Relationen 

- Regionalisierte Datenverarbeitung und Erstellung der Beratungs

grundlagen 

- Umsetzung der Beratungsempfehlungen durch Fortbildung der Pflan

zenschutz-Spezialberater und des Personals des allgemeinen Bera

tungsdienstes im Rahmen eines formalisierten Beratungsprogramms 

(Training and Visit-System oder ähnliche Programme) 

Organisationsaufbau des Pflanzenschutz-Beratungsdienstes und Funk

tionsweise der einzelnen Teilaktivitäten werden im folgenden nach

einander beschrieben. 
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1 Organisation und Funktionsweise der einzelnen Teilaktivitäten 

des Pflanzenschutz-Beratungsdienstes 

3.1 Organisationsaufbau 

An der Spitze der Administration des Pflanzenschutzdienstes in den 

Philippinen steht die zentrale Dienststelle in der Landeshaupt

stadt. Auf der regionalen Ebene existiert neben der in die allge

meine Landwirtschaftsverwaltung integrierten Pflanzenschutz-Bera

tungsabteilung ein sogenanntes "Regionales Pflanzenschutz-Center", 

das als Informations- und Trainingszentrum den Pflanzenschutz-
~ 

dienst unterstützen soll. Dem regionalen Pflanzenschutz-Center 

obliegt vor allem die Erfassung und vorläufige Auswertung der er

hobenen Daten, die bislang noch in der zentralen Dienststelle aus

gewertet werden. Die administrative Durchführung des Warndienstes 

und der Pflanzenschutz-Beratung liegt bei den Pflanzenschutzabtei

lungen der regionalen Landwirtschaftsbehörden. Ihnen sind die Pro

vinz- und Distriktdienststellen des Pflanzenschutzes in direkter 

administrativer Linie nachgeordnet. Die Distriktdienststellen tra

gen die Verantwortung für den Pflanzenschutzdienst auf der unter

sten Ebene und sind in der Regel für verschiedene Gemeinden 

zuständig (siehe Schaubild). 
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Schaubild: Organisationsaufbau der Allgemeinberatung und des Warn

dienstprogrammes der Philippinen 
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Quelle: Guidelines for the Implementation of Surveillance and 

Early Warning System, Ministry of Agricu1ture, Manila 1981 
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3.2 Punktionen 

Von allen Pflanzenschutz-Dienststellen auf Distriktebene werden 

mehrere, im Durchschnitt etwa drei sogenannte Observation-Stations 

angelegt. Das sind Versuchs- und Demonstrationsfelder, die einmal 

in der Woche von der zuständigen Pflanzenschutz-Dienststelle nach 

bestimmten Richtlinien kontrolliert werden. In jeder Observation

Station befinden sich drei Parzellen, die sich nur hinsichtlich 

der Pflanzenschutzmaßnahmen unterscheiden: Eine unbehandelte 

Kontrollparzelle, eine zweite Versuchsparzelle, in der nur nach 

Oberschreitung der ökonomischen Schadensschwellen bekämpft wird 

und eine dritte, die der Farmer nach eigenen Oberlegungen behan

delt. 

Die Auswertung der Beobachtungen, die in den Philippinen landes

weit aus insgesamt mehr als 800 Observation-Stations anfallen, 

soll zukünftig nicht zentral in der Landeshauptstadt, sondern de

zentral in der Region (etwa einem deutschen Bundesland vergleich

bar) für mehrere Distrikte durchgeführt werden. Die Auswertung, 

die jeweils am Ende einer Anbausaison erfolgt, liefert verschie

dene Informationen. Zunächst werden die Ertrags- und Deckungsbei

tragsdifferenzen der drei geprüften Bekämpfungsstrategien (unbe

handelt, Schwellenkonzept, Farmersstrategie) ermittelt. Darüber 

hinaus werden die bisher empfohlenen Bekämpfungsschwellen (1) 

überprüft und gegebenenfalls regionsspezifisch neu berechnet. Als 

Nebeninformationen fallen umfangreiche Daten über die aktuelle Be

fallssituation, die tatsächlich durchgeführten Bekämpfungsmaßnah

men der Farmer, die Entwicklung von Sortenresistenzen usw. an. Vor 

Beginn der neuen Anbausaison werden Auswertungsgespräche auf der 

Grundlage der jüngsten Berechnungsergebnisse in dem Regionalen 

Pflanzenschutz-Center anberaumt. Dabei werden die neuen Beratungs-

(1) Die Begriffe Bekämpfungsschwelle und wirtschaftliche Scha
densschwelle werden synonym verwandt. 
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empfehlungen festgelegt und über die Art der Veröffentlichung be

schlossen. 

Die Beratung selbst erfolgt durch den allgemeinen Beratungsdienst, 

der vom Pflanzenschutzdienst aäministrativ unabhängig ist. Die Be

rater der Pflanzenschutzdienststellen arbeiten nur in den wenigen 

von ihnen betreuten Observation-Stations direkt mit den Farmern 

zusammen. Sie wirken hauptsächlich indirekt durch die Beteiligung 

an regelmäßig stattfindenden Fortbildungsseminaren für die "Allge

mein-Berater". Darüber hinaus sind sie verpflichtet, die in ihrem 

Distrikt liegenden Gemeinden nach einem bestimmten Zeitplan zusam

men mit dem für die Gemeinden zuständigen "Allgemein-Berater" zu 

besuchen. In den Ländern, in denen das Training and Visit-System 

eingeführt ist, wird in 14tägigem Rhythmus ein Fortbildungstag an

beraumt, an dem ein "on the job training" der auf Gemeindeebene 

arbeitenden "Allgemein-Berater" durch den Pflanzenschutz-Spezial

berater stattfindet. 
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3.3 Tei1aktivitäten des Programms 

3.3.1 Gewinnung beratungsre1evanter Daten 

Die Datengrundlage für die pflanzenschutzberatung wird in den so

genannten Observation-Stations gewonnen. Sie sind wie kleine Ver

suchsfelder angelegt, deren Anzahl und Größe von verschiedenen 

ökologischen und topographischen Bedingungen sowie von der Aus

stattung der Distrikt-Pflanzenschutzämter mit Personal, Fahrzeugen 

usw. abhängt. 

Auf technische Verfahren und Probleme der Datenerfassung kann an 

dieser Stelle nicht näher eingegangen werden. Es sei nur wieder

holt darauf hingewiesen, daß einmal wöchentlich alle, die 

Schädlingspopulation betreffenden Daten sowie die im letzten Zeit

abschnitt (Woche) durchgeführten Kulturmaßnahmen erfaßt werden. Am 

Ende der Anbausaison werden zusätzlich die Erträge der einzelnen 

Parzellen ermittelt, sodaß für die unterschiedlich behandelten 

Versuchsflächen vollständige Deckungsbeitragsrechnungen möglich 

sind. Für versuchsbedingte Verluste werden den Landwirten Kompen

sationszahlungen gewährt. 
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3.3.2 Datenauswertung und -verarbeitung 

Die Datenauswertung erfolgt - wie bereits erwähnt auf Regions-

ebene im Regionalen Pflanzenschutz-Center. Bisher wurden die Daten 

manuell vorselektiert und an der Universität Hohenheim ausgewer

tet, in Zukunft sollen sie im Entwicklungsland selbst mit Hilfe 

von Kleincomputern mit den entsprechenden Auswertungsprogrammen 

verarbeitet werden. 

Gegenstand der Auswertung sind zunächst die Ertrags-, Kosten- und 

Deckungsbeitragsdifferenzen der drei untersuchten Bekämpfungsstra

tegien. Darüber hinaus können aus den Befalls- und Ertragsdiffe

renzen mit Hilfe der multiplen Regressionsanalyse Befalls-Verlust

Relationen für die verschiedenen Schadursachen und deren Interde

pendenzen ermittelt werden. Dadurch lassen sich realistischere 

Bekämpfungsschwellen ableiten, die nach jeder Anbausaison geprüft, 

gegebenenfalls korrigiert und der Beratung verfügbar gemacht wer

den. 

In die Berechnung dieser Schwellenwerte geht auch die Bekämpfungs

effizienz der Farmer ein, die wiederum aus dem Vergleich der im 

Versuch gewonnenen Daten ermittelt werden kann. 

Spezielle Auswertungen werden angestellt, um die Effizienz ver

schiedener zum Einsatz gekommener Pflanzenschutzmittel im Feld zu 

überprüfen, was sich allerdings nur für die am häufigsten Applika

tionsfrequenzen ermitteln läßt. 

Weitere Informationen aus den Ergebnissen der Datenauswertung wer

den hinsichtlich der sortenspezifischen Resistenzen erwartet. Aus 

dem Vergleich der unbehandelten Parzellen mit den beiden anderen, 

teilweise behandelten, sind Rückschlüsse möglich, ob die Resisten

zen bei bestimmten Sorten noch halten oder bereits zusammenbre

chen, was erfahrungsgemäß bei Reis auf längere Sicht häufiger vor

kommt. 
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Schließlich liefert die Datenauswertung Indikatoren zur Optimie

rung des Gesamtsystems (Datengewinnung und -auswertung) hinsicht

lich der Größe und Anzahl der Observation-Stations bzw. Versuchs

parzellen, hinsichtlich der Häufigkeit der Beobachtungen sowie der 

Interdependenzen zwischen Bekämpfungsmaßnahmen und Entwicklung der 

Schädlings- und Nützlingspopulationen. 

3.3.2.1 Differenzrechnungen 

Zur Veranschaulichung der Art und Qualität der zu erwartenden Ent

scheidungshilfen werden im folgenden einige ausgewählte Ergebnisse 

der bisher durchgeführten Untersuchungen präsentiert. 

Die naturalen und monetären Differenzen unterschiedlicher 

Bekämpfungsstrategien werden am Beispiel von zwei 

Landes (Iloilo und Bicol) in Tabelle '2 dargestellt. 

Regionen des 

Sie enthält 

die Erfolgskennzahlen der nach wirtschaftlichen Schadenschwellen 

(ETL) (2) behandelten Parzelle im Vergleich zu der Strategie, die 

der Farmer selbst für zweckmäßig gehalten hat. 

Hinsichlieh des Naturalertrages an Reis ergeben sich zwar höhere 

Erträge der Behandlung nach Bekämpfungsschwellen, die jedoch nicht 

statistisch signifikant sind. Eine signifikante Differenz ergibt 

s~ch allerdings bei den Kosten. Während die Farmer - offenbar pro

phylaktisch - mehrfach bzw. schon bei niedrigeren Befallsgraden 

gespritzt haben, war das aufgrund der Auszählung in den nach 

Bekämpfungsschwellen behandelten Parzellen nur in 12% der Fälle 

gerechtfertigt. 

(2) Economic Threshold Level 



.I!!!!!!!..!:. Wirtschaftliche Kennzahlen unterschie~~icher Bekällljlfungsstrategien: Farer im Vergleich zu Bekämpfungsschwellen ([TL) in ausgewählten Reis
anbaugebieten (58 Observationstations) 

Anbaugebiet Ertrag (kg/ha) Mi ttelkosten P /ha Arbeitskosten P /ha 
Z) 

linskosten P/ha Erntekosten P /ha Gesamtbekämpfungs- Erlös abz. Bekämpfungs-

Far.er ETL 

110110 5511 5 617 
Oif f erenz zu [TL - 106 n.s. 

B i c 0 1 3 ~39 33~~ 

Differenz zu [TL 95' 

Gesamt ~ ~39 ~ ~~1 

Oi fferenz zu [TL - 2 n.s. 

1) T-Test (fOr abhangige Stichproben) 

Farmer [TL 

99,8 22,7 
77,1 •• 

112,6 12,7 
99,9'--

106,~ 17,5 

88,9'--

*p :!> 0,05 
-*p ~ 0,01 

-'*p ~ 0,001 

kosten P/ha 
FarMer ETL Farmer [TL Farmer ETL Farmer [TL 

16,1 1,~ 17,1 3,6 15,5 3;~ 1~8,5 31,2 
1~,7-'- 13,5-'- 12,1- 117,3'--

31,1 3,3 20,3 Z,~ 22,1 5,Z 2~2,~ 23,6 
27,7--· 17,9'-' 16,9-- 218,8'-

2~, 1 Z,~ 19,01 Z,98 16,5 ~,3 166,0 27,Z 
21,7'-- 16,3-·· 12,Z--- 138,8---

n.s " nicht signifikant P = Peso/ 1 DM = 3,6 Peso 

Z) Löhne fOr rremdarbeit entnoll!lllen aus: Average \lage Rates of Farm 'Mlrkers in the Philippines, Ministry of Agriculture Manila, 1980 
3) Produktpreise entnommen aus: Prices received by Flrmers 1980, Ministry of Agriculture Manila, Philippines 

kosten P /ha 3) 
Farmer ETL 

5 69~ 5923 
- 229-

3 260 3 321 
- 61 n.s. 

H33 ~ 577 

- 1~~,5-

I 

VI 
W 
00 
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Neben der statistisch gesicherten Differenz in den Mittelkosten 
von durchschnittlich etwa 90 Peso/ha (25 DM) ergaben sich entspre

chende, signifikante Differenzen in den Arbeits-, Zins- und Ernte
kosten. Die durchschnittliche Differenz aus Erlös abzüglich 

Bekämpfungskosten beträgt etwa 150 Peso/ha (42 DM) zugunsten einer 

an Bekämpfungsschwellen orientierten Pflanzenschutzstrategie. 

In diesem Zusammenhang ist hinzuzufügen, daß die wirtschaftliche 
Uberlegenheit eines an Bekämpfungsschwellen orientierten Pflanzen
schutzes noch größer sein würde, wenn die zur Zeit verwendeten 
Schwellenwerte korrekt wären. Diese sind hauptsächlich vom Inter

national Rice Research Institute (IRRI) aus Topf- bzw. 
Gewächshaus- und wenigen Feldversuchen abgeleitet und - nach unse
ren vorläufigen Ergebnissen - oft unzutreffend. Diesen Eindruck 

hinterlassen auch die weitergehenden Auswertungen. 

Im nächsten Schritt wurden nur die Beobachtungsstationen analy
siert, in denen die wirtschaftliche Schadensschwelle überschritten 
war und in der ETL-Parzelle wegen Uberschreitung der Bekämpfungs
schwelle chemische Pflanzenschutzmittel eingesetzt wurden. Die in 

Tabelle 3 dargestellten Ergebnisse zeigen, daß die unbehandelte 
Parzelle im Ertrag deutlich abfällt. Die Spritzung nach 

Bekämpfungsschwellen brachte eine Ertragsüberlegenheit, die trotz 
der geringen Zahl der Beobachtungen (n = 7) statistisch abgesi
chert werden konnte. 

Die gesamten Bekämpfungskosten beliefen sich auf im Durchschnitt 

225,7 Peso/ha (63 DM) und waren damit nur unwesentlich niedriger 
als der durch die Bekämpfung induzierte Mehrerlös. Sachgerechte 
d.h. unter Berücksichtigung der unter praxisbedingungen erreichten 

Bekämpfungseffizienz abgeleitete Bekämpfungsschwellen, lassen 
einen höheren Nutzen dieser Bekämpftingsstrategie erwarten. 



Tabelle 3: 

Mi ttelwert 

Oifferenzen 

Wirtschaftliche Kennzahlen unterschiedlicher Bek3rapfungsstrategien: rarmer im Vergleich zu Bekärapfungsschwellen (ETl) bei ein .. Befall oberhalb 
der Bekämpfungsschwelle (7 Observationstations) 1) 

Ertrag (kg/ha) Mittelkosten P /ha Arbeitskosten P /ha Zinskosten P/ha Erntekosten P /ha Gesamtbekämpfungs- Erlös abz. Bekämpfung5-
2) kosten P/ha kosten P /ha 3) 

r armer Schwelle unbeh. rarmer Schwelle rarmer Schwelle rarmer Schwelle r armer Schwelle farmer Schwelle rarmer Schwelle unbeh. 

4806 4940 4 641 123,7 145,1 30,1 20,0 23,0 24,7 22,8 35,8 200,4 225,7 4 858 4 857 4 814 

I 21,6 n.s·1 ~ I 1,7 n.s.1 113,0 n.s·l I 25,3 n.s.1 11 1l\ .... 1 I",. IJ ~ I".'~ 
I 165 n.s·1 I 43,1 n.s·1 I 

I 

1) T-Test (fOr abhängige Stichproben) 
2) siehe Tabelle 2 
3) 

*P::- 0,05 

--

n.s. = nicht signifikant P = Peso/1 IJM = 3,6 Peso 

VI 
~ 
o 
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Analog zu der Sonderauswertung aller die Bekämpfungsschwelle 

überschreitenden Observation-Stations lassen sich auch alle dieje

nigen Fälle zu einer gesonderten Analyse zusammenfassen, bei denen 

die Befallsdichte unter der wirtschaftlichen Schadensschwelle ge

legen hat und in der ETL-Versuchsparzelle keine chemische Maßnahme 

zur Anwendung kam (Tabelle 4). Wie ein Vergleich der Ergebnisse 

zeigt, unterscheiden sich die Erträge erwartungsgemäß nicht von

einander, weil in beiden Parzellen kein Befall vorgelegen hat. Die 

gesamten Bekämpfungskosten waren in der nach dem Schwellenkonzept 

behandelten Parzelle (ETL) 0, beim Farmer im Durchschnitt 161,3 

Peso/ha (45 DM). Diese Ergebnisse bestätigen wiederum die Oberle

genheit eines am Bekämpfungsschwellenkonzept orientierten Pflan

zenschutzmitteleinsatzes in Höhe von etwa 150 Peso/ha (42 DM/ha). 

3.3.2.2 Regressionsanalyse 

Aus den bisher erörterten Zusammenhängen wurde deutlich, daß sach

gerecht abgeleiteten, statistisch zuverlässigen Bekämpfungsschwel

len eine zentrale Bedeutung in dem gesamten Beratungskonzept zu

kommt. Die Bekämpfungsschwellen werden nach folgender Formel er

rechnet: 

Bekämpfungskosten (K) 

ETL --------------------------------------------------- + PS 
(E * bel) * 1/100 * P + E * ben) * 1/100 * P) e 

wobei: ETL 

E 

Bekämpfungsschwelle 

Normalbetrag in dt/ha 

b(l)= Regressionskoeffizient Befall zu Kornertrag 

in v.H. von E 

b(n)= weitere Wirkungen der Bekämpfung 

P Preis des Produkts 
~ 

e Bekämpfungserfolg (100 v.H. = 1) 

PS Physiologische Schadensschwelle 



Tabelle ~: Wirts.chaftliche Kennzahlen unterschiedlicher Bekämpfungsstra~5gien: farmer im Vergleich zu Bekämpfungs6chwellen ([TL) bei einem Befall 
unterhalb der Bekälllpfungsschwelle ( 51 Observationstations) 

Ertrag (kg/ha) Mittelkosten Arbei tskosten Zinskosten Erntekosten Gesamtbekämpfungs- Erlös abz.Bekäm~)ungs-
P/ha P /ha 2) P/ha P/ha kosten P /ha kosten P /ha 

fermer Schwelle farmer farmer farmer farmer farmer farmer Schwelle 

Mittelwert H89 ~ 373 103,9 23,3 18,5 15,6 161,3 4 387,3 ~ 535 

Differenzen ! 15,8 n.s.1 I 147,9'/ 

1) T-Tlst (fOr abhängige Stichproben) 
2) siehe Tabelle 2 

*p ~ 0,05 n.s. = nicht signifikant P = Peso/11lM = 3,6 Peso 

3) siehe Tabelle Z 

I 

U1 
~ 

'" 
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Die für die Berechnung von Bekämpfungsschwellen notwendigen Daten 

liefert - wie bereits erwähnt - das Datenerfassungssystem. Am Bei

spiel des Armyworms und Cutworms, die wegen der großen Gemeinsam

keiten als ein Schädling betrachtet werden (4), wird im folgenden 

die Ermittlung der Bekämpfungsschwelle veranschaulicht. In diesem 
Zusammenhang ist allerdings darauf hinzuweisen, daß die Daten über 

die Befalls-Verlustrelation und Bekämpfungseffizienz aus speziel

len dafür angelegten Versuchen entstammen, weil die Datengrundlage 

des oben beschriebenen Datenerfassungssystems noch zu gering war. 

Im einzelnen gehen folgende Daten in die Berechnung ein: 

- Bekämpfungskosten (K): 80 Peso/ha (22 DM) 

- Normalertrag (E): 4 000 kg/ha Reis 

- Produktpreis (P): 1,1 Peso/kg Reis 

- Bekämpfungserfolg (e): 30% = 0,,3 

Die Beziehung zwischen dem Schädlingsbefall zum Kornertrag wurde 

mit Hilfe der Regressionsrechnung wie folgt geschätzt: 

y = -1,5 + 0,925 x(l) *** R*R = 0,88 

Wobei y den Ertragsverlust in % vom Normalertrag je % Blattbefall 

ausdrückt. Das mit negativem Vorzeichen versehene konstante Glied 

der Gleichung deutet auf eine physiologische Schadensschwelle hin. 
Dividiert man die Konstante durch den Regressionsköffizienten er

gibt sich der Befallsgrenzwert, bei dessen Uberschreitung Ertrags
verluste eintreten würden (Physiologische Schadensschwelle). 

Setzt man die Werte in die oben genannte Formel ein, so ergibt 

sich als Quotient ein Wert von 6,6 
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80 

ETL = ----------------------------------- + 1,5 8,1 
(4000 * 0,925 * 1/100 * 1,1) 0,3 

Dieser Befall entspräche den Bekämpfungskosten. Die Bekämpfungs
schwelle liegt bei 8,1\, weil 1,5\ Befall noch keinen Ertragsver
lust verursacht. 

Es bedarf keiner weiteren Erläuterung, daS die so ermittelte 
Bekämpfungsschwelle nur für die Gebiete Gültigkeit hat, in denen 

die genannten Daten und Annahmen zutreffen. So ergibt sich bei
spielsweise für eine andere, in den Philippinen ebenfalls weitver

breitete BekämpfungsmaSnahme mit Bekämpfungskosten in Höhe von 140 

Peso/ha (39 DM) und einem Bekämpfungserfolg von 75\ bei sonst 
gleichen Annahmen - ein Schwellenwert von 6\. Tatsächlich empfoh
len wurden bisher die in Tabelle 5 dargestellten Bekämpfungs

schwellen für Armyworm/Cutworm also 25. 

In diesem Zusammenhang muS darauf hingewiesen werden, daS die 
Bekämpfungsschwellen für Regen- und Trockenzeit sehr unterschied
lich sein können, da preise und Bekämpfungserfolg erfahrungsgemäS 

in der Trockenzeit höher sind. Zukünftiges Ziel des in diesem Bei
trag vorgestellten computergestützten Beratungssystems sollte es 
sein, regions- bzw. gebietsspezifische Bekämpfungsschwellen zu er

mitteln, die den ökologischen und wirtschaftlichen Veränderungen 
laufend angepaSt werden. 
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3.3.3 Umsetzung der Ergebnisse in die Beratung 

Nach jeder Anbausaison wird ein Auswertungsgespräch zwischen Da

tenverarbeitern und pflanzenschutz-Spezialberatern der nachgeord

nete6 Distriktdienststellen durchgeführt, in dem die Pflanzen

schutz-Empfehlungen abgestimmt werden. Sie werden dann durch Ra

diosendungen, Flugblätter u.a. Beratungshilfsmittel bekanntge

macht. Darüber hinaus sind sie Gegenstand der Fortbildungssemi

nare, die regelmäßig auf Gemeindeebene für die Allgemein-Berater 

stattfinden. Die Pflanzenschutz-Spezialberater tragen selbst aktiv 

zur Umsetzung der Ergebnisse im Rahmen ihrer routinemäßigen Be

suche bei den Allgemein-Beratern bei. 

Es zeigt sich schon jetzt, daß diese Methode der formalisierten 

Erarbeitung und Umsetzung von Beratungsgrundlagen einen sehr posi

tiven Ausbildungsbeitrag für die in Pflanzenschutzfragen ver

gleichsweise unerfahrenen Allgemein-Berater leistet. 

! Evaluierungskonzept und -ergebnisse 

Bei dem im vorliegenden Beitrag beschriebenen Projekt handelt es 

sich um eine begleitende wissenschaftliche Evaluierung mit techni

schen und ökonomischen Fragestellungen. Bei der 'ökonomischen Fra

gestellung geht es um die Optimierung von Teilverfahren, wie bei

spielsweise der optimalen Gestaltung der Datenerfassung und -aus

wertung usw., die im folgenden nicht mehr Gegenstand der Betrach

tung ist. Darüber hinaus geht es bei der Evaluierung um die Mes

sung von Nutzen und Kosten der Pflanzenschutz-Beratung im Rahmen 

des projektes. Diesbezüglich liegen die Probleme erfahrungsgemäß 

in der Messung der Erträge und Kosten sowie in der sachgerechten 

Bewertung der Projektwirkungen aus einzelbetrieblicher und volks

wirtschaftlicher Sicht. 
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Tabelle 5: 

Schädling 

Whorlmaggot 

Caseworm 
Leaf FOlder1} 
Armyworm/ 
Cutworm 

Stembohrer 

Green Leaf-
hopper 2) 

Brown Plant-
hopper 3) 

Rice Bug 

Obersicht über die derzeit verwendeten Bekämpfungsschwellen 
im Reisanbau der Philippinen 

Wachstumsstadien 
Befallskriterium Vegetative Generative Reife-

Phase Phase Phase 

% befallene 75 - -
Blätter 

11 15 - -
11 25 15 -
11 25 15 -

% abgestorbene 15 5 -
Halme 

Zahl pro Käscher- S 5 -
schwung 

Zahl pro Pflanz- 20/40 20/40 -
stelle 

Zahl pro m2 - - 6 

1) Während der generativen Phase auf das Fahnenblatt bezogen. 
2) Nur gültig, wenn Tungro-virus in der vorangegangenen Periode oder in 

der Umgebung beobachtet wurd~. 
3) 20 Adulten oder 40 Nymphen pro Pflanzstelle 
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4.1 Messung der einzelbetrieblichen Erträge und Kosten 

'Geht man davon aus, daß die in den Beobachtungsstationen gemesse

nen Ertrags-und Kostendifferenzen zwischen der Bekämpfungsstrate

gie der Farmer und dem von der Beratung empfohlenen Schwellenkon

zept repräsentativ sind, wäre das von der Beratung propagierte 

Bekämpfungsschwellenkonzept nach den bisher vorliegenden Evaluie

rungsergebnissen im Durchschnitt um etwa 150 Peso/ha (42 DM) 

günstiger als das, das die Farmer gegenwärtig praktizieren. 

Dieser Differenzbetrag darf allerdings nur dann in voller Höhe als 

Projektnutzen angesetzt werden, wenn die Farmer das von der Bera

tung empfohlene Bekämpfungsschwellenkonzept zu 100% akzeptieren. 

Letzteres ist auch nach einer gewissen Anlaufzeit nicht zu erwar

ten. Aus der weiteren Beobachtung des Spritzverhaltens der Farmer 

in den Observation-Stations kann jedoch auf die Akzeptanz ge

schlossen werden. Darüber hinaus werden ergänzende repräsentative 

Farm-Surveys zur Prüfung der Akzeptanz durchgeführt. 

Uber die laufenden Kosten der Datenbeschaffung in den Observation

Stations liegen mehrjährige Erhebungen vor. Die direkt zuordenba

ren Kosten der Datengewinnung für Gehälter, Reisekosten, Reparatu

ren und Treibstoffkosten beliefen sich auf '4 720 990 Peso bzw. 1, 

31 Mio. DM/Jahr. Die Summe aller Investitionskosten für Fahrzeuge, 

Wetterstationen, Lichtfallen, Funkeinrichtungen usw. betrugen 8 

168 062 Peso bzw. 2,26 Mio. DM (siehe Tabelle 6). Unter der vor

sichtigen Annahme, daß die jährlichen Kosten der Investitionen 30% 

der Anschaffungsausgabe betragen, belaufen sich die Gesamtkosten 

des Pflanzenschutz-Beratungsdienstes im Reisanbau in den Philippi

nen auf rd. 2 Mio. DM, bei einer überwachten Reisanbaufläche von 

1,22 Mio. ha im Jahr. 



Tabelle 6: Zusammenfassung der Kostenansätze in Peso 1) 

Kostenart Kostenstellen 

Transport Kommunikation Diagnose 

Investi tions-

klst. 5 983 328 59~ 620 95~ 930 

inS 73,3 7,3 11.7 

Varia~le 

Kosten 933 270 25 000 330 500 

inS 19,8 0,5 7,0 

L-________ - L ---

1) Umrechnungskurs 1 114 = 3,60 Peso 

Ouelle: Projektunterlagen der GTZ und eigene Erhebungen. 
Unterlagen des Bureau of Phnt Industry, Manila 

Prognose Personal 

635 18~ -
7.7 -

30 000 3 ~13 220 

6.3 66,~ 

Gesamtkosten 

Peso 

8 168 062 

100 

~ 731 990 

100 

1»1 

2 268 906 

-

1 31~ ~~2 

-

VI 
~ 
(Xl 
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Daraus ergibt sich eine durchschnitliche Kostenbelastung von 1,6 

DM/ha Reis, dem ein potentieller Nutzen von etwa 42 DM/ha Reis ge 

genüber steht. Berücksichtigt man die vergleichsweise lange A~ 

laufzeit bis zum Beginn der Nutzenrealisierung, verbleibt selbs 

bei einer vergleichsweise geringen Akzeptanz der Beratungsempfeh 

lungen durch die Farmer eine positive Nutzen-Kosten-Differenz, de 

ren absolute Höhe allerdings wesentlich von den Bewertungsansätze 

abhängt. 

4.2 Bewertung der Erträge und Kosten 

Zur Abschätzung des gesamtwirtschaftlichen Nutzens des Projekte 

sind die projektbedingten naturalen Mengeneffekte aus volkswirt 

schaftlicher Sicht zu bewerten. Sie bestehen - wie die Differenz 

rechnungen gezeigt haben - vorwiegend in einer Einschränkung de 

Insektizidverbrauchs. Auf der Grundlage der verfügbaren Ver 

brauchsstatistiken des Landes (5) errechnet sich bei voller Akzep 

tanz der Beratungsempfehlungen eine Einsparung von etwa 70% be 

Reis bzw. 23% des gesamten Pflanzenschutzverbrauchs des Landes 

Gleichzeitig vermindert sich der Arbeitsaufwand durc 

Einschränkung der Applikationen um etwa 60 000 Arbeitskräfte. Di 

gesamten Einsparungen an Mittel- und Bekämpfungskosten führen z 

einer Freisetzung von etwa 128 Mio. Peso bzw. 35,5 Mio DM Umlauf 

kapital. Auf die detaillierten Berechnungsansätze kann in diese 

Zusammenhang nicht eingegangen werden. 

Bei handel baren Gütern bestimmt der Weltmarktpreis den volkswirt 

schaftlichen Wert, wenn er von nationalen Im- und Exportänderunge 

nicht tangiert wird. Die Bewertung der eingesparten Chemikalie 

auf der Grundlage des Weltmarktpreises beträgt etwa 43% der ein 

zelbetrieblich angesetzten Bezugspreise in den Philippinen. Di 

volkswirtschaftlich bewertete Einsparung an Insektiziden beläuf 

sich auf etwa 38,2 Mio. Peso bzw. 10,6 Mio. DM (5). 

Größere Schwierigkeiten ergeben sich bei der Bewertung der freige 
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setzten Arbeitskräfte, die mit volkswirtschaftlichen Opportu-

nitätskosten bewertet werden müssen. Angesichts der 

Beschäftigungsprobleme in den Philippinen bleiben 

bestehenden 

die Ar-

beitskräfte unbewertet. Das freigesetzte Kapital wird aus Verein

fachungsgründen wegen der insgesamt geringen Bedeutung an den Ge

samtnutzen des Projektes und in Ermangelung zutreffender gesamt-

wirtschaftlicher Bewertungsindikatoren in Höhe des 

trieblieh verwendeten Marktzinzfußes bewertet. 

einzelbe-

Bei der gesamtwirtschaftlichen Bewertung der Projektkosten müßte 

analog verfahren werden. Während die Investitionsgüter importiert 

und bereits zu Weltmarktpreisen bewertet wurden, wären Korrekturen 

gegenüber den einzelbetrieblichen Kostenansätzen bei Gehältern, 

Reisekosten und Treibstoffkosten vorzunehmen. Wegen des ver

gleichsweise hohen Ausbildungsniveaus des Beratungspersonals und 

der vergleichsweise geringen Korrekturen bei den anderen Positio

nen wurden die einzelbetriebliche Bewertung der Kosten übernommen. 

Bei Verwendung der oben erläuterten Bewertungsansätze ergibt sich, 

wie die Gegenüberstellung in Tabelle 7 zeigt, ein beträchtlicher 

gesamtwirtschaftlicher Nutzen des projektes selbst bei vergleichs

weise geringer Akzeptanz der Beratungsempfehlungen. Diese sta

tische Betrachtung vernachlässigt den zeitlichen Anfall der Ein

und Auszahlungen. Eine dynamische Betrachtung, die den Rahmen die

ses Beitrages sprengen würde, wird genauere Erfolgszahlen liefern. 
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Akzep- Kosten Nutzen DM/Jahr Nutzen-Kosten 
tanz in DM/Jahr lnsektide Arbeit Kapital Differenz 

% (Einsparung) (Opportunitätsk. DM/Jahr 
10 2 000 000 1 060 000 - 540 000 - 400 000 

30 2 000 000 3 180 000 - 1 620 000 2 800 000 

50 2 000 000 5 300 000 - 2 700 000 6 000 000 

70 2 000 000 7 420 000 - 3 780 000 9 200 000 

Tabelle 7: Jährliche Kosten und Nutzen des projektes nach der An

laufphase bei unterschiedlicher Akzeptanz der Beratung
sempfehlungen (statische Betrachtung) 

Oie vereinfachte statische Betrachtung läßt allerdings den Schluß 

zu, daß für eine ausreichende Wirtschaftlichkeit des projektes die 
Akzeptanz mindestens 131 betragen müßte. Diesem Kriterium muß bei 

der weiteren begleitenden Evaluierung die größte Aufmerksamkeit 
beigemessen werden. 

~ Zusammenfassunq 

Oie wichtigsten Folgerungen und Empfehlungen aus den bisher ausge
werteten Untersuchunqsergebnissen lassen sich in 5 Punkten zusam
menfassen: 

1.> Der traditionelle Ansatz der Pflanzenschutzberatung, der auf 
wirtschaftliche Schadensschwellen verzichtet, ist gerade in 
Entwicklungsländern gefährlich und unwirtschaftlich. 
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2.) Unverzichtbare Funktionen eines sachgerechten Pflanzenschutz

Beratungsdienstes sind 

- Datenbeschaffung 

- Datenauswertung 

- Umsetzung in die Beratung 

Die Teilaktivitäten sind in einem in sich konsistenten Organi

sationsaufbau und Ablaufplan anzuordnen. 

3.) In Entwicklungsländern muß die Datenbeschaffung im Feld in 

Versuchs- und Demonstrationsfeldern erfolgen, die so angelegt 

sein muß, daß statistisch signifikante Ertrags-Aufwandsdiffe

renzen unterschiedlicher Pflanzenschutzstrategien ermittelt 

werden können. 

4.) Die Fallstudie in den Philippinen hat gezeigt, daß im Reisan

bau im Durchschnitt zu viel chemische Pflanzenschutzmittel 

eingesetzt werden. Voraussetzung einer Einsparung dieser Ko

sten ist die Ableitung zuverlässiger Bekämpfungsschwellen. Die 

Problematik und Vorgehensweise wird an einem Beispiel de

monstriert. 

5.) Ein gesamtwirtschaftlicher Nutzen des Projektes ist gewährlei

stet, wenn auf mehr als 13% der bewässerten Reisanbaufläche 

die von der Beratung empfohlene Spritzstrategie nach 

Bekämpfungsschwellen eingeführt wird. 



553 

L i t e rat u r ver z e ich n i s 

1. Annual Reports of the Crop Protection Division, Bureau of 
Plant Industry, Manila, verschiedene Jahrgänge. 

2. Average Wage Rates of FarmWorkers in the Philippines, Mi
nistry of Agriculture, 1980. 

3. Guidelines for the implementation of the Surveillance and 
Early Warning System, Ministry of Agriculture, 198!. 

4. Insect Pests of Rice by M.D. Pathak, IRRI, 1977. 

5. Pesticide Management by E.D. Magallona, Fertilizer and Pe
sticide Authority, Manila, 1980. 

6. Prices received by Farmers 1980, Ministry of Agriculture, 
Manila, Philippines. 





Anmerkungen zu drei vorträgen über aktuelle 

Probleme der Landwirtschaftsberatung 

Korreferat 

von 

Peter von B 1 a n k e n bur g , Berlin 

555 

Die drei Referate: ZICHE und CZERMAK, BOLAND, sowie ZEDDIES und 

WAIBEL, denen mein Korreferat gewidmet ist, sind inhaltlich und 

konzeptionell außerordentlich verschieden angelegt. Es ist demzu

folge nicht einfach, sich zusammenfassend zu ihnen zu äußern. Ich 

beabsichtige, meiner Betrachtung einen Systemansatz zugrunde zu 

legen, der sich in der wissenschaftlichen Beschäftigung mit der 

Beratung durchgesetzt hat, und zwar werde ich die Referate in den 

Zusammenhang des Gesamt-Wissenssystems (Agricultural Knowledge Sy

stem) stellen. Dieses landwirtschaftliche Wissenssystem besteht 

aus drei Teilsystemen: 

1 •. der Beschaffung neuen Wissens, die vor allem der Forschung 

obliegt, aber auch aus der praktischen Landwirtschaft wichtige 

Anstöße erhält. 

2. der Vermittlung des neuen Wissens. Dabei haben die Offizialbe

ratung und andere staatliche und halbstaatliche Dienststellen eine 

besonders bedeutsame Rolle. Daneben sind andere Beratungsträger, 

z.B. die Agroindustrie oder auch Vermarktungsinstitutionen mit Be

ratungstätigkeit sowie auch die Landwirte selbst beteiligt. 

3. Das dritte Teilsystem sind die Nutzer des Wissens, also die 

praktischen Landwirte. Bei der Beobachtung dieses Teilsystems ist 

u.a. die Frage nach den wichtigsten Zielgruppen bedeutsam. Sie 
wird allerdings in Entwicklungsländern mehr als in den In-
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dustrieländern diskutiert. Eine andere wichtige Frage ist die nach 
dem Feedback von der bäuerlichen Ebene zur Forschung, und welche 

Funktion dabei die Beratung hat. Das Referat ZEDDIES und WAIBEL 
ist überwiegend im Teilsystem I und das Referat ZICHE und CZERMAK 

in Teilsystem 2 angesiedelt, während das Referat BOLA ND sich nicht 
eindeutig zuordnen läSt. 

Zum Referat ZICHE und CZERMAK über Informationsbedarf und Informa
tionsverhalten in der Beratung 

Dieses Referat hat nicht, wie man nach dem Titel zunächst vermuten 
könnte, das Gesamt-Wissenssystem im Auge, sondern beschränkt sich 
auf das Teilsystem 2. Der Informationsbedarf auf der Nutzerebene 
und die Frage des Feedback zur Forschung werden nicht erörtert. 
Aus dem vorgelegten Text ist nicht eindeutig auszumachen, ob sich 
die Aussagen sämtlich auf das Bundesgebiet beziehen und wie weit 

sie repräsentativ sind. 

In dem Referat wird eine instruktive Darstellung der wesentlichen 
Informationsquellen der Berater und Beraterinnen gegeben. Aus der 

Obersicht I ist ersichtlich, daS im InformationsprozeS die Infor
mationsverarbeitung und die Umsetzung in konkrete Beratungsanwei

sungen den Beratern die größten Schwierigkeiten bereiten, dagegen 

die Anforderungen der Vollständigkeit und Geschwindigkeit der In
formationsbeschaffung die geringsten. 

Für den wissenschaftlich ausgerichteten Zuhörerkreis erscheint be
merken,wert, daS die Wissenschaft unter den wichtigen Informa
tionsquellen ziemlich weit hinten rangiert. Es wäre zu diskutie
ren, ob hier ernsthafte organisationsbedingte Probleme vorliegen. 
Zu vermuten ist, daS sich in den USA oder auch vielen Entwick
lungsländern, in denen eine andere organisatorische Zuordnung zwi

schen Forschung und Beratung besteht, ganz andere Aussagen ergeben 
würden. Interessant erscheint die Unterscheidung der zwei Formen 
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des Informationsverhaltens der Berater: das prophylaktische, das 
dazu dient, sich auf dem Laufenden zu halten, und das kurative, 

das gefordert wird, wenn in konkreten Beratungsfällen Informatio
nen abgerufen werden müssen. Bei beiden werden jeweils unter

schiedliche Quellen in Anspruch genommen. 

Die SchluSbetrachtung zeigt, daß die Berater offenbar Schwierig

keiten haben, sich die benötigten Informationen mit angemessenem 

Aufwand zu beschaffen. Als neues Instrument schlagen die Autoren 
eine Art Digest mit ein bis zwei Seiten langen Uberblicksartikeln 
vor. Ein anderer Vorschlag sind Lose-Blattsammlungen. Ob solche 
Dienstleistungen einen wesentlichen Beitrag zur Arbeitserleichte

rung darstellen würden, wäre zu prüfen. Vor allem ist darauf hin
zuweisen, daS sie erhebliche Kosten verursachen würden. Ein ande

rer Vorschlag, der im Rahmen der Beraterfortbildung sicher leich
ter zu verwirklichen ist, ist die vermehrte Unterrichtung der Be

rater über neue methodische Möglichkeiten der Informationsbeschaf
fung. 

Zu den Uberlegungen von BOLAND über einen interaktionsorientierten 
Evaluierunqsansatz 

Dies Referat ist mehr als die beiden anderen theoretisch ausge
richtet. BOLAND stellt ein Modell mit erheblichem Abstraktionsgrad 
vor, in dem ein neuer Zugang zu der Aufgabe der Beratungsevaluie
rung gesucht wird. So wie in vielen anderen Evaluierungsaufgaben 
treten auch in der Beratungsevaluierung grundsätzliche Schwierig
keiten auf. Sie sind einmal darin begründet, daS die konzeptio
nelle Arbeit auf diesem Gebiet erst vor wenigen Jahren ernsthaft 
in Angriff genommen worden ist. Zum anderen liegen auch wesent
liche methodische Probleme vor, z.B. hinsichtlich der Isolierung 

des Einflusses der Beratungsarbeit von anderen Einwirkungen auf 
Landwirte und Betriebe. Erschwerend wirkt sich auch aus, daS Aus
gangssituation und Ziele der Beratung~arbeit vor Projektbeginn 
meist nicht hinreichend definiert und quantifiziert worden sind, 
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so daß Messungen der Effekte problematisch sind. 

BOLAND leitet sein Bemühen um ein neues Evaluierungskonzept von 

der Unzufriedenheit mit einer vorwiegend an Beratungsergebnissen 

orientierten Bewertung her. Sein Interaktionsmodell erscheint re

lativ gut geeignet für die Evaluierung von Organisations- und Kom

munikationsaspekten. Die beiden Teilaufgaben Prozeß- und Ergebnis

evaluierung werden einsichtig dargelegt. Der Ansatz läßt sich 

vielleicht als ein Plädoyer für eine stärkere Systembetrachtung 

interpretieren, die den im Beratungsprozeß auftretenden Kräften 

und Hindernissen besondere Beachtung schenkt. 

Man mag bezweifeln, ob das hier vorgestellte Modell an die Stelle 

der bisherigen Ansätze treten kann. Wohl aber ist einsichtig, daß 

die behandelten Komponenten generell stärker berücksichtigt werden 

sollten. Es fällt auf, daß sich der Autor nicht mit dem Konzept 

des Monitoring auseinandersetzt, das in Beratungsprojekten in Ent

wicklungsländern vielfach praktiziert wird und Ähnlichkeiten mit 

dem vorgestellten Interaktionsmodell aufweist: laufende Beobach

tung der Beratungsvorgänge, Festhalten der gemachten Fortschritte 

und auftretenden Hindernisse, verbunden mit einer fortlaufenden 

Berichterstattung. 

Noch eine letzte Frage ist an das Konzept zu richten. Eine Evalu

ierung, die Hinweise für die Verbesserung der Beratungsarbeit er

bringen will, kann m.E. nicht gänzlich auf Ermittlung der Auf

wands-Nutzen-Beziehungen verzichten. Bei BOLA ND findet die Auf

wands- oder Kostenseite keine Erwähnung. Da diese Beziehung ein 

unaufgebbarer Bestandteil jeder EvaluieFung sein muß, sollte das 

Konzept darauf hin noch einmal überprüft werden. 
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Zum Referat ZEDDIES und WAIBEL über das Pflanzenschutzbera

tunqsprojekt in den Philippinen 

Das Referat gehart thematisch innerhalb des erwähnten Wissenssy

stems zur ersten Ebene: der Erarbeitung von Wissen durch die For

schung. Daneben wird ein Ausblick auf die vermittlung der Ergeb

nisse in die Praxis gegeben. Im ganzen liegt das Gewicht der Dar

stellung mehr auf der des Pflanzenschutzes als auf den Bera

tungsmaBnahmen. 

Die vorgestellte Projektarbeit in den Philippinen halte ich vor 

allem aus zwei Gründen für bedeutsam. 1. Die Beratungsarbeit in 

Entwicklungsländern ist generell durch einen Mangel an praxisrei

fen Beratungsempfehlungen erschwert. Das gilt selbst für den Reis, 

der im asiatischen Raum noch am besten beforscht ist. 2. For

schungsergebnisse aus dem Bereich des Pflanzenschutzes, die sich 

in Beratungsempfehlungen ummünzen lassen, sind in der Beratungsar

beit besonders willkommen. Da die Auswirkung von SpritzmaBnahmen 

innerhalb von Tagen oder wenigstens Wochen sichtbar wird, kann 

sich das fachliche Ansehen der Berater, die zutreffende Empfehlun

gen an die Bauern gegeben haben, schnell verbessern. Angesichts 

der oft geringen Wertschätzung der Berater durch die Bauern ist 

dies sehr wichtig. 

Bei positiver Bewertung des projektes sind indes einige kritische 

Fragen hinsichtlich der Verwendbarkeit der Ergebnisse in der Bera

tungsarbeit zu stellen. 

1. Wieweit kannen Daten aus 800 Stationen in einem so groBen Land 

wie den Philippinen repräsentativ sein? Jeder Distrikt, in dem 

drei Beobachtungsstationen sind, hat viele Tausende von Bauern, 

die unterschiedliche Reissorten anbauen und deren Anbauintensität 

sehr stark variiert. 

2. Wichtiger ist die Frage nach der Aktualitit der Daten. Witte

rungs- und Befallsschwankungen tre~en nicht nur von Jahr zu Jahr, 
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sondern oft von Monat zu Monat, ja, von Woche zu Woche auf. Welche 
Möglichkeiten zur Formulierung von Beratungsempfehlungen zu 

Bekämpfungsschwellen und Mitteleinsatz bestehen, wenn auf Daten 

zurückgegriffen werden muß, die günstigstenfalls ein Jahr alt 

sind? 

3. Die Autoren vermitteln den Eindruck, daß die Bauern im Reisbau 

mehr Pflanzenschutzmittel einsetzen, als technisch und ökonomisch 

gerechtfertigt ist. Wenn dieser Befund für das ganze Land zutref
fen sollte, wäre er insofern außergewöhnlich, als in der Masse der 

auf vergleichbarer Entwicklungsstufe befindlichen Länder der Ein

satz von Pflanzenschutzmitteln wesentlich hinter dem gerechtfer

tigten Ausmaß zurückbleibt. Die Frage der Repräsentativität der 

Ergebnisse sollte hier noch einmal geprüft werden. 



Einführung von EDV und Bildschirmtext in der 
Beratung 

von 

Halvor J 0 chi m sen , Kiel 

Einleitung 

These 1: Beratung ist eher Kommunikation als ·Computation" 

These 2: Mehr Information als Berechnung 

These 3: Hardware-Software-Brainware 

~l 

These 4: Berater-Computer: Verbundsystem und Taschenrechner 

These 5: Erfolgreiche Einführung: Miteinander systematisch Arbei

ten 

Einleitung 

Die Datenverarbeitung prägt die Arbeitswelt vielerorts bereits in 
starkem MaSe. Die landwirtschaftliche Beratung an den regionalen 
Beratungsstellen setzt dieses Instrument bisher allerdings nur in 
erstaunlich geringem Umfang ein. Der bislang unbedeutende Einsatz 

. von EDV in der praktischen Landwirtschaft wird in den folgenden 

. AusfUhrungen ebenso ausgekTammert wie die Nutzung zu Verwaltungs
und Auswertungszwecken in den jeweiligen Zentralen. 

Die folgenden Tatbestände bilden den Ausgangspunkt der Uberlegun-
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gen: 

- Die technischen Möglichkeiten der Elektronischen Datenverarbei

tung (EDV) und des Bildschirmtextes (BTX) haben in den letzten 

Jahren rasant zugenommen, laufend kommen Verbesserungen hinzu. 

Es scheint so, als ob beinahe alles technisch machbar ist. Die 

EDV zieht am Arbeitsplatz ein; Beratungsgespräche am Bildschirm 

sind keine Utopie mehr. Wesentliche Diskussionsforen im Hinblick 

auf die Beratung sind das DLG-Modellvorhaben "Computereinsatz in 

der Landwirtschaft" und die dazugehörige Arbeitsgruppe (5), die 

Arbeitsgruppe "Bildschirmtext" beim BML, die Arbeitsgruppe Da

tenverarbeitung und Bildschirmtechniken" beim Verband der Land

wirtschaftskammern, die Gesellschaft für Informationsverarbei

tung in der Landwirtschaft (GIL) und das Projekt "Fachinforma

tionssystem" (FIS). 

- Die zunehmende Fülle von verschiedenen Geräten, systemen und Re

chenprogrammen behindert eher die Entscheidung der Beratungs

träger, als daß sie sie erleichtert. Die Gefahr von folgenschwe

ren Fehlentscheidungen ist vorhanden. Der Verzicht auf eine Ent

scheidung dürfte aber die gröSte Fehlentscheidung seinl 

- Die personelle und finanzielle Ausstattung der Beratung wird dem 

Beratungsbedarf nicht gerecht, weil einerseits Stellen einge

spart, zum anderen z.T. administrative Aufgaben ausgeweitet wur

den. Unter diesen Bedingungen müssen die Rationalisie

rungsmöglichkeiten der Beratungs- und Verwaltungsaufgaben durch 

EDV/BTX sorgfältig geprüft werden. 

- Die knappen Mittel für die Anschaffung von Geräten und Bereit

stellung von programmen machen es erforderlich, genaue "Markt

forschung" zu betreiben. 

Ziel des vorliegenden Beitrages ist es, 

- den Versuch einer Einordnung und Gewichtung der EDV für die Be

ratung vorzunehmen, 
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- die Einstellung der Beratung zur Datenverarbeitung und den neuen 

Medien darzustellen und damit Anregungen für eine Einführungs

Strategie zu geben, 

- Hinweise für vorrangig interessierende Programme zu geben. 

Einige Ergebnisse können einer im Juni 1982 durchgeführten Umfrage 

bei 146 Beratungskräften (1) in Schleswig-Holstein entnommen wer

den, von denen 115 einen verwertbaren Fragebogen zurücksandten. 

These 1: Beratung ist eher Kommunikation als "Computation" 

Die erste Welle der EDv-Anwendung erlebte die Beratung Ende der 

60er Jahre mit der Einführung der Linearen Optimierung (10). Bei 

nüchterner Betrachtungsweise muß der Versuch als weitgehend ge

scheitert angesehen werden. Die entscheidende Ursache könnte in 

einem Mißverständnis des Beratungsvorganges liegen. 

Zweifelsohne besteht die Beratungstätigkeit zu einem bedeutsamen 

Teil aus fachlicher Information des Landwirts; der Berater stellt 

dabei eine Drehscheibe der Informationsumsetzung und -vermittlung 

dar. Auch die Berechnung z.B. von Düngerplänen, Voranschlägen oder 

ökonomischen Konsequenzen von Investitionsmaßnahmen zählen zu die

sem fachlichen Bereich. In vielen (wahrscheinlich sogar den mei

sten) Beratungsfällen sollte der Berater sich aber vornehmlich als 

"problemlösungshelfer" verstehen und daher diesbezügliche Methoden 

einsetzen (8). So sind für das Zustandekommen eines Beratungser

folges (Landwirt erkennt und löst sein Problem) fachliche Informa

tionen und Kalkulationen, vor allem aber Fähigkeiten auf dem Ge

biet der Kommunikation und geistigen Hilfestellung zum Wohle des 

(1) 81 Lehr- und Beratungskräfte, 24 Wirtschaftsberater, 12 
soz.ök. Berater, 29 Ringberater 
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Klienten erforderlich (4, S. 51; 12; 16). Beide Elemente sind not

wendig und nicht gegeneinander austauschbar (siehe Abb. 1). 

BERATUNGSERFOLG WISSEN. METHODE 

Informations~ 

beschaffung 
Rechen· 

unterstützung 
Miteinander 
Systematisch 

Arbeiten 

Abb. (1) EDV und Beratungserfolg 

KLASZ (13), verändert 

Ein Beratungserfolg ist oft leichter erreichbar mit Einfühlungs
vermögen und nicht-direktiver Gesprächsführung ergänzt durch das 

gemeinsame Fachwissen von Berater und Landwirt sowie eine einfache 
Uberschlagsrechnung als durch eine Flut von Computerausdrucken bei 

mangelnder Methodik. Letztlich soll der Klient eine Entscheidung 
fällen und die Folgen tragen. Dies setzt nachvollziehbare Uberle

gungen und Berechnungen voraus. Ausgangspunkt der Beratung ist ein 

individuelles Problem und nicht ein vorhandenes Programmi 

- Der "Engpa8faktor" für den Beratungserfolg ist öfter in der 
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Methodik als in fehlendem Wissen oder geeigneten Rechenprogram

men zu suchen. EDV ist stets nur ein Hilfsmittel. Die Begrenzung 

der EDV in der Beratung liegt oft im Beratungsvorgang als sol

chem und nicht in noch unzureichender Software. 

Für die Einordnung der EDV in die Beratung ist darüber hinaus 

wichtig, daß die eigentliche Beratung - regional unterschiedlich -

bedingt durch Lehrtätigkeit und administrative Aufgaben nur einen 

kleinen Teil der Arbeitszeit ausmacht und somit der Rationalisie

rungseffekt von vornherein begrenzt ist. Daher sollten administra

tive und hoheitliche Aufgaben vorrangig vereinfacht und automati

siert werden. 

In einer einwöchigen Beobachtung von 70 Beratern (von denen 31% 

Unterricht geben) in Bayern, Westfalen-Lippe und Schleswig-Hol

stein ermittelten CZERMAK und ZU LOEWENSTEIN (2; 3) 1980 einen 

Zeitanteil" von 38% für Kontakt mit Klienten und 17% für Fahrten. 

Der Rest entfiel auf Kontakte mit Kollegen (21%), "Papierkrieg" 

(17%), Lektüre und Unterricht. Bei reinen Beratern ist dieser An

teil höher (15), bei Ämtern mit administrativer Tätigkeit noch ge

ringer (4, S. 126). Für die Einordnung der EDV ist ebenfalls von 

Bedeutung, daß die Beratungstätigkeit durch große vielseitigkeit 

geprägt ist (4, S. 147). 

Gleichbleibende Routinearbeiten, die einen sinnvollen Ansatz

punkt für EDV bilden würden, sind in der Beratung je nach Spe

zialisierung unterschiedlich, aber insgesamt nur begrenzt vor

handen. 

These 2: Mehr Information als Berechnung 

Ursprünglich fand die EDV Eingang in die Arbeitswelt für die 

Durchführung komplizierter Berechnungen und/oder Handhabung großer 

Datenmengen. Insbesondere durch die Entwicklung von BTX (siehe 1; 

6) kommt als weitere Dimension die Obermittlung kurzgefaßter, 
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aktueller Informationen ("Faktendaten") hinzu (siehe Abb. 1). Die

ser letztgenannte Aspekt von EDV/BTX wird von den Beratern zur 

Bewältigung der Informationsflut besonders geschätzt (14). Glei

ches gilt für die Hilfe bei Literatursuche, wie sie z.B. durch ein 

beratungsgemäßes Fachinformationssystem geboten werden könnte. 

pies geht aus der bei 1.231 Beratern durchgeführten Erhebung von 

CZERMAK und ZU LOEWENSTEIN (2, S. 94; 3, S. 21) deutlich hervor 

und wird durch die eigene Untersuchung (bei gleichlautender Frage

stellung) unterstützt, wie die Abb. 2 zeigt. 

- Für den Berater ist die einfache Beschaffung aktueller und "ab

gesicherter" Information (was immer darunter verstanden wird) 

mittels EDV/BTX weit bedeutungsvoller als die Nutzung von Pro

grammen für komplizierte Berechnungen. 

Dies erklärt z.T. die bisher zögernde Aufnahme von EDV und gibt 

Hinweise für ein beratungsgemäßes EDV-System. Als schwerwiegender 

Nachteil wird angesehen, daß bei·komplizierten Planungs- und Kal

kulationsrechnungen nur die Ergebnisse ausgedruckt werden. Deshalb 

kann der Landwirt den Rechengang nicht mitverfolgen. Dies wird als 

größeres Hemmnis empfunden als die Notwendigkeit zur Einarbeitung, 

die Ortsgebundenheit der EDV-Anlage oder die Tatsache, daß der 

Computer nur das beantworten kann, was ihm einprogrammiert wurde 

(2; 3). Vornehmlich wird EDV als ein Mittel angesehen, das als be

deutsam empfundene Informationsproblem zu lösen. EDV in der Form 

von Terminal mit GroSrechner oder BTX erfüllt die wichtigen Krite

rien eines Informationsmittels: aktuell, praxisnah, übersichtlich, 

knapp und zum Nachschlagen geeignet (2, S. 66ff; 3, S. 13). 
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mittlere 

Statements Beurtei lung 1) 

EDV - entsprechende Programme vorausgesetzt - ermöglicht dem Berater, 
Kalkulationen und Planungsrechnungen durchzuführen, die zu umfang-
reich und zu kompliziert sind, um sie mit dem Taschenrechner zu bewtiltigen. 2,6 (2,69 ) 

Über EDV kann man dem Berater aktuelle "Faktendaten" (bereits abgesicherte, 
im Anwendungszusammenhang dargestellte Daten) und Statistiken jederzeit 
abrufbar zur Verfügung stellen. 2,1 (2,24 ) 

Kurze Texte zu speziellen Problemen können eingespeist und vom Berater 
abgerufen und für die Vorbereitung von Entscheidungen genutzt werden. 2,7 ( 2,50 ) 

Alle neu erschienenen Zeitschriftenaufstitze, Broschuren, Bücher etc. können 
mit Titel und Kurzfassungen laufend eingespeist und ergtinzt werden. Der 
Berater kann dann durch Angabe von Schlagworten die gesamte Literatur zu 
einem bestimmten Problem abrufen. 2,1 ( 2; 26 ) 

1) 1 = ganz erheblicher Vorteil bis 5 = kein Vorteil 

in ( ) = Ergebnisse von CZERMAK und ZU LÖWENSTEIN (7; 8) 

Abb. (2) Beurteilung der Vorteile der EDV 

Neben der generellen Gewichtung von Informationsbeschaffung oder 

Rechenunterstützung wurden die Berater nach den vorrangig zu er

stellenden Programmen gefragt. Dabei wurden aus einer vorgegebenen 

Liste (2) programme angekreuzt und mit einer Rangfolge von 1 (ho

her Rang) bis 10 (niedriger Rang) versehen (3) Das Ergebnis zeigt: 

a) Jeder Berater hat je nach Arbeitsschwerpunkt eine andere Aus

wahl und Rangfolge. Die nmittleren Rangfolge streut nur wenig. 

b) Als die wichtigsten Programme wurden nach der Zahl der Nennun-

(2) Hinweise auf wichtige bzw. vorhandene Programme konnten 
einer Zusammenstellung der DLG (7), Sitzungsprotokollen der 
o.a. Gremien sowie einer Gruppenarbeit mit Beratern (11) 
entnommen werden. 

(3) einige Nennungen erfolgten leider ohne Angabe einer Rang
folge 
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gen angeführt (Anzahl der Nennungen/durchschnittl. Rang): 

- Berechnung der Rentabilität einzelner Investitionen(77/5,3) 
- Rationsplanung Kühe (72/4,5) 
- Statistik / versuchsauswertung 
- Betriebszweigabrechnung (Schwein/Rind) 

- Fütterungsoptimierung bei Schweinen 
- Düngungsoptimierung 
- Düngungsempfehlung nach Bodenproben 

- Adressen-, Mitgliederverwaltung 
- Betriebsanalyse mit/ohne Buchführung 

- Informationsübermittlung von BTX 
(4) 

- Dokumentation von Literaturangaben 
(4 ) 

- Betriebsplanung mittels Voranschlag 

(71/4,7) 

(70/4,6) 
(61/4,6) 

(56/4,9) 
(54/5,7) 

(53/4,41 ) 
(49/5,8) 

(47/4,5) 

(47/4,6) 

(47/6,2) 

c) Nur von wenigen benannt, aber mit relativ hohem Rang versehen 
wurde: 

- Erfassung von Me8daten auf Versuchsfeld 
- Kommentierung von Abschlüssen 

- Buchführung (z.B. für Unterricht) 

(18/4,4) . 
(44/5,0) 

(36/5,1) 

d) Als weniger von Bedeutung wurden Auswertung von Schlagkartei
en, Lehrstellenangebot und -vermittlung, Berechnung von Ma

schinenkosten, Textverarbeitung, Betriebsplanung mittels LP, 
BetriebsentwiCklungsplan u.ä. Anträge sowie Auswahl von 

Ebern/Bullen eingestuft. 

(4) durch unklaren Aufbau des Fragebogens vermutlich unterbewer
tet 



e) Es soll nicht verschwiegen werden, daS einzelne als sinnvoll 
angegebene Programme bereits jetzt zumindest in der Zentrale 
verfügbar sind, aber von Beratern kaum benutzt werden (z.B. 
Fütterungsoptimierung Schweine). 

These 3: Hardware - Software - Brainware 

Die Berater sind in unterschiedlichem MaSe mit EDV/BTX vertraut, 
wie die Abb. 3 zeigt (vgl. auch 2, S. 93). Nur 8% haben gar keine 
Kenntnisse, etwa 3/4 aller Lehr- und Beratungskräfte haben Klein
computer bzw. BTX bei Vorführungen zumindest gesehen. Diese Kennt

nisse sind bei Beratern tendenziell höher, bei Ringleitern gerin
ger. Ein relativ guter Kenntnisstand zeigt sich bei den 30 40-
jährigen. Eine Entscheidung für die Arbeit mit EDV setzt in der 
Regel einige praktische Erfahrungen voraus. Diese sind bei Klein
computern nur bei 22' und bei programmierbaren Taschenrechnern nur 
bei 15' der Befragten vorhanden und beziehen sich vermutlich über
wiegend auf Ubungen in Fortbildungsseminaren. Da 4 BTX-Geräte an 
Landwirtschaftsschulen, Lehr- und Versuchsanstalt und Zentrale im 

Einsatz sind, überrascht die geringe Vertrautheit mit BTX (5' ha
ben geübt). Vergleichsweise viel fibungserfahrung mit EDV/BTX liegt 

bei den Ringberatern vor, besonders wenig bei den Wirtschaftsbera
tern. Insbesondere bei den Jtingeren liegen mehr Erfahrungen vor 
und ist EDV aus der Ausbildung bekannt. 

Für die Einführungvon EDV/BTX in der Beratung sind eigene Erfah
rungen durch Uben erforderlich. Durch den zentralen Einsatz der 
Geräte muS in dieser Hinsicht mehr geschehen. 
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Die Einstellung (5) der Lehr- und Beratungskräfte zur EDV ist 

verständlicherweise sehr unterschiedlich (siehe Abb. 4): 

- Etwa 14% (Wirtschaftsberater 29%1) halten EDV generell für unge

eignet; bei den Befragten mit Ubungserfahrung liegt dieser An

teil mit 3% erwartungsgemäß sehr gering (letzte Spalte). 

- Nur ganz wenige halten allein BTX ohne Rechnerverbund für das 

richtige Beratungsinstrument. 

- Ein knappes Viertel hat die Meinung, "EDV ist ganz gut aber 

nicht für mich". Diese dritte Einstellung ist stark bei Wirt

schafts- und Ringberatern vertreten. Eine deutliche Alter

sabhängigkeit ist nicht erkennbar. 

- Für die weitere Arbeit ist ermutigend, daß jeweils etwa ein 

Viertel eigene Einsatzmöglichkeiten sieht und entsprechende Pro

gramme und Organisationsformen in einer Arbeitsgruppe vor Ort 

mit den Beteiligten klären möchte. 

- Immerhin wollen 5% programmieren lernen und brauchen nur noch 

den Computer; 3% arbeiten bereits mit EDV. 

- Berater mit Erfahrun9 urteilen insgesamt positiver (vgl. 2). 

Die skeptische Einstellung vieler Berater zur EDV ("und was ist, 

wenn der Strom ausfällt?") war bereits 1980 als Ergebnis einer 

Gruppenarbeit herausgestellt worden (11). 

(5) dabei geht es weniger um eine sachgerechte Beurteilung der 
EDV als vielmehr um das Aufzeigen einer sinnvollen 
Einführungsstrategie, da Zentralen die Akzeptanz von Neuer
ungen oft überschätzen. 
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Für die sinnvolle Nutzung der EDV in der Beratung ist neben 
Hard- und Software eine Verbesserung des Kenntnisstandes und der 

Aufgeschlossenheit ("Brainware") notwendig. Dies setzt eigene 

Erfolgserlebnisse voraus. 

These 4: Berater-Computer: Verbundsystem und Taschenrechner 

Einen ausführlichen Uberblick und eine zutreffende Wertung der für 
die Beratung relevanten Computer-Systeme (siehe auch Abb. 1) gibt 

KLASZ (14). Dabei werden die Kriterien Informationslieferung 

und/oder Rechenleistung, Rechen- und Speicherkapazität, Verfügbar

keit vor Ort, vorhandene Programme, Benutzerfreundlichkelt, Durch

schaubarkeit des Rechenganges und Kosten zugrunde gelegt. Für die 

Auswahl der geeigneten EDV-Systeme ergibt sich folgendes: 

Die starke Betonung der Informationslieferung seitens der Beratung 

erfordert Systeme mit Zugriff zu zentralen Datenspeichern. Dies 

ist nur bei Großrechnern mit Terminal in der Beratungsstelle oder 
BTX mit Rechnerverbund möglich. Kleincomputer als "Insellösung" 

erweisen sich daher als weniger geeignet. Kleincomputer werden 

aber zunehmend zu Datenfernübertragung ausgerüstet, Terminals mit 

eigener Intelligenz ausgestattet und BTX im Rechnerverbund auch 

für Rechenprogramme nutzbar. Aus der Sicht eines Benutzers bewegen 

sich äaher alle Systeme auf ein einheitliches Konzept zu: 

- In der Beratungsstelle steht ein kleiner Rechner für einfache 

Rechenaufgaben (z.B. Adressenverwaltung, Statistik, Rationspla-

ner), der über eine Leitung aktualisierte 
(BTX) oder ständig gewartete Rechenprogramme 

Informationsspeicher 
(Großrechenanlage) 

einen Drucker vor Ort "anzapfen" kann. Das System wird durch 

vervollständigt. 

Für Kalkulationen während der Beratung und als "Einstiegsdroge· 

eignet sich vorzüglich der proqrpmmierbare Taschenrechner mit 
kleinem Drucker. Die Geräte werden zunehmend leistungsfähiger und 
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komfortabler. Entsprechende programme befinden sich an verschiede
nen Stellen in der Entwicklung bzw. Erprobung (9). Für einzelne 
Berater, die im Betrieb Auswertungen (Schlagkartei, Betriebszweig
abrechnung Schweine und Rinder) vornehmen wollen, oder auch für 

die Buchführer dürften kompakte, d.h. transportable Kleincomputer 
ohne größeren Bildschirm (evtl. Anschluß an Fernseher), aber mit 

Drucker oder Diskette/Kassette sinnvoll sein. Die Daten können auf 
dem Betrieb erfaßt, die Auswertungen sofort 
Ergebnis kritisch diskutiert werden. - Auch 

vorgenommen und das 
für den Einsatz in 

Gruppenberatungen und Fortbildungsseminaren dürften 

Geräte zweckmäßig sein. 

derartige 

These 5: Erfolgreiche Einführung: Miteinander systematisch Arbei

ten 

Von den 115 befragten Beratern befürworten 24% die Bildung einer 
Arbeitsgruppe an der Beratungsstelle, um herauszufinden, welche 
Arbeitsgänge wie und für welche Geräte programmiert werden können. 
Dieser benutzer-orientierte Ansatz unter Einbeziehung aller Be

troffenen stellt vermutlich die einzig erfolgversprechende 

Einführungsstrategie dar (2~ 3~ 13). Es können soweit möglich in

dividuelle Konzepte erarbeitet werden. Die Einführung sollte un
verzüglich mit viel Einsatz an einzelnen Landwirtschaftsschulen 
beginnen, um akzeptable Lösungen zu gewährleisten. In der 
Einführungsphase sollte wie bisher die EDV-Anwendung in den Fort
bildungsseminaren durch Information und Erfahrungsaustausch behan
delt werden~ der eigentliche Durchbruch wird aber nur durch die 
erfolgreiche Nutzung der EDV für die eigene Beratungstätigkeit zu 
erreichen sein. Dies setzt von Anfang an fehlerfreie und benutzer

freundliche Programme, stets aktuelle und vollständige Informatio
nen sowie verfügbare Computer voraus. Falls erforderlich, sind 

Grundkurse in EDV anzubieten. 
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Unter Beratung verstehen wir eine geistige Hilfe, durch die der 

Beratungspartner befähigt wird zur selbstverantwortlichen Lösung 

seiner konkreten Probleme. Dazu, bedarf es des Angebots problem

adäquater Problemlösungs- und Entscheidungstechniken. Die zuneh

mende Komplexität der Probleme der landwirtschaftlichen Produktion 

bzw. die Kenntnis darüber erfordert immer anspruchsvollere Pla

nungsverfahren. 

In den zurückliegenden Jahren wurden zahlreiche problemlösungs

und Entscheidungstechniken entwickelt, die den unterschiedlichsten 

Ansprüchen in Wissenschaft, Beratung und Praxis bei der Lösung an

stehender Probleme angepaßt waren, wie beispielsweise Lineare Op

timierung, Simulation u.a .• Sie wurden bei den vorangegangenen Ta

gungen dieser Gesellschaft gebührend gewürdigt. Aber nahezu allen 

Planungsverfahren ist gemein, daß sie sich an der Erzielung eines 

c.p. maximalen Gewinnes orientieren. Es können nur die ihn bestim

menden, monetär meßbaren Faktoren hinreichend quantifiziert werden 

(3). Die Probleme in der Beratung ergeben sich allgemein aus den 

in dieser Planung unberücksichtigten Faktoren, bzw. den konstant 

gehaltenen Bedingungen. Beratung muß aber die Lösung eines Pro

blems aus dem Gesamtzusammenhang angehen, sofern es sich um ein 

komplexes Problem handelt und "dem Beratungspartner akzeptable 

Handlungsanweisungen gegeben werden sollen. Wegen der begrenzten 

~ussagekraft der meisten bisher entwickelten Planungsinstrumente 

kommt es gelegentlich zu falschen Rückschlüssen und damit im wei

teren Verlauf zu einer rückläufigen Anwendung Gieser Methoden in 

der Beratungspraxis (5,10, 18). 
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Wovon hängt der Einsatz der Problemlösungs- und Entscheidungstech

niken ab? 

Der Einsatz von problemlösungs- und Entscheidungstechniken ist 

abhängig von ihrer fachlichen und methodischen Kompetenz. 

1. problembereich: Information 

Die Verdopplung des Gesamtwissens in immer kürzeren Abständen 

führt in der Tendenz zu einer Informationskrise (14). Berater wie 

Landwirt verfügen zunehmend über ein hohes Spezialwissen, wobei 

die Einordnung in den Gesamtrahmen eines komplexen Problems und 

das Erkennen der Wechselwirkungen immer schwieriger wird. Auf die 

zunehmende Problematik bei der Beschaffung, Sicherung und Wertung 

der erforderlichen Informationen haben CZERMAK und zu LOEWENSTEIN 

(4) sowie SCHMITT-DUCHARDT und ALBRECHT (15) hingewiesen. Eine 

Verschärfung dieses Problems kann sicherlich durch eine sinnvolle 

Nutzung der Elekronischen Datenverarbeitung (EDV) und des Bild

schirmtextes (BTX) für die Beratung künftig gemildert werden, wenn 

bestimmte Voraussetzungen in der Informationsauswahl erfüllt wer

den (10. 13). 

2. problembereich: Kommunikation 

Nicht alle im Einsatz befindlichen Planungs instrumente erfordern 

vom Ansatz her zwingend die Zusammenarbeit aller an der Pro

blemlösung Interessierten. Organisatorische Probleme der Beratung 

und menschliche Unzulänglichkeiten verhindern häufig die dringend 

notwendige Zusammenarbeit bei der Erkennung und Lösung komplexer 

Problemstrukturen. Die sich abzeichnende zunehmende Spezialisie

rung der Beratung führt in eine weitere Krise, wenn nicht recht

zeitig die Notwendigkeit einer Zusammenarbeit und die daraus re

sultierenden positiven Effekte erkannt werden (2). Neben einer ho

hen fachlichen Qualifikation im jeweiligen Arbeitsschwerpunkt 

müssen die Beratungskräfte künftig zu einer intensiveren "quer-

fachlichen Zusammenarbeit" bereit sein und 

methodisch richtig gestalten können (1, 7). 

Beratungsprozesse 
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3. Problembereich: Akzeptanz 

Häufig werden Problemlösungs- und Entscheidungstechniken nicht im 
gewünschten Maße eingesetzt. Dies liegt vielfach an der mangelnden 

Ak~eptanz der Ergebnisse seitens der "Beplanten". Aus dieser Er
fahrung lernen die Anwender und meiden künftig derartige Planungs
methoden. Dabei ist in der Regel der Fehler beim Berater (und bei 
der angewendeten Beratungsmethode) zu suchen. Wird der Beratungs

partner rechtzeitig und vollständig in das Planungsverfahren ein
bezogen und erfolgt eine ständige Rückkopplung, ist die Wahr

scheinlichkeit der Annahme und Realisierung der geplanten Maßnahme 
groS. Deshalb sollten künftig stärker Planungsverfahren zum Ein
satz gelangen, die eine Teilnehmerorientierung zwingend vorschrei

ben, zumindest in den entscheidenden Phasen des Planungsprozesses. 
Aus diesem Grunde ist in Zukunft bei stärkerem Einsatz der EDV auf 
Benutzerfreundlichkeit, d.h. Dialogfähigkeit der Hardware und 

Software besonders zu achten (12, 13). 

Welchen Ansprüchen müssen Problemlösungs- und Entscheidungstechni

ken genügen? 

Aus den aufgeführten drei Problembereichen lassen sich drei Forde
rungen ableiten, die an Planungsinstrumente grundsätzlich zu stel
len sind. Ober die Forderung nach Gültigkeit und Zuverlässigkeit 
hat es zu keiner Zeit einen Zweifel gegeben. Vernachlässigt wurde 
dagegen häufiger die Forderung nach Akzeptanz • Deshalb soll nach

stehend grafisch dargestellt werden, von welchen Faktoren das Ent

scheidungs- und Problemlösungsvermögen (EPV) einzelner Planungsin
strumente abhängig ist. Die Qualität einer Problemlösung oder Ent
scheidungsfindung richtet sich immer nach dem im Minimum befindli
chen Faktor. 
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Entscheidungs
wille 

Abb. (1) : Bestimmende Faktoren des Entscheidungs- und Pro

blemlösungsvermögens (nach R. Wenzel) 

Legen wir diesen Maßstab bei der Beurteilung der Planungsinstru

mente zugrunde, genügen sicherlich zahlreiche bisherige Planungs

verfahren nicht den hier gestellten Anforderungen. Der Berater hat 

aber neben der Wahrnehmung der Funktion als Fachmann und Gestalter 

der problemlösungsprozesse auch die Aufgabe der Steuerung der Kom

munikationsprozesse sowie der gruppendynamischen Prozesse. Dies 

wird immer dann der Fall sein, wenn wir von komplexen Pro

blemstrukturen ausgehen und insbesondere eine Lösung mit mehreren 

Entscheidungsträgern (Familie, Landwirte, Beraterteam) 

lieh wird. Dies bedeutet, daß das Entscheidungs-

erforder

und Pro-

blemlösungsvermägen der bisherigen Planungs instrumente um diese 
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Komponenten erweitert werden muß. Mit Unterstützung der Gesell

schaft für Methoden systematischer Entscheidungsfindung und Orga

nisationsentwicklung, MSE, Stuttgart, wurden in Osterreich, Baden

Württemberg und Niedersachsen hierzu erste Ansätze erprobt und Er

fahrungen gesammelt. 

Neue Ansätze für Problemlösung und Entscheidungsfindung in der Be

ratung 

Diesen neuen Ansätzen liegt ein Konzept zur Problemlösung und Ent

scheidungsfindung zugrunde, daß sich am System des Regelkreises 

orientiert und über zwei Wege beschritten werden kann (17, 19). 

Insbesondere bei komplexen Problemstrukturen hat sich dieses als 

hilfreich erwiesen. Folgende Abbildung veranschaulicht das System: 
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Ziele 
~ 

Ziel orientierter Weg 
uber 

~ Soll 
" . l Entschei -I Bestes· Mi tte 1.1. Soll # Ist ... Problem 

dung Beste Losung I-
r Problemorientierter Ist ~eg Uber 

~ ~ 

Ablauf -EJ-. 
St··f orung 

SA1/SA2 = Situationsanalyse 
PA = Problemanalyse 
ZP = Ziel planung 

Abb. (2) Regelkreis des problemlösungs- und Entscheidungsfin-

dungsprozesses 

Der problemorientierte Entscheidungsweg geht von der Analyse der 

vorliegenden Probleme aus und fragt nach den zugrundeliegenden Ur

sachen und Bedingungen. Hieran schließt sich die Suche nach geeig-
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neten Lösungen und Alternativen, wobei die bekannten Pro

blemlösungs- und Entscheidungstechniken diesen Prozeß wirksam zu 

unterstützen vermögen. Eine Abstimmung der Lösungsalternativen mit 

den Anforderungen dient der Uberprüfung der Realisierbarkeit und 

der Ermittlung der besten Lösung. 

Ausgehend von den Problemsituation erfolgt beim zielorientierten 

Entscheidungsweg nach dem Erfassen und Formulieren der Ziele und 

deren Bedingungen, die Suche nach Mitteln und Wegen, wie diese 

neuen Ziele verwirklicht werden können. 

Bei konsequenter Anwendung der den beiden Entscheidungswegen zu

grunde liegenden spezifischen Fragetechnik wird die jeweils beste 

Lösung des Problems gefunden. Dies setzt aber die Bereitschaft zur 

Zusammenarbeit aller vom Problem Betroffenen voraus und die Fähig

keit des 'Beraters zu einer teilnehmerorientierten Arbeitsweise. 

Dabei müssen die Problemlösungsprozesse 

- schrittweise - nachvollziehbar 

- zergliedert - kontrollierbar 

- geordnet - korrigierbar 

- kommunizierbar - dokumentierbar 

mit ökonomischen InformationsfluS ausgestaltet werden. 

Bei der Lösung komplexer Problemstrukturen ist dieses Verfahren 

zweifellos sinnvoll einzusetzen in der Einzelberatung, insbeson

dere dann, wenn die gesamte Familie vom Problem betroffen wird und 

zur Lösung weitere Spezialberatungskräfte hinzugezogen werden 

müssen. Besonders geeignet erscheinen diese Verfahren aber in der 

Gruppenberatung und bei der Lösung von Problemen in Organisatio

nen, da diese Verfahren einen "strukturierten Erfahrungsaustausch" 
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zulassen und die positiven gruppendynamischen Wirkungen für die 

Problemlösung genutzt werden können (8, 12, 13). 

Dies setzt aber voraus, daß alle Schritte und Ergebnisse visuali-

siert werden. Hierzu eignet sich erfahrungsgemäß 

Einsatz von Steckwänden und Steckkarten, auf 

besonders der 

denen jeweils 

möglichst alle von den Teilnehmern genannten Argumente schriftlich 

festgehalten werden. Nur so ist eine völlige Transparenz des Pro

blemlösungsprozesses möglich und die Wahrscheinlichkeit der Akzep

tanz der gefundenen Ergebnisse höher als bei den bisherigen Pla

nungsinstrumenten (16). Diese neue Methode der Problemlösung und 

Entscheidungsfindung bedient sich der jeweils erforderlichen bis

herigen Planungsinstrumente und wird darüber hinaus auch den ande

ren bestimmenden Faktoren des Entscheidungs- und problemlösungs

vermögens gerecht (Abb.l). 

Der Erfolg dieser Methode ist darin zu sehen, daß die Beteiligten 

miteinander systematisch arbeiten. Hier werden "Energien" freige

setzt, die bisher nur selten genutzt werden konnten. Wenn wir auch 

in Niedersachsen erst über wenig Erfahrungen mit dem Einsatz die

ser umfassenden problemlösungs- und Entscheidungstechnik verfügen, 

so können wir die von KLASZ (13) beschriebenen Wirkungen bestäti

gen: 

Erfahrungen, Wissen und Fähigkeiten der Landwirte werden un

tereinander ausgetauscht, mobilisiert und füreinander genutzt. 

- Selbsterarbeitete Lösungen und Programme werden voll akzep

tiert und engagiert in Angriff genommen. 

- Entscheidungen und Verhaltensänderungen werden erleichert und 

beschleunigt. 

- Schwierige, komplexe Fragen und Probleme werden besser erfaßt 

und erkannt. 
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- Nur wirklich anstehende Probleme werden erfaßt und können da
her noch ausführlicher behandelt werden. 

- Die Fähigkeit der Behandlung und Lösung von Problemen wird 

verbessert. 

- "Dumpfe" Unzufriedenheit und unerfüllbare Wünsche werden abge
baut. Gegenseitiges Verständnis und Vertrauen wird verbessert, 
die Bereitschaft zur Zusammenarbeit wird erhöht. 

- Der Beratungsvorgang wird transparent, dokumentiert, nachvoll
ziebar, nkopierbar". 

- Erfolgserlebnisse von Berater und Klient werden stark gestei

gert. Insgesamt: Steigerung der Tiefenwirkung der Beratungsar
beit bei gleichzeitiger Rationalisierung. 

Diese Effekte lassen sich nur erzielen, wenn die Berater über das 
erforderliche know-how verfügen. Die Funktion des Beraters ändert 
sich zwangsläufig. Aus dem bisherigen Fachspezialisten wird ein 

nprob1em1ösungsmanager", d.h., er muß das Konzept der Pro

b1emlösung beherrschen; imstande sein, den Problem1ösungsprozeß, 

den Kommunikationsprozeß und gruppendynamischen Prozeß optimal zu 
gestalten und die Visua1isierungstechnik anwenden können. Die 
wichtigste Grundlage aber ist die unvoreingenommene Bereitschaft 
zu einer teilnehmerorientierten Arbeitsweise. Diese hier geforder
ten Fähigkeiten stehen aber häufig konträr zu den bisher gelernten 
Verhaltensweisen. Deshalb ist eine intensive Schulung der Bera
tungskräfte auf methodischem Gebiet unerläßlich, wobei eine hohe 
fachliche Qualifikation nach wie vor vorausgesetzt werden muß (6, 
7, 11, 14). 

Der Beratungserfolg ergibt sich immer aus dem Zusammenwirken von 
fachlichem Wissen und methodischem Können (10, 13). Insbesondere 
in Zeiten, in denen eine höhere Effizienz von der Beratung gefor
dert wird und neue Medien in die Beratungsarbeit einbezogen wer-
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den, muß diesem Wirkungs zusammenhang mehr Beachtung als bisher ge

schenkt werden. 
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1 problemstellung und Zielsetzung 

Planung, Steuerung und Kontrolle der Beratungsaktivitäten in land

wirtschaftlichen EntwiCklungsprojekten sind wesentliche Vorausset

zungen für sach- und termingerechte Entscheidungen zur Erreichung 

der Projektziele. In der Regel steigt die Entscheidungsqualität, 

je umfassender, sicherer und schneller die benötigten Informatio

nen zur Verügung stehen. Ein Großteil der vergangenheits- und zu
kunftsbezogenen Informationen kann dabei routinemäßig, d.h. in 

wiederholten Zeitabständen, und nach festgelegten Schemata, d.h. 

mit Formularen und entsprechenden Algorithmen, beschafft werden. 

Hoher Zeitaufwand, Fehlerhaftigkeit und Bindung von Kapazitäten, 
die im Falle teurer ausländischer Experten eigentlich für die 

strategische und taktische Planung frei bleiben sollten, können 

dabei jedoch die unerwünschte Folge sein. Zum Teil deshalb, zum 

Teil aus Mangel an geeigneten Hilfsmitteln und detaillierter Sach

kenntnis besteht dann die Gefahr, daß die Auswertungen unterlassen 

werden. 

Im folgenden soll deshalb untersucht werden, ob zur Lösung der 
o.g. Probleme die dezentralisierte und arbeitsplatzorientierte 

Mikrocomputertechnologie eingesetzt werden kann. 

Zunächst wird das Konzept eines Projekt-Management-Informations

Systems (PROMIS) vorgestellt, um im Anschluß daran anhand von zwei 
Projektbeispielen eine Vorstellung der Aufgaben und 

Lösungsmöglichkeiten aus dem Projektbereich mittels EDV zu vermit
teln. Erst dann folgt nunmehr mit sensibilisiertem Problem
bewußtsein - im 4. Abschnitt die Darstellung des Möglichkeitsfel

des des EDV-Einsatzes in Projekten. 
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~ EDV im Rahmen des Projekt-Management-Informations-Systems 

Zur Durchführung von projektaktivitäten fallen sowohl 

- physische Aufgaben wie Beschaffung, Erzeugung, Verteilung, Ab
satz etc. an als auch 
abstrakte Aufgaben der Planung, Steuerung, Kontrolle sowie der 
wissensvermittlung durch Ausbildung und Beratung. 

Im folgenden soll nun schwerpunktmäSig auf die letztgenannten Auf

gaben, vor allem im Rahmen der eigentlichen Beratungsaktivitäten 

eingegangen werden. 

Ein Informationssystem ist nach LUTZ (4, S. 8) ein formalisiertes 
Kommunikationssystem, das sich aus Teilnehmern, die gegenseitig 

Mitteilungen austauschen, übermitteln und auch verarbeiten, auf
baut. Grundsätzlich benötigt ein Informationssystem noch kein Com

putersystem. Wo aber zur Verbesserung der Entscheidungsqualität 

Hilfsmittel sowohl sachlich als auch zeitlich (Terminentscheidun
gen) benötigt werden, steht heute ein adäquates Hilfsmittel in 
Form der EDV zur Verfügung. 

Unter dieser Annahme läSt sich ein PROMIS allgemein wie in UBER
SICHT 1 darstellen - vgl. auch LISCHKA (3, S. 81 ff.) 
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Obersicht 1: Allgemeine Darstellung eines PROMIS 

Teilauto",atisHlrung von 
DIspositionsarbeiten 

Automltisierung von Massenarbeiten 

Datenbank Modellbank 

I--------!Computer 1--------1 

penoneUes Kommunikationsaystem 

QUELLE: DWORATSCHEK (1, S.70) 

methodische und 
instrumentelle Sasis 

Aus der OBERSICHT wird zunächst die Bedeutung des computers in 
Verbindung mit Daten- und Modellbank als technische Basis eines 

PROMIS deutlich. Dabei stützen sich die Subsysteme Computer-, Da
ten- und Modellbank auf das personelle Kommunikationssystem, be
stehend aus den im Projekt tätigen Mitarbeitern und ihren 
herkömmlichen Hilfsmitteln (Schriftverkehr, Telefonkontakte, Date
nerfassung für verschiedene Zwecke usw.). Weiterhin wird deutlich, 
daS die methodische und instrumentelle Basis für alle Projektmit

arbeiter und den Projektleiter zur Verfügung stehen muS. Dabei ist 
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es zunächst Aufqabe der projektmitarbeiter, Massenarbeiten für die' 

Planung und Kontrolle der Aktivitäten in ihrem Aufgabenbereich zu 

erkennen und Hilfsmittel zu ihrer Bewältigung einzusetzen, wie 

z.B. Organisation der Lagerbuchhaltung und Lagerbewirtschaftung, 
/ 

Organisation und Durchführung von Befragungsaktionen. Die Teilau-

tomatisierung von Dispositionsarbeiten betrifft dann Handlungsan

weisungen für bestimmte Maßnahmen. Beispielsweise die Aufgabe von 

Bestellungen im Lagerbereich nach Bekanntwerden von Be

standslücken. Oder Anweisungen zum Behandeln, Decken, Kontrollie

ren von Rindern, Schafen und Ziegen einer umfangreichen Herde für 

effizientes Herdenmanagement. 

Schließlich werden für Planungsarbeiten adäquate, verdichtete In

formationen benötigt. So können z.B. aus einer allgemein schlech

ten Konzeptionsrate als verdichtete Information vieler Einzeltier

informationen Gegenmaßnahmen geplant werden. Oder es können aus 

statistischen Auswertungen wirtschaftlicher Zusammenhänge (Arbeit

seinsatz im Verhältnis zum Naturalertrag als Beispiel) Schwer

punkte in der Produktionstechnik im Rahmen von Beratungsakti

vitäten gesetzt werden. 

Die AufgabensteIlung des PROMIS betrifft aber auch die projektlei

tung. Massendatenbearbeitung (gesamte Projektbuchhaltung, Textver

arbeitung, Projektstatistik etc.) kann dabe~ vorwiegend automati

siert werden, während die dispositive Arbeit der Projektleitung 

eher im Bereich der Uberwachung und Einhaltung der Projektakti

vitäten, Beschaffung von Ergänzungs- und Umweltinformationen usw. 

angesiedelt sein dürfte. Für die Planungsarbeiten schließlich 

sollten in verdichteter Form Ergebnisse, Planabweichungen in Form 

von Kennzahlen und Berichte aus den projektbereichen vorliegen 

(z.B. Preisinformationen wichtiger Produkte und Produktionsmit

tel), dürfte wohl aber vorwiegend auf herkömmliche Art auch in Zu

kunft beschafft und verfügbar gemacht werden. 

Nicht in jedem Fall muß dabei das Hilfsmittel EDV gleichbedeutend 

mit einem te uren Microcomputer (MC) gesehen werden. Charakteristi-
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sches Zeichen eines PROMIS sollte nicht seine Größe und sein Auf

wand, den es verursacht, sondern seine Zweckmäßigkeit sein. 
Hierfür stehen von Fall zu Fall der programmier bare Taschenrechner 
oder der Microcomputer als technische Hilfsmittel zur Verfügung. 

Ein Management-Informations-System (MIS) für landwirtschaftliche 

Beratungsprojekte könnte die in UBERSICHT 2 dargestellte Struktur 

und Funktionsweise annehmen, wie es ähnliche KUHLMANN et al. (2, 

S. 5 - 8) für landwirtschaftliche Betriebe konzipierten. Danach 
läßt sich das Projekt u.a. mit Hilfe der KONTROLLIERBAREN INPUTS 
kontrollieren, wobei es gleichzeitig von den NICHTKONTROLLIERBAREN 

INPUTS der Projektumwelt beeinflußt ist. Weiterhin sind der UBER
SICHT 2 zwei Bereiche zu entnehmen: der linke Bereich stellt den 
Bereich der Zielgruppe dar - d.h. die eigentlichen Beratungsakti-

'vitäten -, während der rechte die administrativen Vorgänge ver

deutlichen soll. 

Der untere Teil der UBERSICHT 2 zeigt die Erfassung und Ablage der 
OUTPUTS in der DATENBANK FUR INTERNE DATEN. Diese Daten stellen 
die Basis für die Kontrollrechnung in denbeiden Bereichen dar, 
wobei jeweils von links nach rechts der Kalkulationszeitraum ab
nimmt. 

Die Ergebnisse der Kontrollrechnungen gehen dann in den SOLL-IST

VERGLEICH ein. Abweichungen zwischen den Ergebnissen der Planungs

und Kontrollrechnungen - also zwischen SOLL und IST - veranlassen 
das Projektmanagement zur Ursachenanalyse und zum Erstellen neuer 
korrigierter Werte für die KONTROLLIERBAREN INPUTS. Dies ist wie
derum für beide Bereiche des Gesamtprojekts relevant. 
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Im oberen Teil der UBERSICHT 2 werden die Planungsaktivitäten ba

sierend auf einfachen mengen- und wertmäßigen Voranschlagsmodellen 

bis hin z.B. zur Simulation längerfristiger Einkommensplanung 

kleinbäuerlicher Betriebe durchgeführt, was allerdings nur mit 

Hilfe von Großrechnern möglich ist. 

Die erforderlichen Plandaten stammen aus der DATENBANK FUR EXTERNE 

Daten. 

Darüber hinaus erfordert die Planung weitere Informationen über 

PROJEKTZIELE UND ENTSCHEIDUNGSKRITERIEN wie auch über die ANFANGS

BEDINGUNGEN. Wesentlicher Bestandteil dieses computergestützten 

Systems ist die ständig aktualisierte Datenbank. Die schnelle Zu

griffsmöglichkeit auf Daten, die von den jeweiligen Programmen zur 

Kalkulation, vom Projektmitarbeiter zur Aktualisierung oder zur 

Absicherung bei geplanten Maßnahmen benötigt werden, kann somit zu 

einer effizienteren Projektsteuerung genutzt werden. 

1 Bestehende EDV-Lösungen 

3.1 Beispiel aus dem projektmanagement 

Das projekt "Integrierte Lanaentwicklung Sedjenane" in Tunesien 

betreibt zwei Aktivitätsbereiche: 

1. physische Aktivitäten - genannt Mise en Valeur - mit Macchiero

dung, Weideeinsaat und -einzäunung sowie Infrastrukturmaßnahmen 

2. Beratungsaktivitäten - genannt Vulgarisation - auf dem Gebiet 

der Verdrängungs kreuzung zur Milch- und Fleischproduktion 

hauptsächlich der Rinder, des Ackerbaus sowie beim Input-Out

put-Marketing einschließlich Kreditwesen. 
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Dabei kommt der Lagerwirtschaft erhebliche Bedeutung zu. 

UBERSICHT 3 verdeutlicht die Situation, wonach ausgehend vom 

Zentral lager die Bereiche Mise en Valeur als reine Verbrauchsstel

len und die einzelnen Beratungsposten (aufgeteilt nach Milchsamm

lung und Marketing) als Unterläger betrachtet werden. Die Pro

grammkomponente Naturalbuchhaltung des Softwarepaketes CONFARM 

(1) eingesetzt auf einem IBM-Mikrocomputer, erlaubt 

Kontrollrechnungen: 

folgende 

1. in der laufenden Buchhaltung Ermittlung der zentral beschafften 

Mengen unterteilt nach Warenarten, Ermittlung der aktuellen La

gerbestände in allen Lägern und Verbrauchsermittlung an allen 

Stellen. 

Damit lassen sich zum einen die Lagebücher in den jeweiligen 

Posten überprüfen und Lagerschwund feststellen. 

Zum anderen kann aus der Beobachtung der Mengenumsatzschwankun

gen die saisonale Beschaffungsplanung unterstützt werden. 

Ebenso kann die Aktivität der Leiter der Beratungsposten mit

tels Kennzahlen (durchschnittlicher Düngerkauf pro Bauer im 

Einzugsbereich) gemessen und ein sinnvoller Wettbewerb der Lei

ter untereinander angeregt werden. 

2. Die Abschlußbuchhaltung erstellt eine Naturalbilanz und eine 

Natural GuV. Die Naturalbilanz weist Anfangs- und Endbestände 

sowie Gesaßltzu- und -abgänge aus. Sie dient u.a. der raschen 

Kontrolle der Gesamtbestände in Verbindung mit der Inventur und 

der neuen Beschaffungsplanung. Die GuV erlaubt die langfristige 

Statistik des Naturalverbrauchs (z.B. dt Phosphat pro ha ange

legte Weide) und in Verbindung mit Bilanz und einer Preisstati-

(1) CONFARM wurde im Institut für landwirtschaftliche Be
triebslehre der JLU Gießen entwickelt. 
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stik die unterstützung der Budgetplanung. 

Ubersicht 3: Das Konzept der Lagerhaltung in Sedjenane 

Zentral lager 

Poste 

Milch
sallDßl ung 

Marketing ••• Milch· Marketing 
sanvnl ung 

Vul garisation 

~ Lieferanten 

Mise en Valeur 
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3.2 Beispiel aus der Beratung 

Das im gleichen Projekt eingesetzte Simulationsmodell POPDEF (2) 

dient der Planung der Herdenentwicklung von Rindern, Schafen und 

Ziegen in Abhängigkeit von Kreuzungsprogrammen und jährlichen 

Flächenzuwächsen entsprechend den Plänen zur Neuanlage von Wei

deflächen im projektgebiet über einen Zeitraum von max. 15 Jahren. 

In die Kalkulation werden miteinbezogen: 

- wichtige Parameter wie Futterbedarf in Abhängigkeit von Rasse, 

Geschlecht und Alter, Verlust- und Geburtsraten 

- Milch- und Fleischleistung in Abhängigkeit von der Rasse 

- Futterangebot in Form von Wirtschafts- und Zukauffutter 

- Anfangsbestände. 

Der Computer ausdruck informiert umfassend über die Entwicklung 

- der einzelnen Herdengruppen einschlieSlich der Abgänge 

- des Gesamtfutterbedarfs und der Zusammensetzung des Futterange

bots 

- der mengenmäSigen Outputs an Milch und Fleisch. 

Die Ergebnisse sind Grundlage der MaSnahmenplanung u.a. in folgen-

(2) POPDEF wurde im Institut für landwirtschaftliche Be
triebslehre der JLU GieSen entwickelt. 
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den Bereichen: 

- Produktionsmittelbeschaffung (Dünger, Zukauffutterl 

- Beratung und Förderung der Bauern bei der Wirtschaftsfutterpro

duktion zur Schließung der Futterlücken 

- Absatzmarketing durch Planung und Schaffung der Erfassungs- und 

Distributionskapazitäten bei Milch 

- Veterinärmedizin zur Planung des Medikamentenbedarfs. 

3.3 Verfügbare Software für Entwicklungsprojekte 

Bedeutendstes Kriterium für einen erfolgreichen EDV-Einsatz ist 

stets die Verfügbarkeit geeigneter Software. In Ubersicht 4 sind 

die z. Zt. verfügbaren Softwarelösungen für den Einsatz in Ent

wicklungsprojekten nach den Bereichen Kontroll-, Planungsrechnun

gen und Textverarbeitung aufgeführt, nach den möglichen Einsatzbe

reichen 

- projektverwaltung (PVl 

- Beratung (Bl 

- Versuchswesen (Vl 

- Großfarmbetrieb (Fl 

- vor- und nachgelagerte Betriebe, wie Kraftfutterfabrik (VUNl, 

Programiersprachen und Rechnerfabrikat sowie den Software-Herstel

lern untergliedert. Die z. Zt. verfügbare Software erlaubt somit 

schon einen recht weitgefaßten praktischen Einsatzbereich. Lücken 

bestehen derzeit im Bereich der Kostenrechnung sowohl im Kontroll-



Ubersicht 4: Verfügbare Microcomputer-Software für 

Entwicklungsprojekte (Stand 1982) 

1 . Illt' "li wesen 

, ill.\flltHH hh,t: l\Jwl lIIit 
.~, t1 ~,I I,lu :~, 

'·1t:rHJenb!H..hhd I tung 
t J\bsci11 ur, 

lIrbl'ltsrechnung mit 
;bschl uß 

q. f:ennlahlen (natural 
'Jnd mont:'tär) 

S. Ld!jcrwesen 

o. Au ft rag5ve r'WJ 1 tu ng 
Hed i k"mefl te 

i. ~,redi tübcr"'/dchullg 

, '1:151 hlilenkostenrechnung 

'I :~'et'k ~ r.d t td hrechnlillg 

I'.:. .:1 imaaufu:icil(\ungen 

'I Bet \' i ebSdUS\·tertung 

L '-dk~:j)'ie-nmg , 

, . 
jel'SudlS\'I(~sen u. 
l"uS\"!(:t· tun9 

!_~_lanu(lgs~~ 

i. H<::>rdermld rld geilien ~ 

P)'odu k t ie!lspr'09t-d'mn-
;)1 anung 

I\'J:j t.e1lopt iml e)'ung 

4. ! nves ~ i ti ons rec hnung 

5. "'ra ft fut tero p tim; e rung 

6. 13udgetp 1 anung 

7. Nf'tlpl än(' 

111. Tex tvet'a t"be 1 tuna 

1) Digital Equipment Corporat;on 
J) Commodore 

P ,-og rammname Spr,Jche und [insatzgebiet 
blw. -paket Rec hnerfabr i ka t 

AGRICON ~~~; ~A~ I ~~iC)1 i PV, f, VUN 
CONfARH PV, f, VUN 

AGRICON BASIC (IBM) PV, f, VUN 
CONfARH FORTRAN (OEC) PV, f, VUN 

AGRI CON BASIC (IBM) PV, f 
CONFARM FORTRAN (DEC) PV, F 

CONFARH FORTRAN (DEC) PV, F 

BASIC (CBM)2) PV, F 

DRUGS BASIC (DEC) PV 

BASIC ( IBM) PV 

- BASIC ( IBM) PV, F 

- BASIC ( IBM) PV, F 

- BASIC ( IBM)' PV 

- FORTRAN (DEC) B 
BASIC (DEC) B 

BASIC (CBM) VUN 

BASIC (DEC) V 
BASIC (CBM) V 

POPDEF BASIC ( IBM) B 

PROPOP BASIC (CBM) B, F 
BASIC ( IBM) B, F 

DPTIRO BASIC (DEC) B 
BASIC (CBM) B 

FORTRAN (DEC) PV, F 
BASIC (DEC) PV, F 

- BASIC (CBM) VUN 

VISICALC - PV, F 
CALCSTAR - PV, F 
T -MAKER 11 -
PMS PV 

WORDCRAfT - PV 
WORDSTAR - PV 
T -MAKER 11 - PV 
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Hersteller 

-

ILB Gießen 
Ilß Gießen 

llB Gießen 
ILB Gi eßen 

IlB Gießen 
IlB Gießen 

ILB Gießen 

IlB Gießen 

ILB Gießen 

GTZ ~ Sedjenane 

GTZ - Sedjenane 

GTZ - Sedj ena ne 

GTZ - Sedjenane 

ILB Gießen 
ILB Gießen 

LV-Verl ag 

B + Q 
LV-Verlag 

ILB Gießen 

ILB Gießen 
B + Q 

ILB Gießen 
Zeitschrift CHIP 

OEe - Standard 
DEC - Standard 

LV-Verlag 

alle Anbieter 
von MC-Systemen 

fast alle Anbieter 
von MC-Systemen 

fast alle Anbieter 
von MC-Sys temen 
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als auch Planungs bereich und im Bereich der Budgetplanung (Liqui
dität, Kostenrechnung, planbilanz). An entsprechenden Lösungen 
wird im Institut für landwirtschaftliche Betriebslehre (ILB) der 
Universität Gielen jedoch bereits gerarbeitet. 

f M§qlichkeitsfeld des EDV-Einsatzes in projekten 

4.1 Einsatzbereiche der EDV 

Die beiden Beispiele vermitteln nur einen sehr begrenzten Aus
schnitt aus einem weiten Feld des Me-Einsatzes in der projektar
beit. UBERSICHT 5 führt die wesentlichen Einsatzgebiete auf. Ver
zichtet wurde dabei auf die Darstellung der Einsatzm6g1ichkeiten 
der EDV für angegliederte Grolfarmen und umfangreiches Versuchswe
sen, weil diese Fille für die Mehrzahl von Beratungsprojekten ge
ringere Bedeutung besitzen. 
Eine Aufzählung der Bedeutung jedes einzelnen Kalkulationsverfah
rens für die Projektarbeit führt an dieser Stelle zu weit. Es kann 
jedoch festgestellt werden, daS die Realisierung eines solchen An
satzes, wie er bereits in Abschnitt 2 als PROMIS beschrieben ist, 
eine Reihe von vorzügen und Chancen bietet, die nur kurz ange
schnitten werden sollen: 

1. Das Haupteinsatzgebiet liegt deutlich auf dem projektmanage
ment. Genau dies ist erwünscht, weil durch die Anwendung der 
Management~rogramme Routinearbeiten erledigt werden. Damit ist 
es möglich, die individuelle Situation der Zielgruppen stärker 
zu untersuchen und die Erstellung und Verbreitung eines geeig
neten Beratungsansatzes zu fördern, der sich i.d.R. einseitiger 
und schematisierter Sicht entzieht. 
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Ubersicht 5: Einsatzgebiete der EDV in Beratungsprojekten 

Kontrollrechnungen 

I. Projektmanagement 

Finanzbuchhaltung incl. 
Bilanz und GuV 

Naturalbuchhaltung incl. 
Naturalbilanz u. GuV 

Arbeitsrechnung incl. 
Arbeitsbilanz u. GuV 

Kostenrechnung 
Projektstatistik incl. 

Kennzahlen 

11. Beratungswesen 

Betriebserhebungen mit 
Strukturmerkmalen und 
staatl. Auswertung 

Betriebserhebungen mit 
IST-Analyse der Pro
duktion 

Wettbewerbsrechnungen 

Textverarbeitung 

Korrespondenz incl. Adreß
verwaltung 

Schematisierte Berichte und 
Pläne 

Beratungsinformationen 

Planungsrechnungen 

I. Projektmanagement 

Budgeting 
- Ausgaben u. Einnahmen 

(Liquiditätsplanung) 
- Kosten und Leistungen 

(Plankostenrechnung) 
- Aktiva und Passiva 

(Kapitalverwendungs
und -herkunfts
planung) 

- naturale Absatz- und 
Beschaffungsplanung 
Arbeitsvoranschlag 

Investitionsplanung 
Routenoptimierung für 
Beratungsfahrten 

11. Beratungswesen 

produktionsprogramm
Planung 
- Arbeits- u. Zugkraft-

planung 
- Subsistenzplanung 
- Liquiditätsplanung 
- Einkommensplanung 
Wettbewerbskalkulation 

(allgem.) 
Herdenentwicklungsplanung 

(allgem.) incl. Fut
terbedarf u. -angebot, 

Outputs etc. 
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2. Für das laufende Projektmanagement werden manche Verfahren 

(z.B. Kostensteilenrechnung, Bilanz) überhaupt erst durch EDV 

möglich, weil intelligente benutzerführende Software vorhanden 

ist, die die komplizierten Auswertungen schnell und fehlerfrei 

erlaubt. 

3. Die Planung und Kontrolle des Projektes durch Gutachter und die 

Zentrale werden enorm erleichtert. Mühsame Aufstellungen z.B. 

von Kostenarten für die Projektaktivitäten - oft eine. Haupt

beschäftigung von Gutachtern, die hierzu mißbraucht werden 

entfallen. Die Gutachter können sich dadurch auf die wesentli

chen Probleme des Projektes einstellen. 

4. Gerade in kleineren Pojekten bietet sich mit Hilfe der EDV die 

Chance zur Delegation von Planungs- und Kontrollaufgaben in den 

Selbstverantwortungsbereich der Counterparts. Dies kann die Zu

sammenarbeit fördern und die Motivation des Counterparts 

stärken. 

5. Klare Kalkulationsergebnisse können einen sparsamen Umgang der 

Mittelverwendung fördern, das wirtschaftliche Denken des Part

ners schärfen und einer selbständigen Projektarbeit durch die 

einheimischen Mitarbeiter Vorschub leisten. 

6. Datensammlung und -auswertung im Bereich der Zielgruppe lassen 

sich zur Beantwortung von sozioökonomischen Fragestellungen vor 

Ort einsetzen. Die Ergebnisse könnten und sollten auf überge

ordnete Datenbanken zur Erstellung von Auskunfts- und Informa

tionssystemen transferiert werden. 

Der Vollständigkeit halber sei hier noch auf den Einsatz von dyna

mischen Simulationsmodellen hingewiesen. Ihr Einsatz kann dort von 

groSem Nutzen sein, wo es darum geht, Betriebe unter der Einheit 

von Erzeugung und Haushalt zu betrachten. Zum einen ließen sich 

damit ökonomische Fragestellungen auch längerfristiger Art - z.B. 

Wirkungszusammenhänge bei Einführung eines verbesserten Produk-
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tionsverfahrens - detailliert untersuchen. Zum anderen bietet die 
Berücksichtigung des Subsistenzbereichs, der uns gegenwärtig noch 
vor viele Fragen stellt, die Möglichkeit zum besseren Verstehen 
der sachlichen und zeitlichen Interdependenzen solcher kleinbäuer
licher Betriebe. Z. zt. wird am Institut für landwirtschaftliche 

Betriebslehre der Universität GieSen an der Weiterentwicklung des 
vorhandenen Modells PRODEC für diesen Zweck gearbeitet, wobei auf

grund der komplexen Strukturen ein solches Modell nur auf einer 
GroSrechenanlage gefahren werden kann. Mit dem entsprechenden Wis

sen aus einer Reihe von Simulationsläufen könnte dann der projekt

mitarbeiter die praktische Arbeit vor Ort aufnehmen. Hiermit 
könnte ein weiteres Hilfsmittel zur Reduktion von Zeit und Kosten 
in der praktischen Beratungsarbeit zur Verfügung stehen. 

4.2 Voraussetzungen der EDV in Projekten 

Im Rahmen der staatlichen Entwicklungshilfe mit einer Vielzahl von 

Projekten ergeben sich in technischer Hinsicht insofern Probleme, 
als aus Kostengründen und für einer. unproblematischen Daten- und 

Programmtransfer zwischen Zentrale und Projekten sowie zwischen 
den Projekten die Beschaffung einheitlicher Hard- und Software zu 
empfehlen ist. Ein nicht zu unterschätzendes Risiko stellt der un

bedingt nötige technische Service dar.Da i.d.R ein solcher in E
Ländern (noch) nicht überall verfügbar sein dürfte, kann das Ri

siko zum einen durch die Anschaffung bekannt zuverlässiger Me-Sy
steme gesenkt werden. Zum anderen ist eine getrennte Anordnung der 

Bauteile Bildschirm, externer Speicher, interner Speicher sowie 
Drucker ratsam. Dadurch kann ein eventueller Transport einfacher 
durchgeführt werden. 

Bei den personellen voraussetzungen als zweitem Problembereich 
sollte das ProblembewuStsein für Chancen und Risiken der EDV so-
wohl bei den zentralen Stellen der Geberländer wie auch 
eigentlichen Betroffenen, 
gefördert werden. Gleiches 

den projektmitarbeitern, 
gilt für das Training der 

bei den 

stärker 
Manage-
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mentfähigkeiten von Projektleitern und ökonomisch ausgebildeten 
Projektmitarbeitern. Es dürfte in Zukunft immer weniger ausrei
chend sein, lediglich das Ausfüllen des projekt journals zu beherr

schen, das im übrigen wesentlich mehr als Verpflichtung der 
Zentrale gegenüber gesehen wird als daß es von der Projektleitung 

als Basis weiterer Planungs-und Kontrollrechnungsverfahren genutzt 
wird. Das Argument, daß eine ausgedehnte Buchhaltung die Mitarbei

ter von den eigentlichen Sachaktivitäten abhält, ist nicht halt
bar. Es steht allerdings zu erwarten, daß die zunehmende Software

qualität - eingehende Führung des Anwenders im Dialog am Bild
schirm mit der Abfrage der gewünschten Aktivitäten - hier eine ge
wisse Entlastung bringen wird. Dennoch muß eine gewisse Schulung 
im Umgang mit Gerät und Programmen erfolgen, gerade wegen der 

kurzfristig nicht verfügbaren Programmberatung. 

Letztlich muß auch der finanzielle Aufwand in die Uberlegungen 
einbezogen werden. Zur Zeit ist in etwa mit 20.000 bis 30.000 DM 
für ein zuverlässiges System ohne Software zu rechnen. Zunehmender 

Einsatz in Projekten senkt die Softwarekosten erheblich, die sonst 
den größten Teil Cbis zu 90 ,) der Gesamtinvestition ausmachen 
können. 

~ Schlußfolgerungen 

Die Zeit für den allgemeinen Einsatz des Microcomputers ist mit 
Sicherheit noch nicht gekommen. Dazu sind noch zu viele Fragen 
hinsichtlich einer Strategie der Geberorganisationen, des Problem

bewußtseins für notwendige Managementhilfsmittel, der Ausbildung 
zur Nutzung der verfügbaren Hilfsmittel etc. ungelöst. Mit Sicher
heit jedoch stellt die neue Technologie in Verbindung mit entspre
chend geschulten Projektmitarbeitern einen möglichen Weg dar, die 
Beratungsarbeit gezielter durchzuführen, wenn d1ie Managementhilfs
mittel konsequent genutzt werden. Dies sollte im Rahmen von Pilot
projekten unter Betreuung von Institutionen mit einschlägigen Er-
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fahrungen geschehen. 
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Die Referate sind drei verschiedenen Ebenen zuzuordnen, die nur 
begrenzt miteinander in Verbindung stehen. Herr Groffmann behan
delt ganz allgemein Entscheidungs- und Problemlösungstechniken, 
die unabhängig von der technischen Ausstattung der Informations
und Entscheidungssysteme eingesetzt werden sollten, um die Kommu
nikation zwischen Landwirt und Berater zu verbessern. Herr Jochim
sen dagegen stellt spezielle Informationstechniken - EDV und Bild
schirm - und die für die Beratung erforderliche Software dar. Herr 
Lischka schlie8lich beschreibt eine spezielle EDV-Technik: den 
Einsatz von Minicomputern am Arbeitsplatz des 
Entwicklungsprojekt und die dazu entwickelte 
eines Management-Informationssystems. 

Managers 
Software 

in 
in 

einem 
Form 

In seinem analytischen Teil über die Bedingungen, unter denen der 
Einsatz von Entscheidungstechniken zu einer Verbesserung der Bera
tung führen kann, spricht Herr Groffmann die mangelnde Kommunika
tion zwischen den ein Problem lösenden Beratern und den vor- und 
nachgelagerten Stufen der Informationserstellung an. Er befürchtet 
weitere Disharmonien, mit stärkerer Spezialisierung, zu denen auch 
der EDV-Einsatz führ~., 

Als problemlösungsvorschlag nennt er eine intensivere querfach
liche Zusammenarbeit. Von Interes.se ist, welche menschlichen und 
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organisatorischen Voraussetzungen notwendig sind, um dieses Ziel 

der besseren Kommunikation zwischen den Gruppen zu erreichen. 

Im Referat von Herrn Groffmann und Herrn Jochimsen wird die man
gelnde Akzeptanz der mit der Technik erarbeiteten Informationen 
beklagt. Die als gescheitert bezeichnete Einführung der linearen 
Optimierung kann nach Auffassung beider Autoren in einem 

Mißverständnis des Beratungsvorganges liegen, der nicht hinrei

chend den nBeplanten n, den Landwirt, mit seinem Informa

tionsbedürfnis berücksichtigt. 

Eine saubere Analyse der Gründe, die zum Nichteinsatz von Pla
nungsverfahren geführt haben, die mit hohen Erwartungen der Land
wirtschaft angeboten wurden, ist erforderlich, um mögliche Fehler, 
dre in der zurückliegenden Zeit beim Einsatz von Planungsmodellen 
auftraten, in Zukunft im gleichen Umfange nicht wieder zu machen. 

Als Vorschlag wird eine stärker teilnehmerorientierte Entwicklung 

von Planungsverfahren durch Berücksichtigung der Dialogfähigkeit 
der Hard-und Software-Anbieter für die Beratung genannt. Um keine 
falschen Hoffnungen zu erwecken, sollte von wissenschaftlicher 
Seite stärker zum Ausdruck gebracht werden, daß die bisher im Vor
dergrund stehenden und auch in Zukunft notwendigen analytischen 
Modelle nicht für alle Problemlösungen geeignet sind, sondern daß 

spezielle Probleme auch spezielle' Rechenansätze und Lösungsalgo

rithmen verlangen, die nicht in jedem Fall für die Lösung von Be

ratungsproblemen geeignet sind. 

Die große Zahl der in den Instituten existierenden Modelle läßt 
die Frage aufkommen, ob nicht von zentraler Stelle eine Sichtung 
und Uberprüfung für Beratungsaufgaben erfolgen sollte. Eine derar
tige Institution kann die Basis für eine zentrale Modelldatei dar

stellen. 

Zum Problem der Anwendunqsmöglichkeit von EDV-Informations- und 
Entscheidungssystemen äußern sich im Hinblick auf die Konzeption 
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der Software sowohl Herr Groffmann als auch Herr Lischka. Auf der 
Grundlage der System- und Kontrolltheorie werden von beiden 

Ansätze für die Entscheidungsfindung in der Beratung beschrieben. 

Herr Groffmann wählt dabei einen stark auf die Kommunikation zwi
schen Berater und Landwirt ausgerichteten verhaltensorientierten 
Ansatz, in dem die Problem- und Zielorientierung, eine spezielle 
Fragetechnik sowie eine teilnehmerorientierte Arbeitsweise zur Ge

staltung des Dialogs im Mittelpunkt stehen. Der Ansatz ist primär 
auf den KommunikationsprozeS ausgerichtet. 

Das aufgezeigte Kontrollsystem erscheint mir sehr gut 

den Dialog zu strukturieren. Allerdings kommt es 

geeignet, 

bei der 

Durchführung des Betriebsführungsprozesses im Einzelbetrieb zu 
einem wirkungsvollen Einsatz dieses Instrumentes nur, wenn es ge
lingt, den KontrollprozeS zumindest in Teilen zu quantifizieren 
und zur Steuerung des Vorganges neue Sollwerte zu finden. Speziell 
die Quantifizierung von Steuerungssystemen stellt Wissenschaft und 

Beratung vor neue Aufgaben. 

Besonders konstruktive vorschläge zur Gestaltung des Arbeitsplat
~ von Beratungskräften sind in dem Referat von Herrn Jochimsen 

enthalten. Probleme bereitet mir allerdings die Interpretation der 
Beraterbefragung. Ich habe Zweifel, ob Berat~r, die z.T. mit ver
schiedenen EDV-Systemen gearbeitet haben, in der Lage sind, zu
treffend neue Informationstechniken zu beurteilen. 

Trotz aller Vielfalt im technischen Angebot bevorzugt Herr Jochim
sen ein einheitliches Konzept, das Kleinrechner für einfache Re
chenaufgaben, kombiniert mit Bildschirmtext im Rechnerverbund oder 

den Terminal, den Zugriff zu einer GroSrechenanlage, ermöglicht. 
Der Kleincomputer als Insel15sung wird von ihm als weniger geeig
net angesehen, ihm miSt er jedoch eine Aufgabe als Terminal mit 
eigener Intelligenz oder als Instrument der Datenfernübertragung 
zu. 
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Dieser plausibel erscheinende Vorschlag erscheint mir zu schema

tisch im Hinblick auf die variablen Rahmenbedingungen. So können 
spezifische Fähigkeiten von Beratern den Kleincomputer für lange 

Zeit als 'einzige Lösung in den Vordergrund ziehen, wie finanzielle 
und personelle Begrenzungen zunächst nur den Großrechner mit einem 
entsprechenden Zugriff bevorzugen. 

Die große Zahl der denkbaren Kombinationen zwischen verschiedenen 
Hardware-Techniken mit den dazugehörigen Informationssystemen geht 

aus einer Studie von Kuhlmann hervor, der die in den amerikani

schen Hochschulen entwickelten Informations- und Entscheidungsfin
dungssysteme beschreibt. 

Für die Bundesrepublik erscheint es mir sinnvoll, daß differen
zierte Methodenvergieiche angestellt werden, die sowohl den Ergeb
niswert als auch den organisatorischen und technischen Aufwand e~
fassen, um den Ministerien und Kammern Entscheidungshilfen an die 
Hand zu geben. 

Von Interesse sind außerdem Fragen der von allen Referenten für 

notwendig angesehenen aktualisierten Informationsspeicher. Welche 
Informationsarten lassen sich auf Länder- oder sogar Bundesebene 
ermitteln? Wer übernimmt die Aufgabe der Informationsbeschaffung 
auf regionaler Ebene? Hier stellt sich erneut die bisher nicht be
antwortete Frage der zentralen und dezentralen Datenbeschaffung 

für die Beratung durch staatliche Institutionen oder durch die 

Dünger- und Pflanzenschutzindustrie. 

Von speziellem Interesse für die programmentwicklung sind die Er

gebnisse der Befragung von Jochimsen zu den gewünschten Program

~. 

vergleicht man die Modelle, die zur Zeit in einer Reihe von Insti
tuten speziell für die Ablaufplanung erarbeitet werden, mit dem 
Wunschkatalog der Berater, so läßt sich unschwer erkennen, daß 
sich die Schwerpunkte wissenschaftlicher Arbeiten nur partiell mit 
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den Anforderungen der Beratung decken. 

In Ubereinstirnmung steht jedoch die Auffassung der wissenschaftli

chen Institute mit der Darstellung von Herrn Groffmann, der eine 

stärkere Betonung des Dialogs zwischen Landwirt bzw. Berater und 

dem Informationssystem im Rahmen eines Regelkreislaufs für sinn

voll ansieht. Für die wissenschaftliche Arbeit scheint es mir not

wendig, skizzierte Mensch-Maschine-Menschsysteme als Kommunika

tionssystem besser zu erfassen und entscheidungsorientierter zu 

gestalten. 

Eine besondere Differenzierung erfährt die Software im Hinblick 

auf die Beratunqsmethoden. Dem Landwirt und dem Berater wird mit 

dem Minicomputer ein Instrument in die Hand gegeben, das eine bes

sere einzelbetrieblich ausgerichtete Beratung ermöglicht. Speziell 

die veränderten ökonomischen und ökologischen Rahmenbedingungen 

zwingen dazu, an die Stelle von allgemeinen Ratschlägen be

triebsspezifische Informationen zu setzen, die dazu im Laufe eines 

Jahres eine häufige Veränderung erfahren können. Von den techni

schen Möglichkeiten her, aber auch von der Nachfrage durch den 

Landwirt gewinnt die einzelbetriebliche Beratung an Bedeutung. 

Eine stärkere Einschränkung erfährt dieses Beratungsangebot durch 

die begrenzten Beratungskapazitäten, die bei einer Reduzierung der 

öffentlichen Mittel eine Einschränkung erfahren können, so daß die 

Gruppenberatunq stärker in den Vordergrund rücken muß. Es stellt 

sich die Frage, welche Technologie diese Beratungsform besonders 

intensiv unterstützen kann. 

Es ist wohl unstrittig, daß der Einsatz dieser Technik auch in 

Entwicklunqsprojekten erwünscht ist, weil hohe Ansprüche an die 

Information zur Gestaltung und Bewertung der mit hohen öffentli

chen Geldmengen finanzierten Projekte gestellt werden. 

Das Problem beim Einsatz dieses Systems in Entwicklungsländern 

dürfte m.E. in den hohen Anforderungen an die Projektmanager und 
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die Informationserstellung liegen. Im vorgelegten Papier 

ist die Verfügbarkeit geeigneter Software als bedeutender 

genannt. 

dagegen 

Engpaß 

Bisher werden von Projektleitern oft die anspruchsvollen Kontroll

und Planungstechniken sowie Theoriebasen abgelehnt, da die hierfür 

notwendigen Daten fehlen. Es fragt sich infolgedessen, ob und un

ter welchen Bedingungen z.B. EDV-ausgebildete Projektmanager, vor

handene Daten und derartige Techniken in den Entwicklungsländern 

einsetzbar sind. 

Ähnlich wie bei anderen Technologien ist zu prüfen, ob nicht die 

Verwendung einer mittleren Technologie dem derzeitigen Wissens

stand der Berater sowie dem Informationsstand des projektes an

gepaßter sind. Ist nicht ein stufenweises Vorgehen sinnvoller, das 

in der 1. Stufe mit programmierbarem Taschenrechner bei gleichzei

tigem erhöhtem Aufwand für die Datenerfassung arbeitet und in der 

2. Stufe den Minicomputer vorsieht? 

Leider geht aus dem Papier von Herrn Lischka nicht deutlich her

vor, welche Gesprächspartner in die Beratung einbezogen werden. 

Ist der Dialog zwischen dem Projektmanager und der GTZ zu organi

sieren oder müssen ortsansässige Fachleute in die Gesprächsrunde 

mit einbezogen werden? 

Insgesamt ist das Beratungskonzept wohl primär als Pilotprojekt 

anzusehen, das Möglichkeiten und Grenzen des EDV-Einsatzes in Ent

wicklungsländern aufzeigen kann. 
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Microcomputer in der Gartenbauberatung 

~n 

E.W. S c h e n k , Hannover 

! EinfUhrunq 

Die Wettbewerbskraft eines Wirtschaftssektors wird einerseits be

stimmt durch Faktorkosten und Produktpreise und andererseits durch 
die Effizienz der Produktion und des Absatzes. Bei gegebenen Fak
torpreisen und polypolistischem Markt ist die Produktivität der 
Produktionsprozesse somit der entscheidende Faktor im Wettbewerb -
die Effizienz der Vermarktungs systeme als fix unterstellt. 

Die deutschen Gartenbaubetriebe stehen am Markt in Konkurrenz so

wohl mit Mitbewerbern aus Ländern mit niederen Faktorpreisen 

(Energie - Niederlande, Arbeit - Südeuropa) als auch Standorten 
mit geringen Faktoransprüchen wegen besserer natürlicher Standort
bedingungen (Subtropen-Tropen). 

Langfristig können die deutschen Betriebe ihre Stellung am Markt 
nur halten, wenn die Effizienz ihrer Produktion die Standortnach
teile überkompensiert. 

ProduktivitätsvorsprUnge im notwendigen Umfange können nur er

reicht werden, wenn die Betriebe auf allen Gebieten ohne Verzöge
rung die durch den Htechnischen H Fortschritt erschlossenen 
Möglichkeiten wahrnehmen und realisieren. Die notwendigen Malnah
men erstrecken sich dabei von der Ubernahme (und Entwicklung) neu-
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er Kulturen über verbessertes Saat- und Pflanzgut bis zu organisa

torischen Maßnahmen im Management. 

Hier soll über ein Projekt berichtet werden, dessen Ziel es ist, 

die täglichen Büroarbeiten der Betriebsleiter zu erleichtern und 

ihnen bessere Entscheidungsunterlagen an die Hand zu geben ein 

Beitrag zum organisatorisch technischen Fortschritt. 

2 Vorüberlegungen 

Das Projekt ging von folgenden Ausgangsüberlegungen aus: 

1. Die Preise für Microcomputer (Hardware) sind in den letzten 

Jahren in einen Bereich von 10.000 bis 20.000 DM gesunken. Für 

mittlere und kleinere Betriebe ist damit eine Größenordnung er

reicht, die eine Abwägung von Kosten und Leistungen sinnvoll 

erscheinen läßt. Ein auf die Besonderheiten des Gartenbaus zu

geschnittenes Pilotprojekt müßte in der Lage sein, diese Ent

wicklung zu stimulieren. 

2. Beim Einsatz vom Microcomputer können ohne zusätzliche Kosten 

eine Vielzahl von Daten gesammelt werden, die eine nachhaltige 

Verbesserung der Betriebsführung ermöglichen. 

3. Im Bereich des Gartenbaus ist Produktionstechnik und wirt

schaftlicher Erfolg eng verknüpft, wie die schwedische TEU Be

ratung (CARLSSON et.al., 1979) gezeigt hat. Wäre es möglich im 

Gartenbau den Einsatz der Microcomputer von der 

tragen und zu unterstützen, so wäre zusätzlich 

Nutzen geschaffen. 

a) Vorteile für die Betriebe 

Beratung zu 

ein doppelter 

all Den Betrieben könnte praktisch zum "Nulltarif" ein um

fangreiches Programmpaket zur Verfügung gestellt werden, 

dadurch würden sich die Kosten des EDV-Einsatzes auf die 

der Hardware beschränken. 

a2) Die Betriebe könnten ohne erhebliche Zusatzkosten an einer 
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laufenden Programmpflege teilhaben, u.U. ein nicht unbedeu

tender Wettbewerbsfaktor. 

a3) Die Betriebe könnten auch Programme übernehmen, z.B. im Be

reich der Planung des Produktionsprogramms, deren unmittel

baren Nutzen sie aber nur schwer abwägen können und für die 

sie bei ihrem derzeitigen Informationsstand kaum Geld aus

geben würden. Gerade diese Programme können aber mittelfri

stig nachhaltig zu einer Verbesserung der Betriebsführung 

beitragen. 

b) vorteile für die Beratung 

Die Einführung der Klimacomputer zur Regelung der 

Gewächshaustemperatur vollzieht sich äußerst schnell. GER

MING (1981) berichtete von 1500 Klimacomputern in den Nie

derlanden, TANTAU (1982) nannte für 1982 bereits 5000! In 

der Bundesrepublik hat diese Entwicklung mit einem "time 

lack" eingesetzt, bis Mitte dieses Jahrzehnts werden jedoch 

alle führenden Betriebe solche Computer einsetzen. 

Damit ergibt sich die Möglichkeit, die Veränderung der Microklima

variablen exakt zu registrieren (vgl. H. RENZ und E. FOELSTER, 

1982). Nun wissen wir, daS sowohl die Entwicklung von Schädlings~ 

populationen als auch das Auftreten der meisten Krankheiten weit

gehend von Klimavariablen determiniert werden, ja sogar Pflanzen

wachstum und Nährstoffentzug durch diese Variablen erklärbar sind. 

Daraus folgt: Sind die Werte der Variablen auf elektronisch lesba

ren Medien gespeichert, besteht die Möglichkeit, durch Verwendung 

von quantitativen Modellen im Sinne von DENT und BLACKIE (1979) 

sich entwickelnde Populationen vorauszuberechnen und gegenzusteu

ern. Zwangsweise wird damit ein groSer Teil der kulturtechnischen 

Beratung auf die Ebene von Computer auswertung verlagert werden. 

Da im Gartenbau ein groSer Teil der Beratung durch Beiträge der 

Betriebe unterhalten wird (RINGE), kann die Beratung sich dieser 

Entwicklung nicht entziehen, will sie ihre Existenz nicht 

gefährden. In Skandinavien ist diese Entwicklung bereits im Gange, 

wie HAKANSSON (1982) und OTTOSSON (1982) berichteten. 

Der Einstieg in die Microcomputertechnologie (heute) beim Rech-
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nungswesen würde der Beratung die Möglichkeit bieten, 

schrittweise einzuarbeiten. 

~ Durchführung des Projekts 

sich 

Aus den Ausgangsüberlegungen ergab sich die Notwendigkeit zwei 

Richtungen zu verfolgen: 

1. Die Erstellung von Progammen mit dem Ziel, den Berater in sei

nem Büro zu unterstützen und ihn auf einen Einsatz des Micro

computers auf allen Gebieten vorzubereiten. 

2. Die Erstellung von programmen für den Einsatz in den prakti

schen Betrieben, die "Betriebs-Software". 

Um den tatsächlichen Bedarf der Beratug zu erfassen, wurde eine 

Analyse der Arbeiten der Gartenbauabteilung der Landes-, Lehr- und 

Forschungsanstalt für Landwirtschaft, Weinbau und Gartenbau durch

geführt und auf dieser Basis ein erstes Programmpaket erstellt. 

Schon bei der Ubergabe dieser ersten Programme im Herbst 1981 

zeigte sich jedoch, daß viele Ergänzungen und Umstellungen notwen

dig waren. Während 1982 wurde das System vollständig überarbeitet 

und ComGaB 82 erstellt. Schon heute läßt sich jedoch absehen, daß 

noch eine Reihe von Entwicklungsjahren notwendig sind, bis ein 

allseits befriedigendes Ergebnis erreicht ist <ComGaB 82 •.• 86). 

Parallel wurde die Betriebssoftware 

GemÜsejungpflanzenbetriebe. Nach einer 

triebe wurden die notwendigen Programme 

März 1981 in den Betrieben eingesetzt. 

wurden die" Programme laufend geändert 

vgl. SCHENK und SIEGMUND, 1981. 

entwickelt, zunächst für 

Systemanalyse zweier Be-

entwickelt und bereits ab 

Während des Jahres 1981 

<nicht immer verbessert), 
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Bereits im August 1981 zeigte sich jedoch, daß die gewählte Compu

terkonfiguration: Commodore 8032/8050/8024 (1) (2) programmiert 

in BASIC sowohl in der Speicherkapazität wie in der Verarbeitungs

geschwindigkeit nicht befriedigte. Aus diesem Grund wurde das 

Eprom "Alpha-Sprint" (siehe GIESERT, 1981) eingesetzt. 

Dieser "Alpha-Sprint" bietet die Möglichkeit, Daten vor dem Ab

speichern eng in einen String zu packen, Ein- und Ausgaben einfach 

zu formatieren und verfügt über SORT-Routinen in Maschinensprache. 

Nach dem notwendigen Neuschreiben aller Programme wurde durch

schnittlich eine 3- bis 4-fach schnellere Verarbeitung erreicht 

bei gleichzeitiger Erhöhung der Zahlenspeicherkapazität um das 2, 

3-fache (SCHENK, 1982). 

Seit Frühjahr 1982 wird das neu erstellte System in sechs Betrie

ben getestet. Neben dem Einsatz in Jungpflanzenbetrieben läuft ein 

Test in Zierpflanzenbetrieben. 

Ende September 1982 werden diese Programme dem Beratungsdienst 

übergeben zur Weitergabe an Interessenten. Dann wird sich zeigen, 

ob der angestrebte Weg äber die Beratung möglich ist, oder ob an

dere Lösungen gesucht werden müssen. Die Betriebssoftware läft un

ter der Bezeichnung "Managementunterstützung 82 für ••• "; mit den 

Jahreszahlen soll von vornherein deutlich gemacht werden, daß 

diese Systeme laufend gepflegt werden. 

(1) Eine umfangreiche Marktbeobachtung hat 1981 ergeben, daß 
Commodore keinesfalls zu den besten Geräten gehörte, 

(2) das Ministerium für Landwirtschaft, W.u.F. Rheinland-Pfalz 
hatte seine Unterstützung jedoch von der Verwendung der Com
modore-Geräten abhängig gemacht. 
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~ Bisher realisierte Lösunqen 

4.1 Uberblick 

Ubersicht 1 ermöglicht eine schnelle Orientierung über die Be

reiche von ComGaB. 

Die in den Säulen 1 und 2 aufgeführten programme sollen die 

tägliche Arbeit des Beraters unterstützen. Alle Routinearbeite~ 

des Büros, vom individuellen Anschreiben bis hin zum Adressenauf

kleber der Betriebe mit Spezialkulturen, sollen vom Computer über

nommen werden. 

Der 2. Zweig bietet dem Berater die Möglichkeit des Betriebsver

gleichs. Der Kleinrechner speichert auf einer Daten-Diskette bis 

zu 1000 Buchabschlüsse, was dem Berater ermöglicht, die Abschlüsse 

mehrerer Jahre seiner Beratungsbetriebe im direkten Zugriff zo 

halten. Der Berater hat die Möglichkeit die formal und logisch 

überprüften Ergebnisse jederzeit abzurufen. Dabei bietet 'sich auch 

die Möglichkeit von Langzeitanalysen. Diese Programme basieren auf 

den Arbeiten für die GroSrechner des Autors in den sechziger Jah

ren (SCHENK, 1966). Form I (3) sei hier als Beispiel stellvertre

tend herausgestellt. 

Die 3. Säule: "Mathematisch-Biologische Statistik" soll der mit 

einer biologischen Versuchsanstalt kombinierten Beratungsstelle 

die Möglichkeit geben, alle Berechnungen ohne Hilfe eines "GroSre

chenzentrums" sofort und ohne obligatorische Wartezeiten durch-

(3) Alle Computerausdrucke wurden als FORM bezeichnet und befin
den sich im Anhang 
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zuführen. Diese programme stellen die Vorstufe für die späteren 

Auswertungsprogramme der Aufzeichnungen der Heizungscomputer dar. 

Form 11 gibt die graphische Darstellung der Ergebnisse einer Va

rianzanalyse wieder. 
Die programmsammlung zur "Investitionsplanung" umfaßt die bekann

ten Verfahren von der Kapitalwertmethode bis zu den Trivialverfah

ren, enthält aber auch ein Energiebedarfsprogramm basierend auf 

der Methode VICKERMANN (1974) (siehe Form 111). 

Die "Marktbeobachtung" umfaßt Z.Z. nur ein leistungsfähiges Frage

bogenprogramm mit den notwendigen Auswertungsprogrammen (Form IV). 

Mittelfristig sollen hieran die wichtigsten Statistikprogramme des 

SPSS (4) angeschlossen werden. Langfristig soll die Möglichkeit 

des Rückgriffs auf Marktstatistiken geschaffen geschaffen werden. 

Bereich 6 umfaßt die notwendigen Teilprogramme für das von SCHOLZ 

(1980) entwickelte Unternehmerplanspiel Zema (Zielgruppen: Mei

sterschulen, Ingenieurschulen, Universitäten). Die Realisierung 

weiterer Unternehmer-Trainingsspiele ist geplant. Im Bereich Buch

haltung/Betriebsabrechnung stehen im Vordergrund programme zur 

Buchhaltung, basierend auf einem frei zu 

An dieser Stelle sind die Programme 
ningsmöglichkeiten für Ausbildungsstätten 

wählenden 

vorrangig 

gedacht. 

Kontenrahmen. 

als Trai
Für die Be-

triebe sind diese Programme integriert in die "Pakete" der Manage
mentunterstützung. Die Programme zur Auswertung von Arbeitsauf

zeichnungen sind die Basis eines späte.en SOll-1st-Vergleichs in 

der Arbeitswirtschaft. Der BAB ist an dieser Stelle eine Trai

ningsversion, da auch er als integrierter Bestandteil der Be

triebssoftware zu sehen ist. Mit einem Beispiel (Form V) sollen 

die Möglichkeiten der Arbeitstagebuchaufzeichnungen demonstriert 
werden. Auch diese programme basieren auf den Entwicklungen der 

60er Jahre (SCHENK, 1966,2). 

(4) Statistikal package for Social Sience 
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Obersicht 1: Die Tei1programme (Bereiche) des Systems ComGaB 
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Die 7.4 und 7.5 angeführten Programme werden z.Z. im Rahmen des 

SFB Nr.llO, C3 entwickelt. Sie sollen einen automatischen Arbeits

voranschlag an hand des KTBL-Kataloges ermöglichen und gleichzeitig 

noch die Auswahl des jeweils besten Verfahrens (unter Berücksich

tigung der betrieblichen Gegebenheiten) gewährleisten. 

Stolz des ComGaB ist der Bereich 8: nAnbauplanung n • Mit ihr soll 

ein neuer Anlauf gewagt werden, mathematische Planungsmethoden in 

Praxisbetrieben zu verwirklichen. Das System der im ComGaB ver

wirklichten Betriebsplanung ist in Schaubild 1 dargestellt. 

Ausgangsdaten sind die auf einer Diskette gespeicherten Planungs

daten der Datensammlung des Arbeitskreises Betriebswirtschaft im 

Gartenbau e.V. (1982). Der Benutzer (Berater oder Betriebsleiter) 

kann aus dieser Sammlung die vorhandenen Daten über Produk

tionsprozesse beliebig abrufen - sie werde durch den Abruf in eine 

sog. nBetriebsdatensammlung n übertragen. Zusätzlich können neue, 

betriebs individuelle Verfahren eingegeben bzw. Werte in der aus 

der Datensammlung übernommenen Verfahren geändert werden (Form VI 

zeigt den sehr einfach aufgebauten Dialog). 
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Schaubild,l: Prinzip des Datenflusses und der Verarbeitungsfolgen 
bei der im ComGaB verwirklichten Betriebsplanung 
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Ist die Betriebsdatensammlung aufgebaut, so kann ein bereits ex
ekutiertes (im letzten Jahr) bzw. angenommenes programm "simu

liert" werden, d.h. mit angenommenen Werten für den Umfang des An

baus werden die Koeffizienten der Prozesse ausmultipliziert. Das 

Ergebnis ermöglicht dem Praktiker, die -Qualität" der verwendeten 
Daten abzuschätzen und ggf. zu verändern. Dieses ist unbedingt 
notwendig, da im Gartenbau die verwendeten Arbeitsverfahren außer
ordentlich unterschiedlich sind. Die "Simulation" eines neuen Pro
grammes dauert mit dem Microrechner nur Sekunden. Dadurch kann 
eine "Anpassung" in vielen Schritten erfolgen, ohne zeitlich ins 

Gewicht zu fallen. 
Erst wenn die Daten befriedigen, werden nach Sicherung der Be

triebsdatensammlung diese durch Angaben zur Betriebsstruktur (RHS) 
in eine LP-Matrix überführt und optimiert (Programm: LENTZ, 1982). 
Werden nach der Optimierung nicht befriedigende Daten erkannt, 
kann jederzeit nach Korrektur der entsprechenden Werte wieder op
timiert werden, aufbauend auf der "letzten LP-Matix", um möglichst 

wenig Zeit zu benötigen. Die Optimierungszeiten liegen je nach 
Größe und Struktur der Matrix z.Z. zwischen 20 und 60 Minuten (5). 
Durch Routinen in Maschinensprache soll diese Zeit noch deutlich 
verringert werden. 

Die bisher in gröbsten Umrissen dargestellten Programme sind, wie 
eingangs erläutert, vor allem konzipiert für einen Einsatz im Büro 
des Beraters bzw. des Lehrers in der Ausbildungsstäte. Sie können 
aber jederzeit an die Praxisbetriebe weitergegeben werden. 

(5) jeweils 150 Zeilen; Planung~periode ist der Viertelmonat, 
48 Zeilen für Freilandflächen, 48 Zeilen für Grasflächen, 
48 Zeilen für Saisonarbeitskräfte. 
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4.2 Betriebs-Software 

Für die .Praxis wurden die nSoftware-Pakete n im Bereich 9 konzi

piert und entwickelt. Stellvertretend für alle soll hier die Pro

grammsammlung "Managementunterstützung 82 für Gemüsejungpflanzen

betrieben dargestellt werden (Ubersicht 2). Dieses Programmpaket 

wurde und wird auf Anregung und in ständigem Dialog mit zwei Pra

xisbetrieben entwickelt (SCHENK, 1982,2). 

In Jungpflanzenbetrieben steht die termingerechte Auftragsentwick

lung im Vordergrund. Um die Liefertermine genau einzuhalten, mußte 

ein System entwickelt werden, das für jede Sorte über genau defi

nierte Wachstumszeiten, die richtigen Aussaattermine (natürlich in 

Abhängigkeit von der Jahreszeit und dem Ortsklima), die Aussaat

mengen zuammenfaßt, eine notwendige Flächenplanung vornimmt und 

ggf. schon bei der Aufnahme darauf hinweist, daß dieser Auftrag 

bei vorhandenen Flächen nicht aus eigener Produktion übernommen 

werden kann. Bei Aussaat von ·Uberhängen· werden diese abgebucht 

und auf Anfrage auch nUberhanglisten n zum jeweiligen Termin 

herausgegeben. 

Technisch wurde die Terminbestimmung mit sogenannten nWachstums

funktionen n gelöst. Schaubild 2 zeigt die Funktion für die Anzucht 

von Salatpflanzen der Sorte RSuzann. Bei Eingabe der Lieferwoche 

wird aus dem Funktionswert die notwendige Länge der Anzuchtzeit 

ermittelt und der Aussaattermin festgelegt, bzw. bei bekanntem 

Aussaattermin der Lieferzeitpunkt errechnet. Im Zierpflanzenbau 

wird mit mehreren Funktionen für die einzelnen Wachstumsstadien 

gerechnet, z.B. vom Stecken der Blätter bis zum 1. Tropfen, vom 1. 

bis zum 2. Tropfen usw., da sich daraus auch verschiedene Aus

fallprozentsätze und Platzansprüche ergeben. 
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Ubersicht 2: Teilprogramme des Systems Managementunterstützung 
82 für Gemüsejungpflanzenbetriebe 
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Welchen Umfang diese Informationen einnehmen können, kann man an 
der Tatsache abschätzen, daß viele Zierpflanzenbetriebe 50 und 
mehr verschiedene Arten und Sorten produzieren. Die Information

sermittlung muß wegen Fehlens biologischer Daten so erfolgen, daß 

die Erfahrungen des Betriebsleiters zunächst als Werte eingehen, 
die über die statistische Auswertung laufend verbessert werden 
(feed back). Das System Managementunterstützung baut für alle Be
triebstypen auf 15 Standart-Dateien auf, deren Größe und Lage auf 
den Massenspeichern im Einzelbetrieb festgelegt werden. Dadurch 
kann das System (Schaubild 3) an verschiedene Maschinenkonfigura

tionen angepaßt werden. 

Diese Aussage soll am Beispiel des praktischen Einsatzes de

monstriert werden. Entschließt sich ein Betrieb für ein Standard
paket, so übernimmt er eine Programmdiskette mit 56 Einzelprogram
.men und der Datei ·System/Stammdaten". Diese Diskette muß in das 
Standard-Laufwerk 0, Gerät 8, eingelegt und das Programm 7,8 ·Sy

stemdaten ändern" (6) kann gestartet werden. Dieses Programm fragt 
dann schrittweise ab und speichert in der Datei Systemdaten, wie 
groß die einzelnen Dateien sein sollen und auf welchem Massenspei
cher (Geräte-Nr., etc.) diese Dateien anzulegen sind. Dadurch 

können die Dateien auf bis zu 3 Floppies verteilt werden oder auf 

einem Plattenlaufwerk. Beim Start eines der Einzelprogramme werden 

diese Informationen jeweils als erstes eingelesen und diese Datei
en als Parameter eingesetzt. Dieses Prinzip kostet zwar beim Start 
der Einzelprogramme etwa 6-9 Se~unden Rechenzeit, ermöglicht je
doch jederzeit, die Maschinenkonfiguration an wachsende Ansprüche 
anzupassen. Eine Erweiterun9 ist auch mitten in einem Rechnungs
jahr möglich, ohne Änderungen in den Programmen. 

(6) Vgl. Obersicht 2 



629 

Schaubild 2: Anzuchtzeiten für Salatjungpflanzen in Abhängigkeit 

vom Liefertermin 

.:; 
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Neben dem prinzip der Flexibilität in Bezug auf 

wurde das Prinzip des integrierten Datenflusses 

die Betriebsleiter ihre Büroarbeit i.d.R. nach 

den Datenumfang 

verwirklicht. Da 

Ende der prakti-

schen Arbeit im Betrieb erledigen - also wenn sie physisch ermüdet 

sind - wurden alle Programme so aufgebaut, daß 

a) kein Wechsel von Disketten erfolgt, 

b) alle eingegebenen Informationen sofort soweit wie möglich lo

gisch überprüft werden, 

c) einmal erfaßte Daten grundsätzlich automatisch für alle fol

genden programmabläufe zur Verfügung stehen (Schaubild 3), 

d) die Datensicherung auf ein Minimum beschränkt bleibt. 

Bereits während der ersten Phase 1981 wurde klar, daß die Arbeit 

in einem Gartenbaubetrieb ganz andere Ansprüche an die Programme 

stellt, als etwa die in einem Büro einer Handelsfirma. Die Be

triebsleiter machen den Schreibtisch nebenbei, unterbrechen häufig 

weil sie in den Betrieb gerufen werden, weil Kunden kommen 

anrufen etc. Nach diesen Unterbrechungen, die häufig auch 

liche Begebenheiten bringen, wissen die Betriebsleiter 

oder 

ärger

i.d.R. 

nicht mehr, wo sie waren und versuchen die Arbeit irgendwo wieder 

aufzunehmen. Diese problematik sei an einem Beispiel demonstriert. 

Im Juli 1981 reklamierte ein Betrieb, daß 10 Lieferscheine doppelt 

fakturiert wurden, der Computer ßgesponnen" hätte. Eine Re

konstruktion ergab: der Betriebsleiter hatte bei offenem Fenster 

fakturiert und war in den Betrieb gerufen worden 

Störung an einer Maschine. Nach 20 Minuten hatte er 

wegen einer 

die Arbeit 

wieder aufgenommen. Da jedoch das Fenster offen stand, hatte der 

Wind die Lieferscheine im Lieferscheinhefter zurückgeblättert. Der 

Betriebsleiter hatte zwar bemerkt, daß eine Reihe Blätter zu Boden 

geweht waren und daß die Blätter im Hefter sehr lo~ker lagen, 

hatte aber einfach weitergemacht. Konsequenz: bei jedem Liefer

schein wird jetzt überprüft, ob er schon fakturiert wurde, ja je

der Teilauftrag wird auf Kundennummer etc. vor Verwendung 

überprüft. Nach fast zweijähriger Entwicklungszeit bestehen die 

Programme zum überwiegenden Teil aus logischen Kontrollen, die die 
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Voraussetzung für ihren Einsatz in Praxisbetrieben sind. 

Wichtig erscheint ein Hinweis auf die Erfahrung mit der Datensi

cherung. Ein großer Teil der Probleme während des ersten Jahres 

entstand in den Betrieben durch die Datensicherung. Um kein Risiko 

einzugehen, wurde empfohlen, jeden Tag einen Sicherungslauf durch

zuführen. Konsequenterweise wurde dies immer am Ende der Arbeit 

gemacht, wenn man schon vollkommen übermüdet war. Dabei wurde 

häufig rechts und links, eins und zwei verwechselt. Nach 

Einführung der Uberprüfung von Diskettennamen war dies ausgeschal-

tet, nichts desto trotz werden nach wie vor 

Hinweisen auf Schreibfehler beim Doppeln 

Fehlermeldungen mit 

übersehen, wodurch 

Störungen auftreten. Den z.Z. störungsfrei esten Lauf verzeichnen 

wir in einem Betrieb, der im März den letzten Sicherungslauf 

durchführte, eine theoretisch unlogische Tatsache. 

~ Microcomputer können eine neue Dimension der Beratung er

schließen 

Wie bereits oben erwähnt, ist der Beweis, ob es mQglich ist, über 

den Beratungsdienst die Microcomputer einzuführen, noch zu erbrin

gen. Sicher werden vor einem allgemeinen Durchbruch sowohl noch 

bessere Ausbildungsprogramme für die Berater notwendig sein als 

auch eine Umstellung der spezifisch für Commodore entwickelten 

programme auf Compiler unter einem allgemein eingeführten Mikrobe

triebssystem wie etwa CP/M (vgl. Digital Research, 1979), um die 

Verwendung vom ComGaB auf vielen verschiedenen Marken zu ermögli

chen. Ein versuchsweiser Ubergang von BASIC auf PASCAL in der 

heute verfügbaren Form (Institut for Information System, 1978) 

mußte abgebrochen werden, da der Aufwand für Ein- und Ausgaben so

wie für die Speicherung (Random) relativ hoch ist. 

Diese Schwierigkeiten werden in ein bis zwei Jahren überwunden 

sein. Dann wird die Entwicklung in die eingangs bereits erwähnte 

Phase der engeren Verknüpfung von betriebswirtschaftlichen und 

biologischen Problemen folgen. 
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Die Ergebnisse von DENT und BLACKIE (1978) und vieler Autoren im 

landwirtschaftlichen Bereich, wie z.B. von BRAUN (1980) oder ENG

LERT und MANGSTEL (1981) lassen deduktiv den Schluß zu, daß mit 

Hilfe biologischer Modelle eine frühzeitige Vorhersage sowohl von 

Mangelkrankheiten als auch die Entwicklung von Schädlingspopula

tionen möglich sein wird. Dieses gibt theoretisch die Möglichkeit, 

chemische Mittel durch sehr frühen Einsatz viel sparsamer einzu

setzen als heute oder umgekehrt durch eine Beeinflussung von Um

weltvariablen (z.B. Heruntersetzen der Luftfeuchtigkeit) einen 

Einsatz ganz zu vermeiden. Erstmals bekäme der Betriebsführer (Be

rater) auch die Möglichkeit, anhand des modellmäßig prognostizier

ten Schadumfangs zu prüfen, ob die ökonomische Schadschwelle 

überschritten werden wird oder nicht - also Gegenmaßnahmen übe

rhaupt sinnvoll sein werden. 

Bei dem gestiegenen Umweltbewußtsein und der allgemeinen Skepsis 

der Gesellschaft gegenüber dem Einsatz chemischer Mittel kommt 

einer solchen Entwicklung fundamentale Bedeutung zu. Dieses ist 

ein Punkt mehr, eine enge Integration der Beratung in diese Ent

wicklung anzustreben. 

~ Ist es die Aufgabe der ökonomischen Wissenschaft, solche Ent

wicklungen voranzutreiben? 

Zur Beantwortung der gestellten Frage müßte zunächst definiert 

werden, was Wissenschaft ist. Wo ziehen wir die Grenze? Kon

sensfähig ist sicher eine Definition der Wissenschaft, die davon 

ausgeht, daß jede Tätigkeit, die unsere Kenntnis über die uns um

gebenden natürlichen und sozialen Systeme nachhaltig fördert, als 

wissenschaftliche Tätigkeit zu bezeichnen ist. 

bewertet man mit diesem Maßstab das dargestellte System ComGaB, so 

wird deutlich, daß neben einer Vielzahl von Programmen, die jede 

private Software-Firma besser hätte erstellen können, doch eine 

ganze Reihe von Punkten aufzuzählen sind, wo ein kleiner Schritt 

methodisch nach vorn gemacht werden konnte. Dieses trifft insbe-
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sondere bei der Betriebssoftware zu. Zum Beispiel wäre die Ent

wicklung der "Wachstumsfunktionen Q in der dargestellten Form und 

die simple Methode ihrer Determination ohne den Aufbau des Systems 
und des laufenden Tests in den Praxisbetrieben nicht möglich gewe
sen. Gleichzeitig werden durch diese Entwicklungen eine Reihe an
derer probleme bzw. Möglichkeiten deutlich. 
Nicht zu vernachlässigen ist aber auch der mit dem Aufbau von Com
GaB verbundene Ausbildungseffekt. Wohl sind die meisten Programme 
vom Berichterstatter konzipiert oder angeregt worden. Die eigent

liche Programmierung und Testung erfolgte jedoch durch Hilfsassi

stenten, die dadurch nicht nur den Umgang mit dem technischen 
Gerät erlernten, sondern auch die Probleme der Praxisbetriebe am 

praktischen Beispiel erlernten. Nicht verschwiegen werden soll, 
daS die auftretenden Probleme auch für die Berichterstatter eine 
groSe Herausforderung sind. Kaum eine andere Tätigkeit bringt so
viele Einblicke in das tatsächliche betriebswirtschaftliehe Ge

schehen der kleineren Betriebe, wie die Einführung der EDV, da sie 
zu einer Konkretisierung vieler Bereiche zwingt, wo früher Intui

tion oft ausreichte. 

7 Ausblick 

Perfektionierung des Rechnungswesens als gegenwärtige Aufgabe und 

Einführung der Simulation biologischer Prozesse zur Kontrolle der 
Produktion und zur Minimierung des Faktoreinsatzes als Aufgabe der 

nächsten zwei Jahre, wurden oben erläutert. Mittelfristig steht 
für den Unterglas-Gartenbau eine weitere Möglichkeit offen: 
Alle Kleincomputer steuern heute die Produktion nach vom Be
triebsleiter vorgegebenen Klimawerten: Temperatur, Luftfeuchtig
keit etc. Ziel der Produktion ist es aber nicht, bestimmte Werte 
zu fahren, sondern Pflanzen zu einem durch Planung bestimmten Ter
min marktfertig heranzuziehen. 

Logischerweise sollten deshalb dem Kleincomputer vom Rechnungswe
sen nur die Erntedaten vorgegeben werden, die dazu notwendigen 
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Sollwerte sollte dieser anhand von Wachstumsfunktionen bestimmen. 
Dadurch könnte eine energieminimierende Produktion 
auf positive Beiträge der AuSenvariablen (Strahlung) 

erfolgen, da 
direkt rea-

giert werden könnte. Die dazu notwendige Erfassung des Pflanzen
wachstums scheint technisch heute realisierbar (TAKAKURA, 1982), 
für die Ermittlung der Wachstumsfunktion kann der bereits im Com
GaB praktizierte Weg verwendet werden. 
Dieser Gedanke scheint aber heute noch zu utopisch, als daS pri
vate Firmen ihn aufgreifen würden. Wahrscheinlich muS auch in die
ser Richtung die Gartenbauwissenschaft mit einer praktisch reali
sierten Lösung den ersten Schritt machen, um eine anstrebende 
breite Entwicklung zu stimulieren. 
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16 F,.e.dk.pit.a\' •••••••••••••••• in on Je 10000 Eqa 41229 42541 435"0 ~5365 47100 45642 52214 58446 59~89 

17 kalkt.Kapital j. A,.boeit..k,.aft.oelnh.it. ••••••••. Oll 02764 78663 Q4047 66842 45714 58976 49382 38306 50729 
18 p'uch ... rt. d.r G ...... ehsh.und Heizen'.9.n ••• Dft/q. 1.00 1.00 1.00 1.00 3.00 1.00 2.00 3.00 5.00 

~. 

0 
Q. 
(I) 
::I 
<: 
(I) ., 
\Q .... 
(I) 
~. 

0 
::T 

19 Buchwert ftaschinen und ruh,.p.,.k je Ale ••••••• Oft 2231 311J9 5178 5308 2"Ll 790.0 23H 27U7 2298 (::, 

ARBEI TSWIUSCHAFT 
20 Arbe i ,"sk,.ae'\e i nsges •• t .................... AK 1.60 1.60 1.30 1. 70 2.10 2.20 2.20 2.40 2.50 
21' r ..... da,.beit.k,. •• f\ •••••••••••••••••• n % de" AK 35.70 35.70 ~0.60 29.40 38.10 3J.Io 31.00 38.20 1,0.00 

0-
(I) ., 

22 St.aend i g. AK •••••••••••••••••••••••• n X d .... AK 64.30 64.30 79.40 70.60 100.0 66.YO 69.00 61.80 60.00 
23 GI .... I'aechoe ••••••••••••••••••••••••• n q. je AK :!195 :'2185 2803 2076 1681 1575 1563 1401 1360 '" 24 Ei nhei \squad,..\aet.e,. ••••••••••••••••• (EDIl, j. AK 20867 20867 26257 19~"9 15745 15927 1~692 12611l 12240 '-4 

INVEST 11] OHSTAETIGKEI T 
25 6ru\\0 i r'l'Vnt i t ionen je Arbe i t.sk,..f'h: i nhe i ....... . 
26 Uoi!\t.oinvois\ionErn j6 Arb.it.sk ... al\.inhoei\ ........ . 
~7 Uet\o-]nvest.it.lone:n ••• in X des An1age .... rlDoltgens 

153.0 8308 
JaSS- ".050 
9.90- ll.30 

852.0 74U 
6191- 372.0 

2~.20- 0.60 

8355 
.4296- 3847 
9.30- 7.60 

7197 
47~7- ~331- 3635 
8.20- 9.40- 13.70 

PI 
::T ., 
(I) 

ERTRAEGE 
2U ur:TEli:UElinEIIS[r'TRAG •••••• ~ ••••••••••••••••••• Ort 49639 B5~30 615:;2 73950 102970 138194 109152 101072 96616 
29 - Ert.rag .lIlS Finanzver.~ u. neu\r. Er\,. ••••• Oft 5255 68:;S 610S 8128 2498 3725 5924 2140 

öl 
~. 

rt 
3D =8ETRIE8SERTRAG (BE) ................. ~ ••••••• Oft 44384 78575 55447 65922 100372 135069 1032:!B 101072 9~476 
31 Boereinj~t.e,. Bet.,.iebs.rt.rag •••••••••••••••••• Oft 40564 710090 50867 62083 97002 129256 960ll 96843 91216 
32 E ... t.r8';'Sle aus Eigenp,.oduk\ion ••• ' 93.10 95.20 95.00 95.90 91.80 96.10 94.20 94.50 95.20 
33 Er\,.a.~e auS Handt: 1 swa" •••••••• , In % du 
34 Ert,.a.~e iIIOUS Dienst. leistungen •• )Set.,.1 ebse,.t.,.aos 
35 sonst. i ge [r\ ..... ege ••••••••••••• ) 6.90 4.BO 5;00 4.10 2.70 2.00 2.80 2.30 2.30 

(') 
0 

ß 
PI 
tJI 

olufY3nd 
36 UNTERNEHnEHSAurUAND .......................... on .45058 72331 52135 53921 68275 81595 72731 74347 76517 
37 -Aur .. ,; I. FrelllJkilp., Pacht.. 11. neu\,.. Auf" •• .,,, 056.0 992.0 859.0 1609 9&1.0 :J90.0 1005 1023 1138 
J8 =e.ETRIEBSAUF&:ANO •••••••••••••••••••••••••••• Or! 44200 71349 ::11277 ~2312 67308 e070S 71726 7332.4 15379 

N 

:.. 
39 + Lchnansat% ................................ Oft 29991 29221 27/,00 29147 291:1SS J1B09 2e089 24928 23012 
40 .. !et,. i .bau'wand • i t. Lohr'an".t.%............. 0" 74191 100570 78677 Gl~5' 97163 112514 119814 98252 ya391 0\ ..... 

-...J 
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Form 11: Graphik zur Varianzanalyse (vom Kleinrechner über 
einen Matrixdrucker automatisch erstellt) 

111 1X 
_ 1X 

111 1X 

11 11 11 
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Auswertung der Arbeitstagebuchaufzeichnungen eines 

Obstbaubetriebes nach Kostenstellen und Arbeitsgrup

pen 

- 1 -
Bet~leb 111182 •••• 

Kostenstellen -mit Arbeltsaruppen 

102 I 103 I 105 I 
A-So~te 02 1 A-So~te 03 1 A-So~te 05 I 

2.21 Ha 550 Stk I ij8.21 Ha _100 T-S I 2.11 Ha 566 Stk I 
Std. An •• 1 Ha IStk 1 Std. An •• I Ha IT-S 1 Std. Anz. 1 H. 1 Stk 1 

1 BauEscbnltt 9 _.0 0.0 63 1.3 0.0 184 87._ 0.3 
2 Pflanzen.chutz 8 3.8 0.0 18 0.3 0.0 3 l.ij 0.0 
5 Bodenpflege 10 _ 7 0.0 42 0.8 0.0 3 1._ 0.0 
6 E~nte lij 6;5 0.0 101 2.1 0.0 0 0.0 0.0 

--oS:;;:: :::::::: ---;;;--~9 r.; ---Ö: ö -----; ;;;;---;;: 6, - -- -Ö: ö -----~ 9 Ö -- -9 ö: ;----ö: 3 
.::::::::::::::::::::::::::::: :::: =: ===:::: ==:::::::::::::: ==:::::::::::::::::::::: == ===:::::::: ==:::: ==:::: ===:::::::::::::::::: a 

106 I 109 110 
A-So~te 06 I A-So~t. 09 A-So~te 10 

6.11 H. 300 Stk I 33.00 Ha 588 Stk I 10.22 Ha 766 Stk I 
Std.Anz.1 H. IStk I Std.Anz.1 Ha IStk 1 Std.Anz.1 Ha IStk I --- .... _-------------_ .. _-----------------_ .. _-------------------_ .. ---------------

Baumschnltt 16 2.6 0.0 2 0.0 0.0 5 0.5 0.0 
2 Pflanzenschutz 0 0.0 0.0 18 0.5 0.0 0 0.0 0.0 
5 Bodenpflege 0 0.0 0.0 34 1.0 0.0 0 0.0 0.0 
6 Ernte 0 0.0 0.0 24 0.7 0.0 0 0.0 0.0 

Sultme ••••••••• 16 2.6 0.0 79 2.3 0.1 5 0.5 0.0 
::.: ==z:::: ==:::::::::: == :::::::::::::: == ==::::;.:::::::: ==:::: ====:::: =:::::::::::::::::::::::::: ==:::::::::::::::: ==:::::::::: 
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Form VI: Bildschirmaufbau zur Eingabe der Werte für eine Kul
tur bei dem LP-Programm zur Anbauplanung 

'roln... zur A H BAU • L A H U N G LEHn '82 

Spalte: 1 KULTUR ,IRadle.1 SATZ7[Q!) 
: ••••••••••••• I1.===== ••• =====.===========a •••••••• ======::=:=: •• :_::=:=:= •• ::::; 

D1rektkoltentreh Lltatuns (pro 1000qID) 7 ffii!l 
Flaechenanapruch 1. alwaechahaua ( 1n qID ) ? 1000 

blnoetlst von , feb_ 
benoet1gt bla 7 apr2 

r!J.echenanapruoh 1. Fr·ll:~:o~t!:t q:o~ ~ 
benoeUgt bla 7 

Arbeltoanapruch 1n STUNDEN 7 96 
von , apr1 
bla ? apr2 

weltere Saetze eingeb.n 7 []!I 
-= ••• II.:s •••••••••••••• == ••••••• I11 •••• ===.==IU: •••••• a======a ••• = •• ====c=========== 
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2 Ansprüche aus produktions- und entscheidungs theoretischer Sicht 

3 Modellbau und Systemtheorie 

4 Grundstruktur des Simulationsmodells 

5 Stand der Entwicklung 

! Einführung 

Steigende Heizenergie- und Arbeitskosten im Unterglasanbau haben 
dazu geführt, daß die Beratung bei ihren Anbauempfehlungen neben 

den pflanzenbaulich-kulturtechnischen Aspekten verstärkt die öko

nomische Seite der Produktion einbezieht. Hinsichtlich der Produk

tionsprogrammplanung sind die damit zusammenhängenden methodischen 
Probleme theoretisch weitgehend gelöst, während für die Ablaufpla

nung geeignete Modelle noch fehlen. 
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Während in der Produktionsprogrammplanung von festen Produktions

verfahren ausgegangen wird, stellen diese in der Ablaufplanung das 

eigentliche Problem dar. Zur Ablaufplanung sollen hier also zwei 

Entscheidungsbereiche gezählt werden, die sich durch ihren zeitli

chen Bezug charakterisieren lassen: Zum einen vor Beginn der Pro

duktion, wenn das Produktionsverfahren, also die Kombination von 

Kulturmaßnahmen und Arbeitsverfahren, geplant wird (Produk-

tionsplanung im engeren Sinne); zum anderen nach Produktionsbe

ginn, wenn während des Produktionsprozesses Anpassungen an 

veränderte Umweltbedingungen erforderlich werden (Produktionssteu

erung). 

Simulationsmodelle sind gut geeignet,Entscheidungen im Rahmen der 

Ablaufplanung zu unterstützen, dies zeigen die in Bonn und Gießen 

entwickelten Modelle. Grungsätzliche Uberlegungen zu diesem Pro

blemkreis stammen von BERG (1979). An dieser Stelle soll bei der 

Diskussion über den Modellbau auf die speziellen Belange der gar

tenbaulichen Unterglasproduktion eingegangen werden. 

2 Ansprüche aus produktions- und entscheidungstheoretischer Sicht 

1. Die Unterglasproduktion hat ein größeres Repertoire an Kul

turmaßnahmen als die (landwirtschaftliche) Freilandproduktion. 

Dieses rührt einerseits von der höheren Arbeitsintensität her 

(pikieren, rücken, schneiden, selektiv ernten usw.), ist ande

rerseits aber auch durch eine gewisse Kontrolle bedingt, die 

das Gewächshaus über einige Wachstumsfaktoren ermöglicht (hei

zen, verdunkeln, belichten usw.). Mit diesem Bündel von Maßnah

men ist es möglich, auch nach Beginn des Produktionsprozesses 

kultursteuernd einzugreifen. Diese Aktions- bzw. Reak

tionsmöglichkeiten sind daher im Modell zu berücksichtigen, 

wenn auch nicht in allen, so doch in den wichtigsten Details. 

2. Die Kontrolle über die Wachstumsfaktoren hat auch ihre Grenzen. 
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Das Gewächshaus ist keine Klimakammer, so daß Schwankungen des 

Außenklimas nicht in allen Fällen aufgefangen werden können. So 

sorgt z.B. die Sollwerteinsteilung äes Thermostaten nicht für 

eine konstante Temperatur, sondern nur dafür, daß sie nicht un

ter einen Minimumwert sinkt. Neben den Produktionsbedingungen 

sind aber auch die Produktpreise selbst unsicher, da sie in

folge der polypolistischen Angebotsstruktur und der Saisona

lität Schwankungen unterliegen. 

Hinsichtlich der Produktionssteuerung ist also zu beachten, daß 

die ursprünglichen, zunächst unsicheren Standard- (Plan-) Um

weltdaten im Laufe des Produktionsprozesses durch die 

tatsächlich eingetretenen ersetzt werden. Möglicherweise aufge

tretene Ziellücken rufen Reaktionen hervor, die aus dem oben 

beschriebenen Maßnahmenrepertoire stammen, ein Vorgang, der 

sich aus entscheidungstheoretischer Sicht als mehrstufiger Ent

scheidungsprozeß beschreiben läßt. 

3. Einen weiteren Problemkreis stellen die produktionstheoreti

schen Input-Output-Beziehungen dar. Die Annahme konstanter Pro

duktionsköffizienten ist auf jeden Fall unzureichend. Der bio

logische Aspekt der Produktion erfordert Wachstumsmodelle, in 

denen die Wirkung der Wachstumsfaktoren auf den ökonomisch re

levanten Teil der Pflanze erhalten sein muß. Da die pflanzen

bauliche Forschung hier noch am Anfang' steht, wird man sich 

zunächst mit statistisch-beschreibenden Zusammenhängen begnügen 

müssen. Auf der technischen Seite ist zu berücksichtigen, daß 

einerseits die witterungsbeäingungen nur mittelbar, nämlich 

durch das Gewächshaus, zu Wachstumsfaktoren werden (Berechnung 

des Innenklimas),und andererseits von der Produktion gefor

derte Energie ein Ergebnis des durch die Gewächshaus- und Hei

zungseigenschaften transformierten Primärenergieeinsatzes dar

stellt. Technische Funktionen einschließlich Verbrauchsfunktio

nen müssen daher wichtiger Bestandteil des Modells sein. 

SchlieSlich ist auch ~on arbeitswirtschaftlicher Seite bei der 

Ermittlung des Arbeitsbedarfs der Vielfalt der verschieden 

möglichen Verrichtungen Rechnung zu tragen. 
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4. Die letzte Bemerkung soll sich auf die Frage beziehen, wieweit 
die Simulation hier als Ersatz für optimierende Algorithmen an

zusehen ist. Zunächst ist lediglich eine Art von Wenn-dann-Si
mulation beabsichtigt, d.h. eine Rechnung, die dem Entschei

dungsträger die ihm unklaren Konsequenzen seiner Entscheidung 
verdeutlicht. Somit wird hier, in Anlehnung an QUINCKHARDT 

(1981), davon ausgegangen, daß der Berater aufgrund seiner 

Kenntnisse Vorstellungen von guten Produktionsverfahren hat, 
aber für die quantitative Verarbeitung seiner Pläne ein Rechen
modell zu Hilfe zieht. In diesem Sinn ist der Computer als Oia-
10gpartner aufzufassen und das Simulationsmodell entsprechend 
zu strukturieren. Wie weit der Computer imstande sein wird, als 

intelligentes Wesen eigene optimale Lösungen anzubieten, kann 

man derzeit noch nicht absehen. 

1 Modellbau und Systemtheorie 

Bei Uberlegungen zum Modellbau bildet häufig die Allgemeine Sy

stemtheorie die Grundlage. Sie kann, auf abstrakter Ebene, Ver
haltensweisen von Systemen gut erklären. Jedoch ist meines Erach

tens die auf dieser Theorie basierende methodische Empfehlung, 

Oifferential- bzw. Differenzengleichungssysteme zu verwenden, im 

konkreten Fall problematisch. FRANKEN und FUCHS (1974, S.47) sind 
der Auffassung, daß aktive, insbesondere zweckstrebige Systeme 
sich durch diesen Ansatz nicht beschreiben lassen. STEFFEN und 
WUSTEN (1981, S. 1) präzisieren diese Aussage für den landwirt

schaftlichen Produktionsprozeß: Er -ist auf Grund seiner Technolo

gie zwar in Teilen ein selbststeuerndes System, jedoch läßt sich 
dieses System durch Eingriffe des Menschen in Teilen regeln und 
damit in seiner Leistungsfähigkeit beeinflussen-. 

Ein 

als 
die 

engerer Ansatz 
ein System mit 
mittels System 

charakterisiert nur das biologische Subsystem 
frundsätzlich homöostatischen Eigenschaften, 

Oynamics-Elementen formuliert werden können 
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(BERG, 1979, S. 3llff). Aber auch diese vorgehensweise hat in der 

konkreten Anwendung ihre Tücken. 

Das Gesamtsystem verlangt vom biologischen Subsystem einen Output, 

der ökonomisch verwertbar ist. Damit ergeben sich zwei Möglichkei

ten, diesen Output, d.h. das Fließgleichgewicht, das sich aufgrund 

der selbstregulierenden Eigenschaft des biologischen Subsystems 

einstellt, zu definieren. Entweder man beschreibt ihn als physio

logischen Zustand, mit der Folge, daß mathematisch formulierbare 

Relationen zwischen Biologie und Okonomie vorliegen müssen. Dies 

ist aber - dem Stand der Forschung bei gartenbaulichen Kulturen 

nach zu urteilen (vgl. KRUG und LIEBIG, 1979, S. 145) - in abseh

barer Zeit nicht zu erwarten. Oder man definiert den Output gleich 

mittels ökonomischer Kategorien (1) mit der Folge, daß, ebenfalls 

aus empirischen Gründen, nur eine einzige Wachstumsfunktion vor

liegt, das theoretisch erdachte System Dynamics-Gleichungssystem 

also zu einer einzigen Gleichung zusammenschrumpft. Leitlinien für 

den Modellbau bilden nicht nur Theorien, sondern auch, was empi

risch machbar ist. Von diesem Standpunkt gesehen ist ein sy

stemtheoretisch-methodischer Anspruch an die Gestaltung bio-ökono

mischer Modelle viel zu groß. 

Zweckmäßig ist hingegen die systematische Betrachtungsweise für 

die S t r u k t u r i e run g des Modells. Subsysteme verlieren 

dann aber ihre systemtheoretische Bedeutung und erhalten vielmehr 

den Charakter von Bausteinen. Diese Bausteine kennzeichnen die 

Facetten des bio-ökonomischen Simulationsmodells. 

(1) Allein dies ist schwierig genug, wenn man bedenkt, daß 
selbst bei Gemüsekulturen die Größe Trockengewicht als 
Maßstab unzureichend ist: Entscheidend ist, was vermark
tungsfähig ist. 
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! Grundstruktur des Simulationsmodells 

Das Schaubild zeigt die grundsätzliche Struktur eines Simula

tionsmodells, das den unter Abschnitt 2 erläuterten Anforderungen 

Rechnung trägt. Den Kern der Simulation bilden vier Bausteine, die 

die technischen, biologischen und arbeitswirtschaftlichen Aspekte 

der Ablaufplanung charakterisieren: die Berechnung a) des Klimas 

im Gewächshaus (Innenklima), b) des Heizmaterialeinsatzes, c) des 

Pflanzenwachstums und d) der Arbeitsstunden. Zu diesen Bausteinen 

im einzelnen: 

formales System reales systeml 
I 

{!. ~ 

Klima Produk- Bestands-Preise tions-
LÖhne verfahren faktoren 

~ ~ ~. 
zeitorientierte Simulation 

(Schrittweite : 1 Tag) 
mit den Bausteinen: 

r: Heiz~l. B Innen- materi Wachs-
klima einsat tum 

\ Zustand der I Aufwand an I Planer I Pflanze(n) Energie, Arbeit 
u Material 

~ nein Ernte? 
___________ J~ _______________ 

---------

I Erlös 
Erfolgs-

rechnung 

L....-
II!"Go. 82196 I 

Schaubild: Grundstruktur des Simulationsmodells 
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Zu a) Innenklima: 

Witterungsbedingungen und Temperaturführung für die jeweilige Kul

tur bestimmen zusammen mit den Gewächshaus- und Heizungseigen

schaften (Gewächshausgrö8e, Bedachungsmaterial, Heizsystem usw.) 

das Klima im Gewächshaus. Zwar liegen Modelle zur Klimaberechnung 

vor, jedoch werden aus pragmatischen Gründen derzeit noch experi

mentell gemessene Daten verwendet (2) 

Zu b) Heizmaterialeinsatz: 

Die bestimmenden Faktoren für die Ermittlung des Heizmaterialein

satzes entsprechen den unter a) genannten. Für die Simulation wer

den Daten verwendet, die auf Modellrechnungen von BOESE (1981) ba

sieren und die in der geforderten Differenziertheit die Ein

flu8grö8en berücksichtigen. 

Zu c) Wachstum: 

Die Mehrstufigkeit des Entscheidungsprozesses verlangt dynamische 

Wachstumsfunktionen, also Funktionen, die eine Änderung des Pro

duktionsverfahrens (insbesondere der Temperaturführung) während 

des Produktionsprozesses zulassen. Veröffentlichte, ökonomisch 

verwendbare Wachstumsmodelle (z.B. von KRUG und LIEBIG, 1979) sind 

weitgehend statisch, da sie lediglich die Kulturdauer bei k 0 n 

s t a n t e n Temperaturführungen ermitteln können. Für die Simu

lation wurde daher eine eigene wachstumsfunktion konstruiert, die 

aus einer regressionsanalytischen Verrechnung experimenteller Da

ten entstanden ist. 

(2) Klimadaten sowie Wachstumsdaten von Radies sind freundli
cherweise vom Institut für Gemüsebau der Universität Hanno
ver bereitgestellt. 
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Zu d) Arbeitsstunden: 

Der AK-Anspruch einer Kultur richtet sich nicht nur nach der Los

größe und den Abmessungen des Gewächshauses, sondern auch nach der 

Art des gewählten Arbeitsverfahrens. Gerade in den hauptsächlich 

interessierenden Engpaßsituationen (Aussaat, Pflanzung, Ernte) 

existiert in der Praxis eine Vielfalt unterschiedlicher Verfahren, 

deren wichtigsten bei der Planung zu berücksichtigen sind. Für 

diesen Simulationsteil werden Daten verwendet, die von STOFFERT 

und ROHLFING (1982) gemessen und verrechnet worden sind. 

Diese vier Bausteine werden während der tagweisen Simulation durch 

Input-Größen aktiviert, die in unkontrollierbare Variablen einge

teil sind. Zur ersten Gruppe zählen vor allem die Witterungsbedin

gungen und die Preise. Es ist hierbei anzumerken, daß diese Va

riablen nicht als Störgröße - etwa im regelungstechnischen Sinne 

gelegentlich auftretender Ereignisse - aufzufassen sind, da eine 

Abweichung von vorher vorgegebenen Standardbeäingungen (z.B. 

langjähriges Mittel) die Regel, nicht die Ausnahme darstellt. 

Zur zweiten Gruppe gehören die betrieblichen Bestandsfaktoren 

CGewächshausparameter usw.) und andererseits das vorgegebene Pro

duktionsverfahren. Das Produktionsverfahren ist definiert durch 

Zeitpunkt und Dauer einer Maßnahme, wobei auch der Zustand der 

Pflanze(n) diese Maßnahme bewirken kann. Hierdurch wird es 

möglich, die im Rahmen der Produktionssteuerung erforderlichen 

Reaktionen im Modell zu berücksichtigen. 

Der Simulationslauf wird beendet, wenn der Zustand der Pflanzen 

bzw. das Produktionsverfahren den letzten Erntetag signalisiert. 

Aus Erlös und den einzelnen Aufwendungen lassen sich ~ann Erfolgs

rechnungen durchführen, die z.B. in Form einer Deckungsbeitrags

rechnung ausgedruckt werden. Wenn ihm die Lösung nicht zusagt, 

kann der Planer weitere Varianten simulativ überprüfen. 
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~ Stand der Entwicklung 

Derzeit existiert ein Produktionsplanungsmodell für Radieschen. Es 

ist auf einem 32 kB Mikrocomputer Commodore 8032 in BASIC-4 pro

grammiert und erlaubt somit einen benutzerfreundlichen Dialogver
kehr. Allerdings ist die Kultursteuerung bei Radieschen relativ 
einfach strukturiert. In anderen Fällen bestehen die Produktions
verfahren aus einem komplizierten Bündel von Maßnahmen, die sich 

untereinander wechselseitig beeinflussen. Dieses berührt vor allem 
den biologischen und arbeitswirtschaftlichen Bereich. Planungsmo
delle diesen Typs sollen interdisziplinär im Rahmen des Sonderfor

schungsbereiches 110 erarbeitet werden. 

Ein weiterer wichtiger Teil der zukünftigen Arbeit besteht darin, 
den Unsicherheitsaspekt bei der Planung zu behandeln. Hier ist zu 
untersuchen, wie sich die Schwankungen der unkontrollierbaren In

put-GrÖßen auf Heizkosten und Erträge auswirken. 

Der dritte noch zu klärende Aspekt bezieht sich auf die anfangs 

angesprochene Produktionssteuerung. Wie unter Abschnitt 2 angedeu

tet ist grundsätzlich die Vorgehensweise klar: Zwei formale Sy
steme werden parallel simuliert, das eine durch Standard-Input 
(z.B. langjähriges Klimamittel), das andere durch aktualisierten 

Input aktiviert1 Abweichungen geben dem Planer Informationen, ob 
er seinen ursprüngliche Plan revidieren muß. Diese schrittweise 
Aktualisierung erfordert aber, daß die Bausteine Innenklima und 

Heizmaterialeinsatz wesentlich flexibler zu behandeln sind als 

es derzeit geschieht. Wahrscheinlich wird es nicht ausreichend 

sein, die gewünschten Größen wie Parameter von Dateien abzurufen, 
sondern die Bausteine als eigenständige Untersimulationsmodelle zu 
behandeln. Die Frage, ob solche Produktionssteuerungsmodelle noch 
mit Mikrocomputern machbar sind, bleibt offen. Vielleicht wird man 
einige ideale Vorstellungen einschränken müssen, um die Vorteile 
dieser Rechner nutzen zu können. 
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Beratung und Betriebsführung sehen in der Zukunft sicherlich 

einigen gravierenden Veränderungen entgegen, die hervorgerufen 

werden durch die jüngsten Entwicklungen im Bereich der Kommunika

tions- und Datenverarbeitungstechnologie. 

Zwei der drei Referate, die ich hier zu kommentieren habe, stehen 

in unmittelbarem Zusammenhang mit der Nutzung dieser neuen Techno

logien. SCHENK beschreibt dabei die Struktur eines gesamten Sys

tems von Hilfsmitteln zur Unterstützung von Beratung und Be

triebsführung, während BOEGEMANN auf Produktionsablaufmodelle als 

einer Komponente derartiger Systeme näher eingeht. 

Der Be~trag von BERNDT beschäftigt sich hingegen mit einem völlig 

anderen Ansatz zur Unterstützung von problemlösungsprozessen, der 

nicht auf entscheidungslogischen Modellen basiert. 

Das von SCHENCK dargestellte System setzt sich zum Ziel, die Bera

tungstätigkeit sowie die Betriebsführung durch den Einsatz von 

Kleinrechnern zu unterstützten. 

Auf beiden Einsatzebenen können die erstellten Programme zwei un

terschiedliche Effekte haben: Zum einen können sie den Arbeitsauf

wand für die Erledigung der täglichen Büroarbeiten senken und zum 
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anderen können sie leistungs steigernd wirken durch ein verbesser

tes Beratungsangebot bzw. durch eine Verbesserung der Entschei

dungsfindung im praktischen Betrieb. 

Diese bei den Effekte sind in ihrem Wert sicherlich unterschiedlich 
zu beurteilen. Die durch den Einsatz von Microcomputern im prakti
schen Betrieb erzielbare Arbeitsersparnis bzw. Arbeitserleichte
rung hängt ab vom absoluten Umfang der Bürotätigkeit und dieser 
wiederum wird wesentlich bestimmt von der Art des vertriebs der 

Produkte. In Gartenbaubetrieben mit einem hohen Anteil an Selbst

vermarktung und einem entsprechend großen Kundenstamm können Pro

gramme zur Unterstützung der Auftragsabwicklung (z.B. Erstellung 

von Lieferscheinen, Rechnungen, Packzetteln etc.) sicherlich er~ 

hebliche Zeitersparnisse nach sich ziehen. Xhnliches gilt z.B. 
auch für selbstvermarktende Weinbaubetriebe. In landwirtschaftli
chen Betrieben ist die erreichbare Arbeitsersparnis dagegen er
heblich geringer. 

Dem zweiten Ziel des Rechnereinsatzes, der Leistungssteigerung 

durch eine verbesserte Entscheidungsfindung ist, vor allem mit 
Blick auf die Zukunft, m.E. eine höhere Bedeutung beizumessen als 

der Arbeitsersparnis. Zu einer Verbesserung der Entscheidungsfin

dung kann dabei sicherlich bereits die Durchführung der Buchhal
tung im eigenen Betrieb beitragen: Die ständige Verfügbarkeit der 
Daten kann allein schon zu einer verbesserten Kontrolle des Be

triebsgeschehens führen. Größere Effekte sind jedoch zu erwarten, 
wenn durch Planungsverfahren gewonnene aussagefähige Soll-Werte 
vorliegen, die kurzfristige Abweichungsanalysen und entsprechende 
Korrekturmaßnahmen erlauben (vgl. KUHLMANN et al., 4). Aus diesem 
Grunde sollte den ~lanungsverfahren im System künftig die größere 
Beachtung geschenkt werden, wobei es insbesondere auf die kurzfri
stige Planung von Produktionsabläufen ankommt, wie sie mit den 
"Wachstumsfunktionen" bereits begonnen wurde und vom Hauptreferen
ten auch für die Zukunft als Schwerpunkt genannt wurde. 
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Modelle zur Planung und Steuerung des Produktionsablaufes in Un

terglasbetrieben behandelt BOEGEMANN in seinem Referat, das damit 

thematisch nahtlos an die Ausführungen SCHENKs anschließt. Da die 

Forschung in bezug auf die Entwicklung derartiger Modelle - insbe-

sondere ihrer biologischen Komponenten noch in den 

steckt, sind die Ausführungen notwendigerweise allgemein 

und in erster Linie konzeptioneller Natur. 

Anfängen 

gehalten 

Im ersten Teil des Beitrages werden die wesentlichen Zusammenhänge 

aufgezeigt, die in den Modellen zu berücksichtigen sind. Von be

sonderer Wichtigkeit ist dabei sicherlich der Aspekt, daß es sich 

um mehrstufige Entscheidungsprczesse handelt, ausgelöst durch die 

Tatsache, daß die Wirkung getroffener Maßnahmen nur bedingt vor

hersehbar ist, so daß notwendigerweise Soll-Ist-Abweichungen im 

Laufe des Prozesses auftreten, die korrigierende Eingriffe und da

mit neuerliche Entscheidungen erforderlich machen. Dieser dyna

mische Charakter der Entscheidungsprobleme ist es letztlich, der 

es erforderlich macht, die Dynamik auch des biologischen Systems 

durch die Formulierung expliziter Wachstumsmodelle zu berücksich

tigen. 

Eine weitere wichtige Folgerung aus der skizzierten Struktur des 

Entscheidungsproblems ist die Tatsache, daß die unvollkommene Vor

aussicht über die künftige Entwicklung der Umweltvariablen stets 

eine Unsicherheitssituation bedingt, die in den Modellen 

berücksichtigt werden sollte (BERG, 1, S. 13; WUSTEN et al., 6, S. 

472 ff). 

Im Hinblick auf die konkrete Modellformulierung führt der Referent 

aus, daß das dynamische System vielfach unterliegende 

Konzept der Differentialgleichung nim konkreten Fall 

tisch n bzw. der nmethodiscche Anspruch vom empirischen 

methodische 

problema

Standpunkt 

aus zu hoch n sei. Es wäre in diesem Zussammenhang interessant zu 

erfahren, auf welche Weise sonst die mathematische Formulierung 

des Wachstumsmodells erfolgen soll. Da Wachstumsfunktionen ebenso 

wie Verbrauchsfunktionen Veränderungs raten je Zeiteinheit be-
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schreiben, entsprechen die zu erklärenden Variablen qua defini

tione Differntialquotienten. Differntialgleichungen sind deshalb. 

die logisch konsequente mathematische Formulierung für zeitkonti

nuierlich ablaufende Prozesse, die durch Veränderungsraten wie 

etwa Wachstumsraten - beschrieben werden (vgl. BERG, et al., 

1982). 

Die Lösung von Differntialgleichungsmodellen erfolgt, da analy

tische Verfahren - etwa über Laplace-Transformationen - sehr auf

wendig und in vielen Fällen nicht anwendbar sind, zumeist nume

risch durch Simulation. Dabei entstehen rekursive Modellstruktu

ren, die vergleichsweise einfach zu programmieren sind und sich 

durch relativ geringen Speicherbedarf und kurze Rechenzeiten 

auszeichnen. Dies ist ein weiterer vorteil derartiger Modellkon

zeptionen, insbesondere wenn ihr Einsatz auf Kleinrechnern vorge

sehen ist. Darüber hinaus entfallen bei Anwendung der Simultation 

- also numerischer Lösung - die meisten Einschränkungen in der Mo

dellformulierung, die bei einer Forderung nach analytischer 

Lösbarkeit der Systeme bestehen. (1) 

Insgesamt kann deshalb m.E. das Konzept der Differential- bzw. 

Differnzengleichung in Verbindung mit der Simulation sehr wohl als 

geeignete methodische Basis für die Entwicklung von Wachstumsrno

dellen angesehen werden, wie auch eine Reihe von Anwendungen bele

gen. (2) 

(1) Auch die vorn Hauptrefernten zitierten Ausführungen von FRAN
KEN und FUCHS (3) gelten letztlich nur im Zusammenhang mit 
der Forderung nach analytischer Lösbarkeit der Systeme. 

(2) vgl. Z.B.MAAS und ARKIN (5) sowie die bei BERG (1) zusammen
gestellte Literatur. 
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BERNDT geht in seinem Beitrag von der gewiß häufig anzutreffenden 

Situation aus, daß die Praxis formale Modelle nicht akzeptiert, 

wobei er als eine der Hauptursachen hierfür die Tatsache nennt, 

daß die verfügbaren Modelle die eigentlichen Probleme des Ent

scheidungsträgers nicht genügend reflektieren. 

Nach der angeführten Typologie von Entscheidungsproblemen (Ober

sicht 1) trifft dies vor allem dann zu, wenn für den Entscheiden

den noch unklar ist, welche Maßnahmen er treffen kann ("Operato

ren-Mangel-Problem"), welches die für ihn relevanten Ziele sind 

(noffenes Problem") oder wenn das zu lösende Problem insgesamt 

noch nicht genügend strukturiert ist ("Multi-Kontext-problem"). 

Zur Unterstützung der Problemlösung in solchen Fällen muß man nach 

Meinung des Refernten vor allem über die Zusammenhänge aufklären 

und die Kreativität bei der Analyse und Planung unterstützen. 

Mathematische Modelle können dies im allgemeinen nicht leisten, da 

sie klar strukturierte Probleme und Zielsetzungen verlangen. 

Für die oben skizzierten Problemtypen ist dieser Auffassung zuzu

stimmen. Sie zeigen die Grenzen zumindest einer schematischen An

wendung formalmathematischer Modelle auf. Damit steht das von 

BERNDT skizzierte Konzept allerdings keinesfalls im Widerspruch zu 

modellmäßigen Entscheidungshilfen wie sie in den Referaten von 

SCHENK und BOEGEMANN angesprochen wurden. Die dort skizzierten In

strumentarien beziehen sich nämlich weitgehend auf den Bereich 

routinemäßiger Entscheidungen, die sich häufig wiederholen und bei 

denen die betrieblichen Auswirkungen von Einzelmaßnahmen nicht 

allzu gravierend sind. In diesen Fällen sind Zielsetzung und Pro

blemstruktur im allgemeinen klar, so daß die Probleme dem Typ I 

nach BERNDTs Systematik (Obersicht 1) zuzuordnen sind. Hier 

können formale Modelle durchaus die wesentliche Grundlage der Ent

scheidungsfindung bilden. 

Die von BERNDT ins Auge gefaßte Betriebsentwicklungsplanung hinge

gen zeichnet sich dadurch au~, daß hier langfristig wirksame 
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Grundsatzentscheidungen getroffen werden sollen, die oft irrever
sibel sind und bei denen zu Beginn des Problemlösungsprozesses we

der Klarheit über die Zielsetzung noch über die möglichen Wege zum 

Ziel besteht. Die beispielhaft dargestellten Ergebnisse der "teil

nehmenden Beobachtung" zeigen, daS allein die Zielbildung er
hebliche Zeit in Anspruch nimmt und im Laufe des Prozesses häufig 

revidiert wird. In diesen Situationen ist der Nutzen von Modellen 
wesentlich begrenzter. Allerdings können sie m.E. zumindest in den 
finalen Stadien des Problemlösungsprozesses wesentliche Beiträge 
zur quantitativen Abbildung der Konsequenzen geplanter MaSnahmen 
leisten, so daß eine generelle Abkehr von formalen Modellen nicht 

vertretbar wäre - was wohl auch nicht in der Absicht des Referen

ten liegt. Inwieweit es gelingt, durch "teilnehmende Beobachtung" 

des Problemlösungsprozesses einen Leitfaden für die Betriebsent

wicklungsplanung zu erarbeiten, läSt sich beim gegenwärtigen Stand 
der Untersuchung noch schwer absehen. Vieles wird davon 
in welchem Umfang das Wissen der Stufen I und 2 (Abb. 

abhängen, 
3) in ge-

schriebenes und damit intersubjektiv leicht vermittelbares Wissen 
umgesetzt werden kann. 

Zusammenfassend läSt sich zu dem Referaten sagen, daS beide skiz
zierten Entwicklungsrichtungen.weiterverfolgt werden sollten. Die 
Entwicklung von Modellen in verbindung mit dem Einsatz von Klein
rechnern kann dabei insbesondere im Bereich der kurzfristigen 

häufig wiederkehrenden Entscheidungen von groSem Nutzen sein. Für 
die langfristige Betriebsentwicklungsplanung dem eigentlichen 
Betätigungsfeld der Beratung - ist es darüber hinaus erforderlich, 
den ProblemlösungsprozeS eingehender kennenzulernen, um der Bera
tung die Möglichkeit zu geben, stimulierend auf diesen ProzeS ein-' 
zuwirken. 
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I Begriffsabgrenzung und Vorbemerkungen 

Der Begriff Beratung wird im deutschsprachigen Bereich nicht ein

heitlich und oft synonym für recht unterschiedliche Aktivitäten 

verwendet. Dazu gehören Aufklärungsmaßnahmen heute ebenso wie Auf

gaben im Bereich der Erwachsenenbildung (z.B. Betriebsleitersemi

nare), die Abwicklung von Förderungsmaßnahmen sowie gutachterliche 

Tätigkeiten oder die tlbernahme anderer Dienstleistungen, etwa die 

tlberprüfung von Schlachtviehabrechnungen. 

I Beratung als I 

1 IInstitution I 1 ~ ----.... 
Funktions- Funktions- Funktions- Funktions-
bereich: bereich: bereich: bereich: 

Schule Förderung 
Aufklärung Beratung 

Abwicklung Erziehung 
Interessen 
vertretung 

~ ~ ~ ~ 
Ziel: Ziel: Ziel: Ziel: --- --- ---

Grundlagen- tlberblick Individua- Realisie-
vermittlung Transparenz lisierung rungshilfen 

Meinungs-
bildung 

Abb. (1) Ziele und Funktionsbereiche der landwirtschaftlichen 

Beratung 
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Beratung im eigentlichen Sinne ist eine überlegt gegebene und kom

munikativ vermittelte Hilfe zur Meinungs- und Entscheidungsfindung 

solcher Menschen, die sich in einer konkreten Problemsituation be

finden. Dabei gelten folgende Grundsätze: 

(a) Der Berater ist in erster Linie dem individuellen Wohl des 

Klienten verpflichtet; 

(b) die Freiheit der Entscheidung über die Annahme des Rates 

bleibt beim Klienten; 

(c) die Verantwortung für die aus der Entscheidung resultierenden 

Folgen liegt ebenfalls beim Ratsuchenden. 

These 1: Gegenstand von Forschung und Lehre im Bereich der Agrar

beratung sind alle kommunikativen Aktivitäten und Prozesse in und 

zwischen den Bereichen 

- Wissenspro'duktion (Forschung und Entwicklung) 

- Wissensverbreitung (Beratung, Publizistik) 

- Wissensanwendung (Praxis) 

In der Wissenschaftstheorie wird heute allgemein zwischen Grundla

genforschung, angewandter Forschung sowie Aktionsforschung unter

schieden. Beratung als wissenschaftliche Disziplin bedient sich in 

der Regel angewandter und aktionsbezogener Forschungsansätze. 

Dabei muß sie sich im Bereich der Theoriebildung und des Methoden

instrumentariums weitgehend auf verwandte Wissensdisziplinen 

stützen. Dazu zählen u.a. die Sozialpsychologie, Soziologie, die 

Kommunikationsforschung, die Markt- und Meinungsforschung sowie 

die Managementtheorie. 

These 2: Während Kommunikation und Beratung (einschI. Erwachsenen

bildung) als Forschungsdisziplin und Lehrfach innerhalb der Agrar

fakultäten in den USA und den Niederlanden - gemessen an den For

schungskapazitäten und dem Umfang des Lehrangebots - einen zumin

dest gleichrangigen Stellenwert besitzt wie alle agrarökonomischen 

Disziplinen zusammen, ist dieses Fach in der Bundesrepublik nur an 

einer Fakultät (Hohenheim) im Bereich der Forschung vertreten. 
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Nicht viel besser sieht es im Bereich der Lehre aus. Selbst an je

nen Hoch- und Fachhochschulen, in denen dieses Fach zum (meistens 

noch fakultativen) Lehrangebot gehört, sind die Ausbildungsbedin

gungen (Breite und Tiefe des Lehrangebots) m.E. völlig unzurei

chend. Unter diesem Aspekt kann es nicht verwundern, daß im Be

reich "Kommunikation und Beratung" in der Bundesrepublik mehr De

fizite in Forschung und Lehre bestehen, als in vergleichbaren an

deren Disziplinen im Bereich der Agrarwissenschaften. 

~ Defizite in Forschung und Lehre 

2.1 Tranferprozesse und -probleme zwischen Wissenschaft, Bera

tung und Praxis 

Wissensverbreitung und -umsetzung vollzieht sich über eine Kette 

von mehrstufigen Austauschprozessen zwischen Ressourcen-, Trans

fer- und Anwendersystemen. Das System Beratung/Publizistik nimmt 

dabei eine Bindegliedfunktion wahr. Berater und Journalisten 

können diese Funktion nur dann angemessen wahrnehmen, wenn sie die 

Informationsbedürfnisse und die Informationsverarbeitungskapa

zitäten ihrer jeweiligen Zielgruppen kennen und sich darauf ein

stellen. Gleichzeitig müssen sie jedoch auch das Zustandekommen 

und die Relativität von Forschungsergebnissen für die Probleme ih

rer Ansprechpartner richtig einschätzen können. 

These 3: Die theoretischen Grundlagen der Transferprozesse inner

halb des Agrarbereichs sind vor allem im angelsächsischen Raum 

(HAVELOCK 1969) untersucht und zumindest teilweise auch in der 

deutschsprachigen Literatur veröffentlicht worden (vgl. ALBRECHT, 

1969; WEHLAND, 1976). Im Lehrangebot der deutschen Agrarfakultäten 

und Fachhochschulen sowie der Beraterseminare wird die Theorie des 

Wissenstransfers jedoch - wenn überhaupt - völlig unzureichend be-
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handelt. 

These 4: Erhebliche Forschungslücken bestehen im Hinblick auf das 

Informationsverhalten von Landwirten bei ausgewählten Entschei

dungsproblemen. Dazu zählen vor allem Probleme beim Bezug und Ein

satz landwirtschaftlicher Betriebsmittel (z.B. Dünge-, Pflanzen

schutz- und Futtermitteloptimierung sowie Anschaffung von Maschi

nen) bei der Vermarktung landwirtschaftlicher Produkte (vor allem 

Schlachtvieh, Getreide, Raps) sowie bei Problemen der Hofübergabe, 

der Güterstandsregelung, 

abschlüssen etc. 

der Auswertung von Buchführungs-

Zum Informationsverhalten von Beratern in der Bundesrepublik liegt 

seit kurzem eine erste empirische Studie vor (CZERMAK und ZU LOE

WENSTEIN, 1982). Aufbauend auf den Ergebnissen dieser Arbeit soll

ten jedoch weiterführende Problemstellungen des Wissenstransfers 

innerhalb der Landwirtschaft untersucht werden. 

These 5: Viele der bisher in der deutschen Landwirtschaft mit Wis

sensverbreitung beschäftigten Organisationen haben sich zu weitge

hend "geschlossenen" Kommunikationssystemen entwickelt, die mehr 

mit sich selbst als mit ihren potentiellen Adressaten kommunizie

ren. Zielgruppengerecht aufbereitete Informationen werden von ih

nen nur selten angeboten. 

2.2 Kommunikationsstrategien, Beratungsmethoden, Medien 

These 6: Die Wirkungsbedingungen für unterschiedliche Kommunika

tions- und Beeinflussungsstrategien sind vor allem durch Arbeiten 

in der angelsächsischen Forschung weitgehend geklärt (vgl. dazu 

u.a. ZALTMANN und DUNCAN, 1977; KOTLER, 1978). Ähnliches gilt für 

das Leistungspotential verschiedener Beratungsmethoden und Medien. 

Vergleichbare Studien innerhalb der Bundesrepublik liegen für den 

Agrarbereich nur vereinzelt vor. 
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These 7: Obwohl die Absolventen der agrarwissenschaftlichen Stu

diengänge an den deutschen Universitäten und Fachhochschulen im 

späteren Berufsfeld etwa 80% ihrer Arbeitszeit auf Informa

tionssammlung und -weitergabe verwenden müssen, werden sie während 

des Studiums überhaupt nicht oder doch nur völlig unzureichend auf 

diese Aufgabe vorbereitet. Im Bereich der Lehre bestehen hier 

schwerwiegende Defizite. 

Mit dem Ausbau beratungsmethodischer Seminare und Trainings an 

einigen Beraterseminaren versuchen die Verantwortlichen seit 

einigen Jahren diese Defizite aufzuarbeiten. Diese Umsetzung der 

in Trainings vermittelten Kenntnisse und Erfahrungen dürfte jedoch 

ohne die fehlende Supervision in der späteren Beratungspraxis zu 

erheblichen Schwierigkeiten führen. 

These 8: Beratungsmethodik einschI. Fachpublizistik sollte zumin

dest an den Fachhochschulen vom Lehrangebot her den gleichen Um

fang einnehmen wie beispielsweise die Agrarökonomie. Gruppendyna

mische Trainings sollten ebenso zum Standardlehrangebot gehören 

wie Trainings für die Gesprächsführung in der Einzelberatung. 

2.3 Planung und Evaluierung von Beratungsprogrammen 

These 9: Für die Planung von Beratungsprogrammen sind die theore

tischen Grundlagen durch Arbeiten aus dem angelsächsischen Bereich 

weitgehend bekannt (vgl. u.a. WEHLAND und MUHLEIB, 1979). Es feh

len jedoch empirische Studien über angemessene und weniger zeit

aufwendige Methoden zur quantitativen und qualitativen Erfassung 

konkreter Pr'oblemsituationen in Beratungsbezirken. Darüber hinaus 

fehlen Untersuchungen über geeignete Formen der Klientenmitwirkung 

bei der Aufstellung von Beratungsprogrammen. 

These 10: Die bisherigen Erfahrungen mit der sog. Angebotsberatung 

in Westfalen-Lippe zeigen, daß mit Hilfe der Beratungsplanung auch 

sonst schwer erreichbare Zielgruppen erfolgreich beraten werden 

können (vgl. PAHMEYER und LEIFERT, 1978). 
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These 11: Erhebliche Forschungslücken bestehen bei der Evaluierung 

von Beratungsaktivitäten. Das gilt vor allem für die Ergebniseva

luierung. Auch eine Systematik der in der Agrarberatung geeigneten 

Evaluierungsmethoden, wie sie in den USA erarbeitet wurde (vgl. 

u.a. BENNETT, 1976), fehlt für den deutschsprachigen Bereich noch. 

In den USA liegen darüber hinaus beispielsweise Kosten-Nutzen-An

alysen sowohl über landwirtschaftliche Beratungsdienste (HUFFMAN, 

1976) als auch über Forschungs- und Versuchs stationen im Agrarbe

reich vor (BREDAHL und PETERSON, 1976). 
In der Bundesrepublik fehlen vergleichbare Studien. Wie nützlich 

solche Untersuchungen auch im Bereich der Förderung von Entwick

lungsprojekten sind, belegen ZEDDIES und WAIBEL eindrucksvoll mit 

ihrem Beitrag zu dieser Tagung. 

Im Gegensatz zu JUNGEHULSING (1982), der das Thema Evaluierung für 

die Beratung für "unergiebig" hält, bin ich der Meinung, daß sich 

öffentlich geförderte Beratung in Zukunft mehr als bisher durch 

Effizienznachweise legitimieren muß. Daraus folgt m.E., daß zumin

dest Forschungsarbeiten im Bereich der Ergebnisevaluierung in Zu

kunft größere Bedeutung erlangen werden als in der Vergangenheit. 

2.4 Strukturen und Management der Beratungsorganisationen 

Im Zuge der Gebietsreform in den einzelnen Bundesländern ist auch 

die Agrarberatung in der Bundesrepublik in den letzten zehn Jahren 

erheblichen Strukturveräderungen unterworfen gewesen. Größere 

Dienststellen, Zuwachs an Verwaltungsarbeit und Spezialisierung 

der Aufgabenbereiche sind für diese Entwicklung kennzeichnend ge

wesen (vgl. ALBRECHT, 1977). 

Die Probleme, die sich für das Management der Beratungsorgansatio

nen daraus ergeben, hat u.a. DENZINGER am Beispiel Baden-Württem

berg untersucht (DENZINGER, 1979). 
Weitere Untersuchungen über andere Organisationsformen der Bera

tung (etwa die Ringberatung in Niedersachsen und Schleswig-Hol

stein) wären wünschenswert. 
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2.5 Erwachsenenbildung und Beraterfortbildung 

These 12: Obwohl die landwirtschaftliche Erwachsenenbildung heute 

eng mit der Beratungsarbeit verzahnt ist und an Bedeutung gewinnt, 

ist dieses Fach in den Lehrangeboten der landwirtschaftlichen Fa

kultäten heute nur rudimentär vertreten. 

These 13: Bei der Beraterfortbildung bestehen Forschungslücken vor 

allem im Hinblick auf die Leistungsfähigkeit unterschiedlicher Or

ganisationsformen der Fortbildung (sind Beraterseminare erfolgrei

cher als internes Dienststellentraining oder umgekehrt?). Es feh

len aber auch empirische Grundlagen für den Aufbau geeigneter Cur

ricula, wie sie etwa für Ernährungs- und Verbraucherberater inzwi-· 

sehen vorliegen (GOERDES - GIESEN 1981). 
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Defizite und Prioritäten in Forschung und Lehre 
Organisation und Hilfsmittel von Be

triebsführung und Beratung 

- Thesen -

von 

K. R i e b e 

1. Grundlagen und Rangfolge der Ausbildung 

669 

1.I.Die berufliche Effizienz der Agrarwissenschaftler aller 

Fachrichtungen setzt (theoretisches) Können und (prakti
sches) Wissen in produktionstechnik und Betriebsführung 

voraus. 

1.2.Die Betriebsführung entwicklungs bereiter Unternehmen de

legiert ihre originären Aufgaben (Informationen, Analyse, 

Kontrolle) an den Berater. Beratung kann aber auf jedem 

Gebiet der Produktionstechnik und Betriebsführung nur er
folgreich wirken, wenn das Spezialwissen eines Beraters 
aufgrund fundierter Kenntnisse und Erfahrungen in der Un

ternehmensführung in das Reaktionsgefüge des Gesamtbe
triebes einfließt. 

1.3.Die Rangfolge in der Ausbildung beginnt demzufolge mit 

dem Bereich angewandte ·Unternehmensführung, 
Technik, Beratung" als Pflichtfach und Basis 
Ausbildungsrichtungen. 

Management
für alle 

1.4.Jede Ausbildung setzt eine ausreichende Praxis von zwei 
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-geteilten- praktischen Jahren voraus. Sie sollten vor
wiegend in landwirtschaftlichen Fremdbetrieben mit unter
schiedlicher Nutzviehhaltung stattfinden und persönliche 
Erfahrungen in allen pflanzlichen, tierischen und finan

ziellen Abläufen vermitteln. 
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1.5.HOchschulausbildung als Voraussetzung für effizienten 

Einsatz im Staatsdienst und in der Industrie muß den Be

darf dieser Berufsfelder im Hinblick auf umfassendes 

praktisches und theoretisches Grundwissen berücksichti

gen. Es ist unverständlich und unvertretbar, wenn der 

Vorbereitungsdienst bei Hochschulabsolventen gravierende 

Lücken eines absolut unausgeglichenen Lehrangebots ver

schiedener Fachrichtungen der Agrarwissenschaften 

nachträglich auszugleichen hat. Die Notwendigkeit der 

verbindlichen praktischen und theoretischen Ausbildung in 

Betriebsführung, Beratung, Rechnungswesen und Elektroni

scher Datenverarbeitung für Absolventen aller Fachrich

tungen und Berufsfelder ist offensichlich. Eine offene 

Diskussion über die Reform des Hochschulstudiums und die 

wiedereinführung des Studienganges "Agrarwissenschaften R 

wird unvermeidbar. 
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2. Lehrinhalte des Bereiches Betriebsführung-Beratung 

2.l.Rechnungswesen 
Methodik der doppelten Buchführung 
Bilanzanalyse 
Einzelwirtschaftliches Rechnungswesen 
Landwirtschaftliche Bewertungslehre 
Landwirtschaftlich-betriebswirtschaftliche Steuer lehre 
Betriebsstatistik, Kontrollstatistik der Produktionspro
zesse 

2.2.Planung und Steuerung 
Betriebs- und Investitionsplanung 
Steuerung /Regelung laufender Produktionsprozesse 
unternehmensforschung als Managementhilfe 
Management-Informationssystem des landwirtschaftlichen 
Betriebes 

2.3.Elektronische Datenverarbeitung 
Programmiersprachen 
Computersysteme und Modellverarbeitung im Betrieb 
Datenspeicherung und Datenbanken 

2. 4. Betriebsführung 
Aufgaben der Betriebsführung 
Ablaufroutinen der Betriebsleitung 
Menschenführung, Ausbildung 
Soziologisch-charakterliche Anforderungen an 
Betriebsleiter/Berater 

2.S.Beratung 
Ziele,Aufgaben und Grenzen der Beratung, das 
tungsproblem 
Kommunikation und Erwachsenenbildung 
Beratungsmethodik, Hilfsmittel 

Bera-



Schrittfolge der Beratung im Management-System 

Organisation der landswirtschaftlichen Beratung 
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3. Stand und Entwicklungsnotwendigkeiten der landwirtschaft

lichen Management-Forschung 

3.I.UberprÜfung der Management-Systeme - Landwirtschaft 

auf Vollständigkeit, Modell-Effizienz und Benutzerfreund

lichkeit. 

3.2.Ubergang von der Zielsetzung "Modellentwicklung" zum 

Schwerpunkt "Modellvergleich" beim gleichen Problem und 

identischem Untersuchungsmaterial. 

3.3.Effizienzsteigerung der Management-Beratung 

durch Einarbeitung und Anleitung der Berater als kontinu

ierliches, , didaktisches Problem der Forschungsinsti

tute. Uberwindung der geistigen Spaltung "Beraterausbil

dung/Institutsforschung". 

3.4.Betriebsberatung als Forschungsproblem 

mit gezielter, verantwortlicher Wirtschaftsberatung in 

landwirtschaftlichen Betrieben durch die Institute für 

landwirtschaftliche Betriebslehre. 

3.5.Informatik/Elektronische Rechenanlagen 

im landwirtschaftlichen Betrieb als Forschungs- und Aus

bildungsproblem und zur Wahrung der Entscheidungsfreiheit 

gegenüber kommerzieller Software-Erstellung. 

3.6.Landwirtschaftliche Industrie und Landhandel 

als Problem der Forschung, Lehre und Beratung. 
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4. Grund - Thesen 

4.I.Hochschulausbildung aller Fachrichtungen der Agrarwissen

schaft enthält praktische und theoretische Ausbildung auf 

dem Gebiet 

nUnternehmensführung-Beratung-Rechnungswesen N 

als Plichtfach. 

4.2.Lehrinhalt des Bereichs nUnternehmensführung n umfaßt ne

ben zeitgemäßen Routinen der Betriebsoptimierung und der 

rechnerischen Betriebskontrolle die kurzfristige Produk

tionssteuerung, die Grundbegriffe von Informatik und EDV 

sowie die Grundsätze der Menschenführung und Beratung. 

4.3.Forschungsziele des Gebietes nUnternehmensführung n sind 

Modelleffizienz und Modellvergleich problemspezifischer 

Entscheidungshilfen unter verstärkter Bemühung um Adap
tionsmethodik und Benutzerfreundlichkeit in alllen Berei

chen der landwirtschaftlichen Industrie unter Einschluß 
des landwirtschafltichen Betriebes. 
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I am honored by your invitation and appreciate the opportunity to 

exchange ideas with you about agricultural marketing research for 

the future. My views on marketing research reflect 

discussions. Especially pertinent to this paper has 

many previous 

been a long 

participation in a national research project The Organization 

and Performance of the U.S. Food Production and Distribution 

System, generally known as NC 117 (1) , research and consulting on 

food marketing in a number of developing countries conducted with 

a group of Michigan State colleagues (2) and a group effort 

producting a book entitled Future Frontiers in Agricultural 

Marketing Research (3). 

(1) For those interested in this research program contact Dr. 
Bruce Marion, who is Executive Director, Food System 
Research Group, Department of Agricultural Economics, 
University of Wisconsin, Madison, WI 53706. 

(2) HARRISON et.al, Improving Food Marketing systems In 
Devoloping Countries: Experiences From Latin America, 
Research Report #6, Latin American Studies Center, Michigan 
State University, 1974. 

(3) FARRIS, P. Ed., Future Frontiers in Agricultural Marketing 
Research, Iowa State College Press in process. 
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In the paper I suggest an approach to marketing research, identify 

some conceptual problems and suggest some studies and questions 

for the future research agenda. The title of my paper reveals 

something of my approach, which emphasizes understanding the 

production and distribution of food as a system, especially the 

relationships between organizational characteristics and 

performance of the system. The food system includes markets for 

inputs to farming, food proeessing and distribution as weIl as 

farm product markets. (It seems logical to me 

marketing should deal with all the markets 

that agricultural 

which coordinate 

activity in the food system.) By system organization I mean the 

structure of the opportunity sets for participants in the system. 

Arnong the important characteristics of a system organization are 

(1) the type of economic organizations; for example, corporations, 

cooperatives, parastatal firms, marketing boards, etc., (2) 

industry structure i.e., the horizontal competive relationships 

among firms and (4) laws, regulations, government programs and 

other institutional arrangements. 

By performance I mean the consequences or outcomes 

from alternative ways of organizing a food system. 

characteristics of performance make a long list: 

which result 

The important 

reliability of 

the food supply, nutrition, productivity, efficiency, distribution 

of costs and benefits, employment, environmental quality, resource 

depletion and so on. When I use the term performance it has the 

broad meaning not just efficiency. 

Since the link between system organization and performance is the 

behavior of participants and generaily participants act as members 

of firms, households, or other groups, understanding behavioral 

responses of organizations to alternative system constraints and 

incentives is an important topic on the research agenda. 

I assume we are interested in research to contribute to public 
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policy, to institutional changes in food system organization, and 

to individual and firm decision making. This requires description 

and analysis to help understand existing systems and the 

consequences or alternative ways of instituting systems. 

Research on Organizations and Industries 

We have neither an adequate theory of system organization and 

behavior nor of the behavior of the components of a system, such 

as firms, consumers and government regulators. The theory of the 

firm in standard economic theory does not deal adequately with 

firm behavior. We do not have an adequate theory to explain the 

aggregation of economic activities within firms as contras ted to 

coordination of activities across markets; nor do we have adequate 

explanations of firm growth and innovation or the influence of 

different organizations on system performance. The characteristics 

of the food system are certainly influenced by transaction costs, 

externalities, incomplete contracts, scale economies, uncertainty, 

power and bureaucratic organization but how these interact in 

shaping the system which coordinates economic activity is unclear. 

I would put a very high priority on contributing to this 

theoretical development (4) (5) 

(4) Three recent review articles dealing with these conceptual 
issues are WILLIAMSON, Oliver E. The Modern Corporation: 
Origins, Evolution, Attributes, Journal of Economic 
Literature • Dec. 1981, p. 1537-1568 

(5) LEIBENSTEIN The Missing Link--Micro-Micro Theory?, 
Journal of Economic Literature. June 1979, p.477-502 and 
SIMON, H.A., Rational Decision Making in Business 
Organizations, American Economic Review, September 1979, 
p. 493-513. 
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The dominant economic organization in the developed enterprise 

economies is the large cooperation. We know that management and 

ownership of large corporations are seperated, but we do not 

understand how this affects performance. The structural 

organization of the firm and competition among individuels and 

units within the firm affects performance. In order to economize 

on internal transactions costs all large organizations develop 

standard operating procedures (SOPs) or decision rules which have 

major impact on performance. For example, the procurement and 

selling practices of firms using farm products can significantly 

influence prices, product characteristics, the location of 

production and the size of farms. SOPs are important in the 

adoption of new technologies, assistance given to supplying and 

buying firms, food safety, environmental quality, etc. We need to 

understand how organization behavior affects food system 

performance. 

Cooperatives. Because of the current and potential role of 

cooperatives in food systems of both industrialized countries and 

LDCs, special attention needs to be paid to these organizations. 

What is the difference in performance between investor and member 

owned firms? 00 members of cooperatives impose a different set of 

objectives and constraints on management than stockholders? 

Members of cooperatives can express their preferences three ways : 

through internal political pressure, by patronage decisions and by 

resigning. How are these options combined to influence management 

decisions? A particularly promising line of research is the study 

of the relationship between commonly used decision rules and the 

distribution of benefits and costs among participants in a 

cooperative. A cooperative has the potential to create substantial 

cross subsidies. This involves pooling arrangements, the 

allocation of overhead costs, definitions of "profit" centers, 

pricing of inputs and outputs etc. This may be the central 

phenomena in determining the viability, growth and performance of 

a cooperative. The larger and more diverse the functions of a 

cooperative the more important the issues become. An intriguing 
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question is: why have farmer cooperatives been so successful in 

Northern Europe and relatively unsuccessful in less developed 

countries? 

Conglomerate Firms. Large conglomerate firms are 

participants in agricultural inputs and product markets. 

important 

We lack 

an adequate understanding of their behavior and impact on market 

performance. On the positive side these firms have financial and 

management resources to enter new markets and perhaps more 

importantly to be a credible threat to entry. However, these firms 

also have the capacity to engage in substantial cross subsidies 

among products and markets, permitting predatory and market 

restricting behavior. Also where conglomerate firms have !their 

suppliers or customers as competitors, reciprocity and foreclosure 

of markets can influencee competitive performance. 

Transnational Firms. The very large transnational firms operating 

in agricultural input and product markets require special 

attention. While a good deal has been written about the 

multinational firms, their actual and potential effects on food 

system performance is unclear. These firms dominate world markets 

in a number of commodities. Much of the literature emphasizes 

their potential for exploiting less developed countries. Their 

potential for developing world markets, the dissemination of 

technical knowledge, financing and rationalizing development of 

food systems needs fuller study. 5ince they seem to be beyond the 

effective regulation of any one country, research on the need and 

feasibility of some system of international monitoring and 

regulation is especiallly urgent. Case studies of some of the 

largest of these firms could be valuable. 

Marketing Boards and the Like. Many countries, at all stages of 

development, have adopted marketing boards or similar 

organizations, such as marketing orders in the U.5., to manage the 

marketing of farm products. Governments grant some degree of 

monopoly power to these organizations. Objectives vary but in 
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general are stated in terms of more orderly marketing, better 

coordination of supply with demand or enhancement of development. 

In some cases they are a means of taxing farmers and in others a 

means of improving farm prices. Research on marketing boards needs 

to go beyond simple description of their operations or evaluation 

of their current performance. The research needs to deal with the 

ways they operate and possible changes in the way they are 

instituted, relating these to market performance. Because there is 

great variety in the design of these institut ions some may enhance 

system performance while others have negative consequences. 

The arguments favoring marketing boards and similar organizations 

frequently emphasize their contribution to orderly marketing. 

Opponents argue that they are inconsistent with an efficient 

market and that the concept of orderly marketing has little or no 

content (6) • Assumptions about transaction costs, uncertainty and 

market power seem to be at the heart of the differnce. Improving 

the conceptual and empirical content of the notion of orderly 

marketing is an important task for marketing economists. 

Labor Unions. payment for labor is by far the largest cost in 

food system. Organized labor may significantly influencee 

system performance yet agricultural economists have 

relatively little research on labor in general or 

any 

food 

done 

labor 

organizations in particular. How do labor practices and labor

management agreements influencee costs and productivity of food 

systems? How does the interaction of organized labor and large 

scale firms influence industry structure and performance? 

(6) USDA, A Review of Federal Marketing Orders for Fruits, 
Vegetables and Speciality crops: Economic Efficiency and 
Welfare Implications, Washington, D.C., AMS, Agricultural 
Economics Report '477, November 1981. 
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Industry Studies. Industry studies emphasize competitive 

relationships among firms producing a similar set of products and 

services. Basic questions are: (1) how does the organization of 

the industry affect behavior and performance, (2) what determines 

how an industry is organized and how it changes? Important aspects 

of industry organization include the degree of market 

concentration, barriers to entry, the types of competing 

organizations and regulations that affect competitive behavior 

(7) (8). In setting priorities for specific industry studies it 

is useful to start with the description of value added by the 

industries of the food system. I would put highest priority for 

industry studies on food retailing-wholesailing, then food 

processing followed by system input industries chemicals, 

equipment, packaging materials and credit. 

Pricing, Vertical Coordination and Subsector Research 

In the modern industrialized food system thousands of people 

contributes to the production and distribution of a single loaf of 

bread. This is a marvel of economic coordination. Broadly 

conceived, specialization is a primary sour ce 

development and the benefits of specialization are a 

of economic 

function of 

(7) See as an example a monograph from the NC 117 project. 
MARION, Bruce W.1 MUELLER, WILLIARD F.1 COTTERILL, Ronald 
W.1 GEITHMAN, 

(8) Frederick, E.1 and SCHMELZ ER , John R.1 The Food Retailing 
Industry - Market Structure, Profits, and Prices, Praeger 
Publishers, New York, 1979. 
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the coordinating institutions. The problem in vertical 

coordination is to have properly specified inputs available at the 

proper time and place for the sequences of transformation in 

production and distribution, consistent with preferences and the 

underlying opportunity set. The problem is complicated by the 

uncertainty of both supply and demand for these inputs and the 

difficulty and costs of transactions required to arrange the 

inputs. Coordination is governed by a combination of markets, 

decisions internal to firms and political processes. Improving the 

coordinating mechanisms is a major mission of marketing research, 

as I see it. 

Subsector Studies. It is, of course, not feasible to trace all of 

the contributions to the production and distribution of even a 

loaf of bread in the industrial system. It would involve much of 

the economy. But it is practical and useful to do subsector 

studies; studies of the coordination of activity in the vertical 

chain of production and distribution of a related set of products 

(9). This research requires a fairly detailed understanding of the 

subsector. It is a search for missing or malfunctioning 

coordinating institutions, barriers to improve performance and 

unexploited economic opportunities. Let me elaborate on aspects of 

the search. 

Social Traps. A class of phenomena which deserves special 

attention is what I will call social traps. This is similar to the 

ideas of market failure but a more general concept (10). 

(9) The NC 117 project has completed several subsector studies 
including ones for Dairy, Citrus, Cherrries, and Eggs. 

(10) PLATT, John, Social Traps, American Psychologist, August 
73, pp. 641-651. 
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Social traps are of two general types: (1) where short-run 

responses to benefits or costs to the individual lead to 

undesirable Ion-run consequences and (2) where individual response 

to benefits and costs lead to undesirable group consequences. This 

directs our attention to the problems of planning and the 

relationships of micro motives to macro or system consequences. 

Most familar to economists are the concepts of externalities and 

public goods: A problem arises when a firm could produce benefits 

which it cannot capture or produces costs which it does not have 

to pay. This results in system costs which are higher than 

necessary and the loss of products or services which could be 

economically produced if institutions were redesigned to allow the 

capture of benefits. Several examples will illustrate. 

shipping 

U.S. food 

There is substantial evidence that a standardized of 

containers, if adopted by all participants in the 

system, could significantly reduce distribution costs. No 

individual firm can, acting on its 

Individual firms often gain strategie 

own, capture the 

advantage through 

benefits. 

package 

differentiation rat her than standardization. Those not adopting 

impose costs on the system as a whole. The institution for 

collective action or compensation of losers is missing. 

Large retail food chains develop SOPs in procurement and pricing 

which reduce the responsiveness of retail prices to changes in 

farm level supplies and prices. For several reasons 

do not find it to their individual advantage to 

prices frequently. The cost of this behavior is 

suppliers and consumers. Vertical coordination is 
than it could be (11). 

merchandisers 

adjust retail 

imposed upon 

less effective 

Small farmers in less developed countries often lack predictable 

(11) RAMM, Larry G., The Impact of Food Distributor Procurement 
practices on Food System Structure and Coordination, 
Working Paper 58, N.C. 117. 



684 

and reliable markets for their products. Because of this 
uncertainty, they diversify production. The result is that they 
have very small lots of any one product to seIl, which increases 
both costs of production and assembly. Because supplies are 
uncertain and expensive to collect it is not profitable for 
traders to invest in developing either markets or supplies for 
small farmers. Each participant werks hard in his own interest but 
the aggregate consequence is much less production than the 
resources could produce with greater specialization. Research is 
needed to find ways to brake this trap. 

If important costs and benefits are neglected in pricing products, 
production and distribution are misguided. Let me illustrate with 
a current issue. The U.8. exports the output of about one-third of 
its farm land. Those concerned with conservation, however, argue 
that this results fram a failure to properly price energy, water 
and soil depletion. Considerable production comes from irrigated 
land drawing from ground water which is not priced and it is being 
depleted (the problem of the commons) or from subsidized water 
projects. "e have pushed production to marginal land which is 
subject to erosion. "hen we export feed grain rather than meat, we 
export soil fertility which may not be taken into account by the 
current generation of owners. 

These illustrations are simplified and are mentioned to suggest a 
line of research to diagnose social trap situations and to 
prescribe changes in the way the market is instituted to alter 
what is taken into account by the participants to achieve more 
desired system ~erformance. They each represent problems of 
coordination. 

Contracting. The potential for improved coordination through 
contracting and especially through systems of contracts that 
coordinate several links in the vertical chain seema to be very 
aubstantial. However, there are aignificant problems with 
contracting. Enforcement ia a problem. Information may be 
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impacted. The process of determining terms of trade is often one

sided and exploitation is alleged. It is possible for processing 

firms to entice farmers to over-invest in fixed facilities and 

then to extract much of the value of these fixed assets of captive 

farmers. I would put high priority on research investigating 

design of the contract relationship as a means of improving 

subsector performance. This applies to LCDs as weIl as the more 

developed economies. I do not accept the argument that contracting 

cannot work for small farmers. The design and implementation is 

difficult. This is achallenge to market economists working in 

LCDs. 

Pricing Mechanisms. Agricultural marketing research has focused 

considerable attention on prices and the processes of price 

formation. This is proper since prices are the central phenomena 

in market coordination. I would put high priority on research to 

examine the consequences of alternative specific institutional and 

physical arrangements involved in structuring transactions in 

arriving at prices. I have in mind studies of administered 

pricing, pricing by formula, pricing under collective bargaining, 

pricing in different types of auction markets, pricing under 

marketing orders, etc. My interest in this areas was stimulated by 

an OECD seminar, which showed a great variety of pricing 

mechanisms used in agricultural markets among the OECD countries 

(12). 

The development of computer and communications technology provides 

the opportunity for new pricing mechanisms. Considerable research. 

(12) OECD, Price Formation Processes and the Changing Nature of 
Food Systems, Documentation assembled for the seminar 
organized by the OECD in Paris, 30 June - 2 July 1980. 
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in the U.5. has focused on the potential of electronic auction 

markets (13). These studies have indicated significant potential 

advantages over direct or central markets, but demonstration 

electronic exchanges have generally not attracted sufficient 

volume to be economically viable. Why not? Further research on 

design and implementation is needed. 

Farm product prices are especially volatile in the absence of 

stabilizing institutions. This adds to the risks of participants 

in the food system and makes planning difficult. Futures markets 

are a pricing mechanism to provide a means of shifting some price 

risk through hedging and to provide some indication of future 

prices. We need to do more research on their potential. A related 

mechanism, which has been been illagal in the U.S., is markets in 

options to buy agricultural commodities or commodity futures 

contracts. Those who advocate commodity options trading argue that 

it would provide farmers and processors a less expensive means of 

obtaining guaranteed minimum prices than is possible which futures 

markets. Considerable research is needed to design trading rules 

and evaluate this possible market. 

Another institutional innovation in pricing and vertical 

coordination I believe offers considerable promise and deserves 

research attention is what I call a forward delivered contract 

market system (FDCMS). The basic concept of the FDCMS is quite 

simple. Its design, implementation and evaluation would be 

complex. The basic idea is to establish transparent electronic 

auction markets in contracts with transactions to take place prior 

to critical production decisions. In contrast to futures markets 

(13) HENDERSON, D. R., Electronic Markets for Agricultural 
commodities: Potentials and Pitfalls, Working paper #62, 
April 1982, NC 117, Wisconsin. 
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the contracts would be for delivery and would specify a variety of 

product characteristics. Prices, product characteristics, 

quantities, time of delivery and other terms of trade would be 

determined through an iterative process via an electronic 

exchange. In contrast to the usual contract production, 

transactions would be by open auction over a wide geographic area 

rather than by private negotiation Eor supplies to a single plant. 

Since in agriculture the quantities and the qualities which will 

be produced cannot be predicted with complete certainty, 

contingency clauses would have to be included. While a FDCM for a 

single stage in the vertical chain has promise the more 

interesting possibility is aseries of related FDCMs coordinating 

a subsector. The attractive characteristics of this system is that 

planning and coordination takes place based upon the decisions of 

those in the best position to have the relevant information. Risk 

is shifted to those in the best position to deal with it. 

Vertical Integration. An alternative to coordination across 

markets, with or without contracting, is control through ownership 

of additional links in the vertical chain. We need research to 

better understand the benefits and costs associated with the 

extent of vertical integration. Vertical integration may be a 

reponse to high transaction costs, uncertainty and difficulty in 

contracting. Improved information and contracting reduce the 

incentive to integrate. 

Of special importance is the study of vertical integration through 

farmer cooperatives. While farmer cooperatives technically 

integrate farm production with input supply and marketing, the 

cooperative frequently behaves like an independant firm, failing 

to exploit what seems to be an inherent advantage. Why? What 

changes in SOPs or organization would result in their improved 

performance in vertical coordination? How would performance be 

influenceed by extending their scope of integration? 

Information. Effective economic co~rdination requires information, 
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especially information about current and future market conditions. 

To estimate future market conditions we need the means to predict 

future supply and demand. Information about future supply is

especially difficult to obtain. Information about intentions may 

change decisions which void original predictions. Agricutural 

economists have produced a great deal of out look information and 

it has been valuable, but we have not designed information systems 

which provide the longer-run projections needed for investment 

decisions. An especially important type of outlook information has 

to do with predicting the adoption and consequence of 

technological change. We also need research to develop an 

information system to monitor the performance of a food system 

including a systematic set of performance accounts. 

Several poliey issues require attention. One is the publie vs. 

private production and distribution of market information. Much 

information has public good characteristics. But if provideä by 

the government what are the criteria for determining what is 

provided? Another issue is the property rights in information. 

Should firms be required to report what they consider to be their 

private information? Although major system benefits result from 

full information, firms can gain strategie advantages from 

withholding information. 

We have a global food system. A difficult and important problem is 

the projection of future supply and demand world-wide. The lack of 

such information has had serious consequences for many LDCs when 

several countries have simultaneously expanded production of crops 

for export, only to find their combined production greatly exceed~ 

demand at acceptable prices. A step beyond usual outlook 

information is indieative planning. We need research on the design 

and feasibility of national and world-wide indicative planning for 

major agrieultural commodities. 

Advertising and Merchandising. We need a better understanding of 

the relationship of advertising and merchandising to food system 
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performances. Food retailers and manufacturers have significant 

capacitiy to influencee purchases of specific commodities through 

advertising and merchandising. They could use this capacity to 

moderate the effects of variations in farm product supplies. 

ßowever, they frequently 00 not promote products in long supply. 

Why not? What incentives could be used by farm groups to induce 

promotion of commodities in long supply? Food manufacturers use 

promotion tactics to gain access to limited grocery shelves. How 

does this affect the characteristics of products av~ilable to 

consumers and influencee the structure of the food system? There 

are major economies of scale in mass advertising. How does this 

effect system structure? Are their policy implications? Because of 

economies associated with increased volume in food manufacturing 

and retailing, promotion gimmicks such as coupons are introduced, 

which may impose unnecessary costs on the system. How important 

are these and what can be done about them? 

Logistical Systems. We need research contributing to the design 

and implementation of more cost effective systems of physical 

distribution. Emphasis, again to repeat a theme, should be on 

systems rat her than problems of individual firms. I have in mind 

the potentials for city or regional food distribution centers, 

intermoäel transportation facilities, containerization, compatible 

automatic warehouses, codes for inventory control and billing, 

quality monitoring systems and the like. Th~se system changes are 

such that individual firms acting independently cannot 

economically bring them about. The research requires a combination 

of technical and institutional innovation. 

Labor productivity has increased much more in farming and 

manufaturing than in distribution. The implication has been that 

distribution, especially retailing, is simply labor intensive. I 

,would suggest another possibility: that increa~ed labor 

,productivity in distribution is much more dependent upon system 

changes than is true of p~o~uction. The increase in energy costs 

creates an added incentive for adoption of cost reducing systems. 
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This is especially tr~e for intermodal transportation. 

Preference Articulation and Regulation. One of the fundamental 

questions of economic organization is the mix of markets and 

political procel'ises Eor preference articulation. As market 

economists one of our tasks is to identify problems with markets 

as mechanisms for preference which influences wh at is taken into 

account in markets. Both political and market processes have 

serious limitations as mechanisms of preference articulation. The 

transaction costs in political decision making are very high. The 

market is a wonderful device for registering a limited range of 

preferences at a low cost. Prices summarize an enormous amount of 

information about both preferences and the production opportunity 

set. But prices always also reflect preferences embedded in the 

property rights and other institutions regulating market behavior. 

The market is in a real sense an instrument of regulation. The 

rules which institute the market become obsolete. One of the 

general [ullctions of market research must be to contribute to the 

process involved in the expression of preferences through 

regulation. Changes in technology often <:reate the need for 

regulatory reform. 5everal current examples in the food system 

involve food safety and genetic engineering. There are many 

complex trade offs involved in the use of chemicals in the modern 

food system. We need both conceptual and empirical research "to 

improve the regulatory procedures to effectively reflect 

preferences involved in these" trade offs. The consequences of 

genetic engineering are uncertain but look like they will be very 

great in the long run. We"need to understand the implications of 

allowing new life forms to be patented and the need to regulate 

their introduction. 

Food Assistance Programs 

Food assistance programs can be a major component of food policy 

and of food distribution. For example, in the U.5. one person in 
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ten currently receives food stamps and 23 million children 

participate in a subsidized school lunch program. The objectives 

of these programs are (1) to distribute income to lower income 

people, (2) to expand the demand for farm products and (3) to 

improve the adequacy of food and nutrition. While determining the 

objectives is a political matter, there 

questions. How can programs be designed 

objectives? What are the trade offs 

are important research 

to best achieve these 

among related policy 

objectices? This gets us into basic questions about income 

distribution and the role of markets and government but also 

involves important research in addition to these basic issues. 

Stagflation and Other Macro Relationships 

Research is needed to understand the causes of increased food 

prices, the effects of food prices on general inflation, the 

effects of inflation on food system performance, the effects of 

possible anti-inflation policies on the food system and of 

agricultural policies on inflation. These questions are important 

in most economies but are critical for many LDCs where food prices 

are a major factor in the cost of living, national income and 

political stability. 

I would suggest the organization of markets is an important factor 

affecting both inflation and employment. Author Okum (14) argues 

markets, that a small part of the economy operates with auction 

where prices are flexible and change rapidly in 

changes in supply and demand, and a larger portion 

resp~nse to 

operates with 

(14) OKUM, Author M., Prices and Quantities: A Macroeconomic 
Analysis , The Brookings Institution, 1981. 
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what he calls customer or price tag markets, where prices are 

inflexible, slow to adjust and are cost oriented. In these markets 

the invisible handshake is more important than the invisible hand. 

I would add that a firms costs tend to rise to the level made 

possible by prices. The result is a systematic bias toward 

inflation and underemployment. The nature of markets and pricing 

mechanisms has significant macro implications. The food system has 

the same dichotomy between auction markets and price tag markets 

with the trend toward the nonauction markets as industrialization 

progresses. Thus our research on food system markets and pricing 

should contribute to understanding the micro-macro connection. 

Ethics and Corruption 

I am sure of the importance of ethics and corruption to the 

performance of agricultural markets but uncertain of our capacity 

to effectively research the phenomena. Collecting data is 

difficult. Honesty and truthfulness can greatly reduce transaction 

costs and greatly facilitate the use of contracts, formal or 

informal. In economies we usually assume self-interest and even 

argue its virtue. But self-interest with guile is a different 

matter. There is a hypothesis that the relative success of 

overseas Chinese and some other minorities is due at least in part 

to an ethical system within the group which reduces transaction 

costs. This may be a major factor in development. It mayaiso be a 

factor in the relative success of farmer cooperatives in northern 

Europe compared with most LDCs. 

In the U.S. the evidence is that the cost of petty theft, 

embezzlement and protective services greatly exceed profits in 

food retailing. The allocation of research effort does not reflect 

this fact. The nature of competition is altered when competitors 

operate from different ethical standards. Apparently organized 

crime has produced large amounts of money, especially from the 

drug trade, and some of this seems to have been invested in the 
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U.S. food system. competing with such firms is difficult because 

of the differences in capital costs. Also, there is no reason to 

believe such firms operate with the same regard for law and ethics 

as the competition. Describing the extent of crime and the 

consequences of unethical behavior should encourage collective 

action to deal more effectively with the problem. This may not be 

a problem in Germany but I can testify it is the problem in the 

U.S. and in many LDCs. 

Comparative Studies 

Since economists cannot set up controlled experiments it is 

important that we take advantage of the natural experiments in the 

environment. I am impressed with the variety in economic 

organization among food systems of different countries, at 

different times and among commodity sectors. Systematic 

comparisons of performance associated with different 

organizational characteristics should help develop some useful 

generalizations. Surely comparative studies would enrich the 

subject matter of agricultural economics. I recognize the 

difficulty of comparative analysis because of the idiosyncratic 

characteristics of each situation and problems of measurement. 

Such studies are also difficult because we lack a good taxonomy of 

characteristics of organization and indicators of performance. 

Also it is not a one scholar or one research institute job. I 

believe the international organizations such as OECD and FAO 

should take the lead in fostering such studies. I am particulary 

interested in your meeting which focuses an agricultural marketing 

in industrialized countries and LCDs and will be especially 

interested to see if you have reports of comparative studies. In 

any case, I believe as a profession we need to do much more in 

building the cumulative record. 

A Final Comment 
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My time and space is spent. Allow me a final comment. I have 

suggested many questions which I believe des erve attention in a 

discussion of agricultural marketing research priorities. I will 

be very interested in your research questions. The selection of 

questions for research is the first and an important step in 

research. Their selection deserves tough professional debate. My 

orientation emphasizes comparitive institutional analysis. This 

reflects my view that the greatest pay off from applied economics 

research is from the contribution it can make to institutional 

innovation as a society seeks to improve the performance of its 

political economy. We need not agree. It is probably best if we do 

not. Creative tension which springs from these differences should 

enrich our professional output. Again, I thank you for the 

opportunity to participate in your discussions. 
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Defizite in Forschung und Lehre 

Bericht aus der Arbeitsgruppe 

"Betriebliche Marktwirtschaft" 

von 

Reimar v. A I v e n sIe ben , Hannover 

Durch die Diskussion der Arbeitsgruppe MBetriebliches Marketing" 

zog sich wie ein roter Faden die Erkenntnis, daß 

Cl} das Arbeitsgebiet des "Agrarmarketing" in Forschung und Lehre 

innerhalb der Agrarökonomie ein besonders unterentwickelter 

Bereich ist, 

C2} man hinter der Entwicklung ständig hinterherläuft und Mühe 

hat, das nachzuvollziehen, was in der betrieblichen Praxis auf 

diesem Gebiet gemacht wird und 

C3} daS der Forschungsbedarf in diesem Gebiet im wesentlichen 

durch die kommerziellen Institute abgedeckt wird. 

Zwar ist grundsätzlich nichts dagegen einzuwenden, daS die For

schung auf dem Gebiet des Agrarmarketing eine Domäne der kOlnmer

ziellen Institute ist. Jedoch gibt es zwei Argumente, die dafür 

sprechen, daS sich auch die nichtkommerziellen Institute der 

Marktforschung annehmen : 

Kommerzielle Institute haben weniger Möglichkeiten, auf dem Ge

biet der Methodenentwicklung zu arbeiten. Und wenn sie es tun, 
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werden sie versuchen, solche Neuentwicklungen exklusiv zu hal

ten, d.h. sie sind nicht allgemein zugänglich. Das gilt auch 

für viele andere Studien, die in kommerziellen Instituten ange

fertigt werden. 

Kommerzielle Institute fertigen hauptsächlich ad-hoc-Studien 

an. Für längerfristig angelegte Forschungskonzeptionen fehlen 

im allgemeinen die Aufträge. 

Der Nachteil der Universitätsinstitute ist dagegen, daß sich bis

her nur einige Einzelpersonen mit dem Problem befaßt haben und 

kein Institut einen Schwerpunkt auf dieses Arbeitsgebiet gelegt 

hat. Dies hängt zum Teil auch mit dem hohen finanziellen und orga

nisatorischen Aufwand der Marketingforschung zusammen. 

Auf welchen Gebieten müßte mehr geforscht werden? Herr REICHERT 

hat einen Wunschkatalog schriftlich vorgelegt, der sicherlich noch 

erweiterungsfähig ist. Zusammengefaßt ergibt sich der Forschungs

bedarf in zwei Bereichen : 

(1) Analyse und Prognose des Käuferverhaltens 

(2) nalyse und Prognose der Wirkung von Marketinginstrumenten. 

Zur Analyse und Prognose des Verbraucherverhaltens gehört zunächst 

die Abs?tzprognose auf dem Gesamtmarkt und auf Teilmärkten. Auf 

diesem Gebiet stößt die traditionelle Agrarmarktforschung auf 

gesättigten Märkten zunehmend auf Schwierigkeiten (WERNER, v. AL

VENSLEBEN,1982). 

Die Analyse des Käuferverhaltens ist darüber hinaus die Grundlage 

der Marketingplanung. Hierbei sollte nicht nur das Kaufverhalten 

von privaten Endverbrauchern, sondern auch von Großverbrauchern, 

Händlern, Verarbeitungsberieben usw. untersucht werden. Eine große 

Rolle spielt dabei auch die Analyse des Informationsverhaltens der 

Käufer. 
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Wichtig ist außerdem, daß man bei der Erforschung des Käuferver
haltens nicht von einem Durchschnittsverbraucher ausgeht, sondern 
nach Zielgruppen differenziert, die auf jedem Produktmarkt unter
schiedlich aussehen können (Konsumententypologie, Marktsegmentie
rung). 

Schließlich ist darauf hinzuweisen, daß Analysen des Käuferverhal
tens nicht nur für Märkte der heimischen Produktion, sondern auch 
für Produkte aus Entwicklungsländern wichtig sind. Stichwort : Ex
portmarktforschung für Entwicklungsländer. 

Der zweite große Forschungskomplex - die Analyse und Prognose der 
Wirkung von Marktinstrumenten - baut auf der Analyse des Käufer
verhaltens auf. In diesem Bereich sind sowohl methodische Arbeiten 
als auch Fallstudien erforderlich. Die methodischen Arbeiten soll-

I 

ten auch den Gesichtspunkt der Forschungsökonomie berücksichtigen. 
D.h. wie kommt man mit möglichst einfachen Verfahren zu verläßli
chen Aussagen? 

Ein weißer Fleck auf der Forschungslandkarte ist in diesem Zusam
menhang die Marketingerfolgskontrolle. Z.b. wäre es reiz- und ver
dienstvoll, ein solches Instrumentarium für die CMA zu erarbeiten. 

Abschließend sei zum Thema Forschung vermerkt, daß ein wirklicher 
Durchbruch auf dem Gebiet des Agrarmarketing nur erreichbar er
scheint, wenn hier eine SChwerpunktsetzung mit einem längerfristi
gen Konzept erfolgt. Die Analyse der Entwicklung von Verbraucher
einstellungen erfordert Untersuchungen über längere Zeiträume. Und 
sicherlich ist auch eine Forschergruppe erforderlich, um diese 
komplexe Problematik erfolgreich angehen zu können. 

Eine kurze Bemerkung zum Thema "Lehren auf dem Gebiet des Agrar
marketing. Hier wurde vor allem auf drei Schwachpunkte hingewie
sen: 

Die Lehre erfolgt nicht genügend forschungsnah (was damit zu-
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sammenhängt, daß Marketingforschung an den Universitäten kaum 

betrieben wird) 

Die Lehre erfolgt nicht genügend praxisnah. Es wird empfohlen, 

daß Studenten neben dem Praktikum in landwirtschaftlichen Be

trieben auch Praktika in Betrieben des vor- und nachgelagerten 

Bereiches absolvieren und daß Dozenten mit Marketing-Praxis für 

die Lehre gewonnen werden. 

Die für Marktforschung und Marketing verfügbare Stundenzahl im 

Lehrangebot ist im allgemeinen zu niedrig. Studenten sollten 

zumindest im Wahlbereich mehr Angebote erhalten, um einen 

Schwerpunkt auf Agrarmarketing setzen zu können. 

Dieser Punkt sollte im Interesse der Berufschancen unserer Absol

venten ernst genommen werden, da mit abnehmender Aufnahmefähigkeit 

im öffentlichen Dienst ein zunehmender Anteil unserer Absolventen 

einen Arbeitsplatz in der Ernährungswirtschaft suchen wird. Schon 

jetzt hat dieser Bereich auf dem Arbeitsmarkt unserer Absolventen 

eine große Bedeutung (MULLER, 1983). 

L i t e rat u r ver z eie h n i s 

1. MULLER, H., Elemente des Marketing für Hochschulabsolventen, 
dargestellt am Beispiel des Diplom-Agraringenieurs. Disserta
tion Gießen 1983. 

2. WERNER, J./R. VON ALVENSLE~EN, Verbrauchereinstellungen 
Bestimmungsgründe der Nachfrage, eine Fallstudie für den 
felmarkt. Agrarwirtschaft 31 (1982), S. 38-43. 

als 
~-



Defizite in Forschung und Lehre im Bereich der 
Vermarktung in Entwicklungsländern 

Zusammenfassung der Diskussion auf der Tagung 
der GeWiSoLa zum Thema: Beratung und Vermark

tung 

ron 

Hartwig d e H a e n , Göttingen 

! Vorbemerkunqen 
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professor DAMS hatte die Diskussion über Defizite in Forschung und 
Lehre im Bereich der Vermarktung in Entwicklungsländern durch ein 
Thesenpapier eröffnet. Die darin vorgetragene Systematik offener 

Forschungsprobleme war derart erschöpfend, daß es nicht verwundern 
konnte, wenn die sehr lebhafte Diskussion diesem Problemaufriß 
eigentlich kaum neue Themen hinzugefügt hat. Vielmehr ging es in 

der Diskussion vor allem um Konkretisierungen und Prioritätenset
zung. 

Die Begrenztheit des für diesen Bericht verfügbaren Raumes verbie
tet es, das eigentlich Wesentliche der Diskussion, nämlich das 
Wechselspiel von Rede und Gegenrede, im einzelnen nachzuvollzie
hen. Indes, auch der Eindruck, daß zunächst kontrovers erschei
nende Positionen durch den Meinungsaustausch in der Regel zu weit-
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gehender Übereinstimmung gebracht werden konnten, mag rechtferti

gen, daS die folgende Zusammenfassung auf die Wiedergabe der 
groSen Linie der Diskussion und der mehrheitlich unwidersprochenen 

SchluSfolgerungen beschränkt bleibt. 

~ Zur Verbindung von Wissenschaft und praxis, von Lehre und For
schung 

Die überwiegende Mehrheit der Diskussionsteilnehmer beklagte das 

Kommunikationsdefizit zwischen Wissenschaft und Praxis im Bereich 
Agrarvermarktung. Seitens der Praxis wird beklagt, nicht auf ·eine 

umfassende Theorie der Vermarktung in Entwicklungsländern und da
raus abgeleitete Handlungsanweisungen zurückgreifen zu können. An

dererseits wird die Praxis für theoretisch nicht hinreichend fun
dierte Projektansätze kritisiert. Für beides gab es Erklärungen: 
Die Konzeption und empirische Uberprüfung einer umfassenden Theo
rie der Vermarktung scheitere zur Zeit noch an der Komplexität der 
Phänomene. Die praxis stehe andererseits angesichts der Dringlich
keit der Probleme unter Entscheidungs- und Handlungsdruck. Zur 

tlberwindung dieser Problematik wurde die intensivere Zusammenar
beit von Wissenschaft und Praxis in projektbezgenen Ansätzen der 

Agrarvermarktung hervorgehoben, ganz im Sinne der DAMSschen Bemer
kung, zwischen der "groSen" Theorie und der "groSen" Empirie müsse 

eine Brücke geschlagen werden. 

Der von Herrn DAMS vertretenen Auffassung, Forschung und Lehre 
seien als Einheit zu betrachten, und es genüge daher, sich auf die 
Forschungsdefizite zu konzentrieren, wurde von einem Studierenden 

entgegengehalten, daS aktuelle Forschungsprobleme und Erfahrungen 
aus der Praxis der Agrarvermarktung im Diplomstudium zu wenig 
Berücksichtigung fänden. 
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1 wirtschaftsordnunq und Markt 

Vermarktungs vorgänge laufen innerhalb der durch Wirtschafts- und 
Gesellschaftsordnung gesetzten Rahmenbedingungen ab. Es bestand 
Einvernehmen darüber, daS der EinfluS der Wirtschaftsordnung sowie 
ordnungspolitische Eingriffe des Staates auf den ProzeS sowie die 
Effizienz der Vermarktung Gegenstand agrarökonomischer Forschung 
sein müsse. Unstrittig blieb auch, daS bei der wissenschaftlichen 
Analyse von Vermarktungsstrategien sowie bei deren praktischer 
Durchsetzung bestimmte Grundprämissen und Prinzipien der jeweili
gen Wirtschafts- und Gesellschaftsordnung nicht in Frage zu stel
len seien. Nicht eine wirtschaftspolitische -Hallstein-Doktrin-, 
sondern das Bemühen um ordnungspolitische Neutralität bezüglich 
der Grundprinzipien sei zu fordern. So könne man nicht davon aus
gehen, z.B. das marktwirtschaftliche System westlicher Demokratien 
zu exportieren. Unklar und im Ergebnis ungelöst blieb indes die 
Definition des Anpassungsspielraumes, innerhalb dessen sogenannte 
spezielle Subsysteme der Vermarktung gestaltungsfähig seien. Dies 
gelte für bestimmte Vermarktungswege, Partizipationsformen von 
Produzenten, Händlern und Verbrauchern oder für veschiedene Genos
senschaftsstrukturen, die unabhängig von der Grundent~cheidung 

über ein marktwirtschaftliches oder ein Zentralverwaltungssystem 
einsetzbar seien. Hier müsse es darum gehen, in Abhängigkeit von 
der jeweiligen Wirtschafts- und Gesellschaftsordnung Subsysteme zu 
finden, welche für die Rationalitäts- und Effizienzkalküle der 
Okonomie zugänglich seien. Als konkrete Forschungsaufgaben wurden 
die vergleichende Analyse sogenannter Markt-Subsysteme sowie die 
Typologie solcher Systeme hervorgehoben. 
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! Defizite der Theorie 

Gegenstand der allgemein geforderten Theorie der Vermarktungg 
sollte die Erklärung des Austauschs von Gütern und Dienstleistun
gen auf formalen und informalen Märkten sein, wobei insbesondere 
Märkte für landwirtschaftliche Produkte und produktionsmittel an
gesprochen sind. Dieser Vorgang der Vermarktung hat räumliche und 
zeitliche, produktspezifische und institutionelle Dimensionen und 
unterliegt vielfachen Begrenzungen. Es ist einsichtig, daS Sozio
logie und ekonomie allein nicht zur Erklärung solcher Begrenzungen 
beitragen k6nnen. Andere Disziplinen. werden ebenfalls heranzuzie
hen sein. Dies gilt z.B. für die Theorie der Organisierbarkeit von 
Interessen, die theoretische Erklärung von Marktmacht und Korrup
tion sowie polit-ökonomische Ansätze der Erklärung des Politiker
verhaltens. Die ekonomen werden diese Disziplinen zwar nicht wei
terentwickeln, im einzelnen m6glicherweise auch nicht falsifizie
ren k6nnen. Die Kenntnis ihrer Erklärungsmuster wird jedoch minde
stens dazu ben6tigt, die oft kritiklos gesetzten Prämissen der 
6konomischen Theorie zu problematisieren. 

Besondere Schwerpunkte der agrar6konomischen Forschung im Bereich 
der Theorie der Vermarktung wurden in der Analyse des Ablaufs 
wirtschaftspolitischer Entscheidungen sowie in der Systematik und 
expliziten Aufdeckung von Zielkonflikten gesehen. Die in jüngster 
Zeit wiederholt geäuSerten Thesen, denen zufolge Armut in den Ent
wicklungsländern zum einen durch Marktversagen und zum anderen 
durch Staatsversagen erklärt werden könne, legen es nahe, solche 
Zielkonflikte zum einen zwischen verschiedenen Gruppen von Wirt
sChaftssubjekten, z.B. zwischen groBen und kleinen Bauern, zwi
schen Stadt und Land, zwischen Verbrauchern und Erzeugern, zu ana
lysieren sowie zum anderen zwischen Regierung, Bürokratie und Ge
sellschaft. 
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~ Empirische Informationsbeschaffung 

Eine Uberprüfung umfassender oder partieller Theorien und Hypothe

sen zum Zwecke ihrer Falsifizierung setzt eine Konfrontation mit 

empirischen Fakten voraus. Hier bestehen nicht nur in Bezug auf 

'die Mengen und Preise erhebliche Informationslücken. Vor allem die 

den Staatseingriffen zugrundeliegenden Politiken, die Entstehung 

und Verwendung von Steuern sowie die Einkommensverteilung der be

teiligten Gruppen sind empirisch auSerordentlich schwer zu erfas

sen. In der Diskussion wurde dennoch die besondere Verantwortung 

der empirischen Marktforschung für die SchlieSung der somit ange

deuteten Informationslücken hervorgehoben. Andererseits wurde da

vor gewarnt, den Weg in die Details empirischer Fakten nicht als 

Alibi für die Abstinenz beim Aufgreifen struktureller Probleme von 

Abhängigkeit, Agrarverfassung und Marktunvollkommenheiten im wei

testen Sinne zu verwenden. 

! Angewandte Marktanalysen auf Binnenmärkten in Entwick

lungsländern 

Aus dem bisher Gesagten läSt sich unschwer das auch in der Diskus

sion deutlich gewordene Erfordernis intensiverer empirischer For

schung auf speziellen Märkten in den Entwicklungsländern ableiten. 

Das Papier von Herrn DAMS hält dazu eine Fülle von Themen und Fra

gestellungen bereit. Insbesondere wurden die Bedeutung des Subsi

stenzsektors sowie die Bedingungen eines Ubergangs zu stärkerer 

Marktorientierung bei den verschiedenen Nahrungsmitteln der 

verstärkten Aufmerksamkeit der Agrarökonomen empfohlen. 

Fernziel derartiger angewandt er Marktanalysen ist es letztlich, 

Elemente einer Theorie der Vermarktung empirisch zu überprüfen, um 

sie räumlich und zeitlich auf andere, in den Rahmenbedingungen 

ähnliche Situationen übertragen zu können. Um diesem Ziel zumin

dest ansatzweise näherzukommen,·erscheint es wichtig, über die 
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verbreitete deskriptive Analyse hinauszugehen und Fragen nach der 
Funktionsfähigkeit der Märkte, nach ihrer an explizit auf
geführten Zielen gemessenen - Effizienz sowie nach deren Abhängig
keit von markt- und preispolitischen Maßnahmen deutlicher her
auszuarbeiten. 

Vor dem Hintergrund nicht nur vereinzelter Erfahrungen wurde in 
diesem Zusammenhang angeregt, auch unkonventionelle Erklärungsmo
delle wie etwa die Theorie der Korruption oder des Schmuggels zur 
Erklärung von akuten Effizienz- und Verteilungsproblemen auf den 
Agrarmärkten einzelner Länder heranzuziehen. 

1 Agrarvermarktung in Entwicklunqsprojekten 

Aus der entwicklungspolitischen Zielsetzung der Marktforschung 
heraus ist eine stärkere Orientierung der wissenschaftlichen Ar
beit an den praktischen Handlungsmöglichkeiten und -erfordernissen 
sowohl der staatlichen als auch der privaten Entscheidungsträger 
wichtig. Daraus lassen sich eine Fülle von praktischen ThemensteI
lungen ableiten, die letztlich zur deutlicheren Identifizierung 
der MögliChkeiten und Grenzen von spezialisierten Vermarktungspro
jekten bzw. von Vermarktungskomponenten in allgemeineren Projekten 
der Agrarentwicklung führen können. Dies schließt insbesondere die 
Analyse bestehender Erfahrungen, aber auch die Analyse gescheiter
ter Projektansätze sowie ex post Betrachtungen bereits an die 
örtlichen Institutionen übergebener Projekte ein. Die entwick
lungspolitische Ausrichtung der Agrarmarktforschung beinhaltet 
außerdem die Frage, unter welchen Bedingungen spezielle Markt- und 
Absatzstrategien, die auf bestimmten Märkten erfolgreich gewesen 
sein mögen, auf andere Situationen oder auf andere Träger übertra
gen werden können. 



705 

! Die Rolle der Marktpolitik der Industrieländer 

Agrarmarktforschung für Entwicklungsländer kann sich nicht auf die 

Analyse der Binnenmärkte in den betreffenden Ländern beschränken. 
Entwicklungsländer treten in mehr oder weniger groSer Intensität, 
im Gesamtvolumen aber in wachsendem Umfang auf den Weltmärkten so
wohl als Exporteure als auch als Importeure auf. Sie sind dadurch 

von der Agrarmarkt- und Handelspolitik der Industrieländer, spe
ziell auch derjenigen der Europäischen Gemeinschaft, in sehr un
terschiedlicher Weise betroffen. Die Betroffenheit gilt natürlich 

nicht nur in bezug auf den EinfluS der Markt- und Handelspolitik 

der Industrieländer auf die Weltmarktpreise, sondern ebenso in be

zug auf die Auswirkungen der verschiedenen Präferenzpolitiken, der 
Nahrungsmittelhilfepolitik, spezieller mengenmäSiger Beschränkun
gen usw •• Die Analyse dieser Interdependenzen zwischen Industrie

und Entwicklungsländern ist nicht nur aus der Sicht der betroffe
nen Entwicklungsländer dringend geboten. Sie schafft auch ein 

wichtiges Bindeglied zwischen der Marktforschung in den In
dustrieländern und jener in den Entwicklungsländern, durch welches 

nicht nur empirische Ergebnisse sondern auch theoretische und 
methodische Ansätze in beide Richtungen besser übertragbar gemacht 
werden können. 

! SchluSbemerkung 

Diese Zusammenfassung der Diskussion mag dem unmittelbaren Zweck 
der Information über den Stand der Forschung sowie über die Posi
tionen einzelner Wissenschaftler und Entwicklungspraktiker gedient 
haben. Den eigentlichen Sinn einer solchen Systematik von For
schungsschwerpunkten könnte man aber wohl auch darin sehen, unter 
den Beteiligten eine Einigung auf bestimmte Prioritäten sowie auf 

! gemeinsame Forschungsprogramme zu erreichen, zumal das Erfordernis 
einer intensiveren Kooperation in der Agrarmarktforschung während 
der Diskussion unbestritten blieb. Welche Chance haben aber dies-
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bezügliche Kooperationen angesichts der nach wie vor vorherrschen

den Dominanz der, im Rahmen der Hochschulforschung institutionell 

geradezu vorgeprägten Individualforschung? J. SHAFFER drückte dies 

am Schluß der Tagung in bezug auf die Relevanz von Themenprio

ritäten für die Forschungsentscheidungen von Wissenschaflern so 

aus: "They pretty much ignore such priority lists and do what they 

want, anyway." Leider sind Effizienz, Funktionsfähigkeiten und 

Strukturen eines Marktes für relevante Forschungsthemen und Koo

perationsleistungen nicht mehr Gegenstand der Diskussion gewesen. 

In bezug auf die Marktposition der Kleinbauern war man sich über 

die Notwendigkeit einer stärkeren Angebotsbündelung einig. Es wird 

zu überlegen sein, ob dieses Instrument nicht auch in unserer 

eigenen Forschungskooperation einsetzbar wäre. 
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Bilanz und Ausblick 

von 

Günther S c h mit t , Göttingen 

Wenn mir die Aufgabe übertragen wurde, so etwas wie eine Bil~nz 

der diesjährigen Tagung der Gesellschaft für Wirtschafts- und 80-

zialwisse'1schaften des Landbaues über "Vermarktung und Beratung" 

zu ziehen und hieraus einen Ausblick auf zukünftige For

schungsprobleme und -aufgaben, die sich in diesem Bereich für die 

Agrarökonomen stellen, so kann ich zunächst nur mit dem Ein

geständnis antworten, daß es sich hierbei um eine fast unlösbare 

Aufgabe handelt: Gleichsam als eine Feststellung einer solchen Bi

lanz kann nämlich ohne Zögern gesagt werden, daß geraäe die auf 

dieser Tagung vorgetragenen Referate, Korreferate und Diskus~ 

sionsbeiträge ebenso wie die aus den fünf Arbeitsgruppen berichte

ten Ergebnisse mit großer Deutlichkeit die außerordentliche Kom

plexitäL, Vielgestaltigkeit und wechselseitige Verflochtenheit der 

Gesamt- wie der zahlreichen Spezialthemen aufgezeigt haben. Ange

sichts dieser Sachlage und im Lichte der Tatsache, daß sich meine 

eigene fachliche Kompetenz auf eine längst zurückliegende 

Beschäftigung mit einigen Aspekten des Handels und der Absatzorga

nisation mit Agrarproäukten beschränkt, bleibt mir nur die 

Möglichkeit, einige mir wichtig erscheinende Uberlegungen im Zu

sammenhang mit dem Generalthema und den hier vorgetragenen Ergeb

nissen vorzutragen, eine Aufgabe, die mir auch dadurch in gewisser 

Weise erleichtert wird, als Herr Professor SHAFFER in seinem Refe

rat "Future Research on Food System Organisation und Performance" 

bereits wesentliche Aspekte eines Ausblicks auf zukünftige For

schungsaufgaben und -methoden behandelt hat und dies in einer so 

systematischen und kenntnisreichen Art und Weise, wie ich es auf 



708 

keinen Fall vermöchte. Lassen Sie mich deshalb meine Uberlegungen 

in den folgenden Punkten zusammenfassen, nämlich: 

1. Zweierlei zumindest hat diese Tagung deutlich werden lassen, 

nämlich zum einen die bislang hierzulande - im Gegensatz wohl 

zu den Verhältnissen in den Vereinigten Staaten, wo unmittelbar 

nach dem Enden des Zweiten Weltkrieges und neuerdings im Zusam

menhang mit dem National Research Project Ne 117 "The Organisa

tion and Performance of the U.S. Food production and Distribu

tion System" umfassende Forschungsprojekte durchgeführt wurden 

- bestehende und weitgehende Vernachlässigung der "Vermarktung" 

in Forschung und Lehre einerseits und, damit in gewissem Zusam

menhang stehend, das bestehende "Theoriedefizit" in der Behand

lung der vielfältigen vermarktungsprobleme, das sich wohl bes

ser als ein Methodendefizit bezeichnen läßt (1) (2). Die 

meist genannte Vernachlässigung einer wissenschaftlichen Ana

lyse der Vermarktung hat wohl seine Ursache sowohl in einer 

allzu starken Konzentration der agrarökonomischen Forschung auf 

die Landwirtschaft als auch in der Verkennung der Bedeutung der 

diesem Sektor vor- und nachgelagerten Wirtschaftsbereiche für 

den Anpassungs- und Entwicklungsprozeß der Landwirschaft 

selbst: Dabei liegt es auf der Hand, daß viele der für den 

landwirtschaftlichen Anpassungsprozeß maßgeblichen Determinan-

(1) Wie auch die thematische Auswahl dieses Tagungsbandes zeigt, 
deckt der Begriff der Vermarktung zwar den Bereich den der 
Landwirtschaft nachgelagerten Wirtschaftsbereiche, nicht 
aber den der vorgelagerten Industrie- und Dienstlei
stungsbranchen. 

(2) Beide sind jedoch hier gemeint, wenn von Vermarktung gespro
chen wird. 
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ten, vor allem aber die diese für die landwirtschaftlichen Un

ternehmen in entscheidungsrelevante Signale und Informationen 

übersetzenden Aktivitäten aus diesen wirtschaftsbereichen stam

men und an die Landwirtschaft übermittelt werden: Technische, 

organisatorische, wirtschaftliche und soziale Veränderungen ha

ben dort jedoch zu weitreichendem Wandel geführt, der Organisa

tion, Struktur und Standorte wie Produktionsweisen der Land

wirtschaft beeinflußt hat und dies weit über das sichtbare 

Ausmaß dessen hinaus, was anhand von recht groBen, auf das all

gemeine Wirtschaftswachstum zurückgeführte Indikatoren (Preis

und Nachfrageveränaerungen u.a.m.) des Strukturwandels ablesbar 

ist. Insofern ist es gar keine Frage, daß diesen vielseitigen 

Veränderungen im Bereich der vor- und nachgelagerten wirt

schaftsbereiche, ihren Antriebskräften und ihren Auswirkungen 

(nicht nur auf die Landwirtschaft), das Augenmerk der Agraröko

nomen gebührt, vielmehr als es bisher geschehen ist: Der For

schungsbedarf ist auch auf dieser Tagung als unstrittig aner

kannt worden. 

2. Problematischer dagegen wird es, wenn es sich darum handelt, 

Wege zur Uberwindung der ausgewiesenen und anerkannten For

schungslücken aufzuzeigen. Dabei stellen sich zwei ganz unter

schiedliche Fragen, nämlich diejenige nach den Forschungskapa

zitäten, die mobilisiert werden müssen, und diejenige nach den 

zur Lösung der wissenschaftlichen Fragestellungen geeigneten 

Methoden (oder allgemeiner: Theorien). Beide Problemkreise sind 

jedoch eng miteinander verknüpft, wie sich sofort zeigt, wenn 

man die zuletzt genannte Frage nach den Forschungsmethoden an

zugehen versucht. Wie verschiedene, Einzelaspekten der Vermark

tung gewiamete Tagungsbeiträge - etwa hinsichtlich der Rolle 

der Genossenschaften, der Vermarktungsförderung in Entwick

lungsländern u.a.m. - zeigen, erweist es sich als außerordent

lich schwierig, aus solchen beschreibenden Darstellungen und 

Analysen zu allgemeinen Aussagen (Theorien) über Formen, An

triebskräfte und Auswirkungen der nstrukturellen" Veränderungen 

im Vermarktungsbereich zu kommen, die sich nicht nur für prog-
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nostische Zwecke in Industrieländern verwenden, sondern auch in 

entwicklungspolitische Handlungsempfehlungen für Entwick

lungsländer ummünzen lassen. Diese strukturellen Veränderungen 

sind nämlich so komplex, vielgestaltig und interdependent, daß 

sie nicht mehr mit dem traditionellen Instrumentarium der 

Mikro- und Makrotheorie eingefangen, interpretiert und bewertet 

werden können. Wie das bereits genannte Referat von Professor 

SHAFFER deutlich hat werden lassen, bedarf es der Berücksichti

gung, Weiterentwicklung und Integration der in der jüngsten 

Zeit entwickelten oder in Ansätzen begriffenen Theorien im Be

reich der Organisationstheorie, der Theorie der Neuen Politi

schen , der Public Choice-Theorie, derjenigen der Property 

Rights, soziologischer Verhaltenstheorie, theoretischer 

Erklärungsansätze kollektiven HandeIns und Verhandelns und der

jenigen konglomerat er Unternehmensorganisationen, neuerer 

Ansätze der Wettbewerbstheorie, um nur die wichtigsten zu nen

nen (3) , wenn es gelingen sollte, über Einzeluntersuchungen 

hinausreichende systematische Einsichten in die strukturellen 

Veränderungen im Bereich der Vermarktung und deren Implikatio

nen zu gewinnen. Dabei ist es ganz offen, ob und wieweit diese 

theoretischen Ansätze überhaupt tragen können. Jedenfalls 

dürfte aus solchen Uberlegungen einsichtig werden, daß die For

schungsbemühungen in diesem Bereich an methodisch-theoretische 

Voraussetzungen geknüpft sind, wie sie die traditionelle 

Agrarökonomie bisher nicht leisten konnte. Insofern wäre es 

auch unrealistisch, von deren Seite rasche und vor allem syste

matische Erkenntnisfortschritte zu erwarten, da diese überdies 

sehr rasch an die bestehenden Grenzen der Forschungskapazität 

in unserem Bereich stoßen müssen. Im übrigen stellt sich auch 

hier die Frage, ob und wie diese genannten methodischen Ansätze 

im traditionellen Lehrkanon der Agrarökonomie berücksichtigt 

(3) Vgl. dazu u.a. auch V. VANBERG, Markt und Organisation. 
Tübingen 1982. 
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werden können. Zwar bietet sich hier (wie immer in solchen 

Fällen) der Ausweg interdisziplinärer Zusammenarbeit an, jedoch 

geben die bisherigen Erfahrungen wenig Anlaß zu übertriebenem 

Optimismus. 

3. Die besondere Dringlichkeit der Lösung der hier aufgeworfenen 

Fragen erweist sich an dem dringenden Bedarf an operationalen 

Konzepten für die Planung und Förderung von Vermarktungs- und 

Beratungsinstitutionen in Entwicklungsländern. Nachdem in Ana

logie zur Entwicklung in den Industrieländern dort die Entwick

lungsanstrengungen sich auf die Forcierung der Agrarprodukt ion 

konzentriert haben, weisen dabei erworbene Erfahrungen und 

Fehlschläge darauf hin, daß ohne eine gleichzeitige oder viel

leicht vorrangige Förderung von Agrarvermarktung und Beratung 

nachhaltige Erfolge in der Entwicklung der Agrarproduktion ver

sagt bleiben. Solange wir freilich nicht über eine ausreichend 

gesicherte theoretische Fundierung einer die Agrarvermarktung 

umfassende Entwicklungspolitik verfügen, solange sind entspre

chende Fehlschläge unvermeidlich (4) Wiederum bestätigt sich 

auch in diesem Zusammenhang das groBe Defizit an Kenntnissen 

und Erkenntnissen auf diesem Gebiet. Dessen Beseitigung würde 

erst die vollständige oder doch zumindest ausreichende "In

tegration" der Landwirtschaft (vornehmlich in den Entwick

lungsländern) in die Gesamtwirtschaft ermöglichen, um die von 

JOCHIMSEN vorgeschlagene Formel hinsichtlich der Funktion einer 

umfassenden Infrastruktur in einer wachsenden Volkswirtschaft 

auf die Aufgabe der Agrarvermarktung in Bezug auf die Landwirt

schaft zu übertragen (5): 

(4) Vgl. dazu u.a. H. RILEY und J. SCHATZ, Food System Organisa
tion Problems in Developing Countries. Agricultural Develop
ment Council Report No. 23, Dec. 1981. 

(5) R. JOCHIMSEN, Theorie der Infrastruktur. Grundlagen der 
marktwirtschaftlichen Entwicklung. Tübingen 1966. 
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Je weniger nämlich das jeweilige Vermarktungs system diese In
tegrationsfunktion gegenüber der Landwirtschaft auszunützen in 

der Lage ist, um so höher werden die damit verbundenen volks

wirtschaftlichen Verluste infolge einer unzureichenden Harmoni
sierung der Entwicklung von Agrarvermarktung und Landwirt
schaft. 

4. Eine solche Sicht der Integrationsfunktion eines konsistenten 

und effizienten Vermarktungssystems geht natürlich von der Vor
stellung aus, daß zum einen die Landwirtschaft (der Entwick
lungsländer) integrationsfähig ist, d.h. auf entsprechende An

reize zu reagieren vermag, und zum anderen, die eigentliche ma
terielle, institutionelle und personale Infrastruktur ausrei

chend ausgebaut ist, damit die Agrarvermarktung ihre Integra

tionsfunktion auszuüben vermag. Gerade hierüber gehen freilich 

noch immer die Meinungen auseinander bzw. bestehen unzurei

chende Kenntnisse. Auch diese in gesichertem Ausmaß zu gewin
nen, bleibt eine weitere Aufgabe der agrarökonomischen For
schung. 

5. Angesichts dieser Sachlage bietet es sich natürlich an, Prio

ritäten für die Forschung (und damit: Forschungsförderung) zu 

setzen. Fünf Arbeitsgruppen haben sich auf dieser Tagung darum 

bemüht. Auch vielleicht weil offen geblieben ist, nach welchen 
Kriterien und Maßstäben die dort erarbeiteten Prioritäten er-

mittelt wurden, so kann doch eine solche 

Funktion haben, Forschungsinteressen zu 

schungslücken aufgedeckt werden. Und damit 

Auflistung nur die 

wecken, indem For

komme ich zu meiner 
abschließenden Bemerkung: Unabhängig von den zahlreichen Ein
zelaspekten, gebührt dieser Tagung ein besonderes Verdienst. 
Dieses ist wohl darin zu erkennen, daß das Augenmerk der 

Agrarökonomen auf eine bisher vernachlässigte Komponente der 

Landwirtschaft gerichtet wurde und die Bedeutung der Agrarver
marktung wie der Beratung für die eigentliche Agrarproduktion 
in Industrie- wie Entwicklungsländern herausgearbeitet worden 
ist. Wenn dies gelingen sollte - und ich hege nicht den gering
sten Zweifel daran -, dann ist gewiß auch der erste Schritt in 

die Wege geleitet worden, um die Forschung in die richtige 
Richtung zu lenken. Insofern gebührt allen, die dabei mitge

wirkt haben, ein besonders großer und herzlicher Dank. 



Simulation der Strategien der Rindermast bei 

simultaner Verarbeitung unterschiedlicher 

Grundfuttermittel im LP-Modell 

von 

H. B ehr e n s , Kiel 

I Problem des Ablaufs der Rindermast 
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Wohl kaum ein anderer Betriebszweig der Landwirtschaft ist durch 

so viele Ablaufalternativen der Produktionsverfahren gekennzeich

net wie die Rindermast. 

Eine pragmatische Auswahl aus der Vielzahl der Produktionsverfah

ren der Jungrindermast gibt Abbildung I wieder. Die unterschiedli

chen Mastabläufe werden durch Geburtszeitpunkt, periodenspezi

fische Gewichtsentwicklung und Futtergrundlage sowie Mastendge

wicht, Haltungsform usw. charakterisiert. Gemeinsam ist diesen 

Produktionsverfahren, daß sich ihr Produktionsablauf über die 

Jahre zu diesen Formen entwickelt hat. 

Weiterhin weisen alle Produktionsverfahren der Rindermast in 

Abhängigkeit von den einzelbetrieblichen Verhältnissen eine große 

Anzahl von "Subvarianten" auf. 

Das Auftreten von "Subvarianten" mag mehrere Ursachen haben. So 

lassen z.B. bei gleicher Qualität des Grundfutters sehr groSrah

mige, frohwüchsige Tiere eine höhere Tageszunahme erwarten als 
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kleinrahmige Tiere, obwohl in beiden Fällen das gleiche Produk
tionsverfahren angestrebt wird. Ebenso bedingt die Abhängigkeit 
der Rindermast vom Geburtszeitpunkt des Kalbes eine Abweichung vom 
Produktionsverfahren, das in Abbildung 1 als Produktionsverfahren 
aus Herbstkälbern mit einem Geburtstermin um den 01.11. 
sen ist. In diesem Sinne lieSe sich eine Vielzahl von 

ausgewie
Faktoren 

nennen, die eine Abweichung von den Standard-Produktionsverfahren 
bedingen. Insgesamt zeigt Abbildung 1 die Darstellung nur einiger 
"charakteristischer Produktionsverfahren" aus der an sich unendli
chen Zahl verschiedener Produktionsverfahren. Im strengsten Sinne 
stellt sogar jedes Tier ein bestimmtes Produktionsverfahren dar. 

~ Modelle zur Eingliederung der Rindermast in den landwirtschaft
lichen Betrieb 

2.1 Standardmatrix - Betriebsoptimierung 

Bevor Fragen des optimalen Mastablaufs in der Rindermast für einen 
landwirtschaftlichen Betrieb diskutiert werden können, muS eine 
Betriebsplanung klären, ob Rindermast zur optimalen Produktions
richtung gehört und um welche Mastform es sich im groben handelt. 
Dieses Problem wird mit Hilfe einer Standardmatrix 
Programmierung (12) gelöst. Sie enthält neben den 

der Linearen 
übrigen Be-

triebs zweigen eine Vielzahl von Standard-Alternativen der Rinder
mast (z.B. Stallendmastbulle 18 Monate; RQbenblattsilage; 500 kg; 
Herbstkalb; Gülle). 
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2.2 Jungrindermast - Ablaufliste 

Die Ablaufliste ist ein Hilfsmittel der Betriebsleitung, mit deren 

Hilfe der Mastablauf gesteuert werden kann. Sie schlägt dem Rin

dermäster vor, in welchem Gewichtsabschnitt der Mast das Tier eine 

bestimmte Ration aus Grund- und Kraftfutter erhält. 

Die Rindermast mit Hilfe einer Ablaufliste ist ein genormter Pro

zess, da betriebsspezifische Bedingungen einzelner Faktoren, wie 

z.B. Marktpreise, Futtervorrat usw. nicht berücksichtigt werden. 

Darüber hinaus muß die Beratung Ablauflisten der Rindermast aus 

pragmatischen Gründen auf Bullenmast mit Maissilage oder mit 

Rübenblattsilage beschränken. Anders geartete Voraussetzungen der 

jährlich veränderten Grundfuttersituation bleiben unberücksich

tigt. 

2.3 Kybernetischer Entscheidunqsbaum nach Thamling 

Das Modell des Kybernetischen Entscheidungsbaumes nach Thamling 

(14) faßt alle Abläufe der Rindermast in einem Entscheidungsbaum 

zusammen. Die Einflußfaktoren des Produktionsablaufes beschreibt 

ein mathematisches Modell problemorientiert. Es handelt sich um 

ein partiell kombinatorisches dynamisches Simulationsmodell, in 

dem von determinierten Ursache- und Wirkungs zusammenhängen ausge

gangen wird. Die nach dem Prinzip des Entscheidungsbaumes theore

tisch denkbare Anzahl der möglichen produktionsabläufe verringert 

sich im Simulationsvorgang durch einen geeigneten programminternen 

Lernprozeß. 

Da stets mit einem Tränkkal~ vom Ursprung des Entscheidungsbaumes 

ausgegangen wird, lassen sich bei jedem Mastabschnitt mehrere 

Strategien einschlagen. Für jeden einzelnen Mastabschnitt errech

net im fortschreitenden Lernprozess ein LP-Simplex-Algorithmus die 
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günstigste Futtermittelkombination. In die Futtermittelmatrix wer

den die Futtermittel mit ihren Qualitätsmerkmalen und ihren Kosten 

oder Nutzungskosten eingegeben. 

Bei diesem Modell ist es nicht möglich, eine "Zwischenoptimierung" 

durchzuführen. Bei einer "Zwischenoptimierung" könnte der Anwender 

nach Abweichungen vom optimalen Mastpfad einen neuen, suboptimalen 

Pfad wählen. Der Anwender muß in diesem Fall beim Modell "Tham

ling" eine neue optimierung vornehmen. 

2.4 Strategiemodell der Rindermast auf der Basis der rekursiven 

Programmierung nach BELLMANN 

Die Prinzipien des Modellaufbaus (2) gehen von der Mast eines 

Tränkkalbes nach dem Absetzen im Gewicht von ca. 130 kg aus (Zu

stand 1). Allerdings kann man auch auf die Mast verzichten. (Zu

stand 0). Dieser O-Zustand entspricht der Situation "Leerer 

Stall". In Konsequenz der Forderung nach Betrachtung aller denkba

ren Alternativen ist aber der Zukauf von Magervieh und Halbmast

vieh aller Gewichtszustände bis zum Maximalgewicht des Endmasttie

res denkbar (Zustände l, ••• ,n). 

Diese vertikale Gliederung des Entscheidungsproblems wird horizon

tal durch Mastabschnitte (Stufen) über den Betrachtungszeitraum 

der maximalen Mastdauer vervollständigt. 

Sollen alle Gewichtsklassen in jedem Mastabschnitt des Betrach

tungszeitraums masttechnisch realisierbar sein, so muß das Modell 

neben "Leerem Stall" und "Zukauf" aller Gewichtszustände in jeder 

Stufe zugleich auch den "Verkauf" aller Gewichtszustände zulassen. 

Die Optimierung des Produktionsablaufs zeigt unter vorgegebenen 

Datenunterstellungen den "Produktionspfad n von Stufe zu Stufe 

(Mastabschnitt zu Mastabschnitt) einschließlich der zugehörigen 

Gewichtszustände und Futterrationen. 
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Die optimalen Futterrationen der einzelnen Mastabschnitte berech

net programmintern ein LP-Simplex-Algorithmus. Die Bewertung der 

Futtermittel in der Matrix erfolgt anhand ihrer Qualitätsmerkmale 

und Kosten oder Nutzungskosten. Eine Erfassung der aktuell zur 

Verfügung stehenden Futtermittelmengen erfolgt nicht. Deshalb ist 

nur ein Grundfuttermittel je Mastabschnitt logisch prüfbar. Opti

male Grundfutterkombinationen entfallen. 

Ergibt während des Mastablaufs eine Abweichungskontrolle, daß am 

Ende eines Mastabschnitts (Stufe) der gewünschte Gewichtszustand 
und/oder der erwartete Deckungsbeitrag nicht erreicht werden, so 

gelten zwei Entscheidungsregeln: 

Die Fortführung der Mast richtet sich zu diesem Zeitpunkt der 

Ablauf-Kontrolle nicht nach dem vergangenen Mastablauf mit 

Blickpunkt vom Anfang aus. Diese vergangenen Zeit-Stufen sind 

bereits fix und damit für die Zukunftsplanung uninteressant. 

Vielmehr ist es entscheidend, wie die kommende produktion, vom 

Endprodukt ausgesehen, optimal verläuft (Prinzip der rekursi

ven Betrachtung). 

Bei Abweichungen vom Soll-Ablauf erlaubt die zuvor erfolgte 
Durchrechnung aller denkbaren Gewichtszustände auf jeder Stufe 

(Mastabschnitt) den Neustart von jedem anderen Gewichtszustand 

aus. Das Modell wird damit zum Instrument der laufenden Pro

duktionssteuerung mit Hilfe von Ersatzstrategien. 
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l Zielsetzung der LP-Simulation der Rindermaststrategie 

In früheren Arbeiten auf dem Gebiet der Produktionssteuerung der 

Rindermast nach dem Prinzip der dynamischen programmierung konnte 

nicht in ausreichendem MaSe die Knappheit der für einen bestimmten 

Zeitraum (Fütterungsperiodel zur Verfügung stehenden Futtermittel 
berücksichtigt werden. 

Das hier vorgestellte LP-Modell zur Optimierung der Strategie des 

Ablaufs der Rindermast ermittelt dagegen für einen bestimmten Be

trieb und eine isolierte Fütterungsdauer einen spezifisch opti

mierten Produktionsverlauf auf der Grundlage knapper Stallplätze 

und knapper Grundfuttermittelvorräte innerhalb 

ProzeSdauer eines Mastablaufs. 

der gesamten 

Danach sind für eine bestimmte Fütterungsperiode die Anfangs
vorräte der verschiedenen Grundfutterarten als Futterkonserven 

oder Weide nach Menge und Qualität bekannt. Gleiches gilt für die

Preise (und Preisverläufel von Zukauffuttermitteln, Kälbern und 

Schlachtrindern. Auf der Basis dieser Parameter ermittet das Mo

dell den betriebsspezifischen optimalen Mastverlauf als Vorga

begröSe. Treten bei der laufenden Produktion Xnderungen der Basis
daten ein, so muS durch ein nochmaliges Durchrechnen des Modells 

getestet werden, ob der vorgegebene Mastverlauf noch den höchsten 

Gewinn für den Betrieb erbringt oder eine Ersatzstrategie vorzu
ziehen ist. 
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! Maststrategie im Entscheidungsbaum 

Dem LP-Modell ist ein Entscheidungsbaum (siehe Abbildung 2) zu

grunde gelegt. Die Mast beginnt nach Abschluß der Tränkkalbauf

zucht im Alter von 4 Monaten. Dann schließt sich eine fixe Vor

mastperiode mit einer (unterstellten) täglichen Zunahme von 220 

kg/Tier. Diese Annahmen sollen sicherstellen, daß die sehr jungen 

Masttiere in dieser physiologisch risikoreichen Zeit bis zum 8. 

Monat nicht durch Unterversorgung irreversible gesundheitliche 

Schäden erleiden. 

Am Ende der Vormast beginnt der Entscheidungsbaum mit der Auftei

lung der Mastverläufe in jeweils 3 Wachstumspfade. Die Wach

stumspfade unterscheiden sich in den unterstellten täglichen Zu

nahmen (gering: 400 g/Tag, mittel: 800 g/Tag, maximal: 1200 

g/Tag). Ein Wachstumsabschnitt dauert 90 Tage. Nach Beendigung der 

1. Mastperiode von 90 Tagen kann ein Tier (theoretisch) drei ver

schiedene Gewichte erreicht haben (256 kg, 292 kg, 319 kg). 

Diese unterschiedlichen Mastgewichte am Ende der 1. Periode bilden 

die Anfangsgewichte für die 2. Mastperiode. In dieser Folge-Peri

ode können von jedem Anfangsgewicht jeweils wieder drei unter

schiedliche Wachstumsintensitäten gewählt werden. Das setzt sich 

bis zur 6. Mastperiode fort. Auf diese Weise ist die Wahl von 

Strategien möglich, die in unterschiedlichster Weise Vollausnut

zung der genetischen Zuwachskapazität mit Perioden verhaltener 

Mast koppeln. 

Am Ende der 1. Mastperiode gibt es drei, nach Beendigung der 2. 

Mastperiode neun, nach der Dritten 27, nach der Vierten 81, am 

Ende der Fünften 243 und nach Beendigung der sechsten Mastperiode 

729 Endgewichtsmöglichkeiten. 
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Am Ende der 2. Mastperiode kann zum ersten Mal über die Möglich

keit "Verkauf/Weitermästen" entschieden werden. Ein solcher "Ent

scheidungsknoten" besteht nach jedem weiteren Mastabschnitt. Auf 

diese Weise können die Tiere maximal ein Alter von ca. 26 Monaten 

erreichen. 

5 Formulierunqsgrundsätze der Rindermastmatrix 

Der Entscheidungsbaum wurde in eine LP-Matrix übertragen (siehe 

Abbildungen 3 und 4). Die Aktivitäten sind nach Sachgebieten als 

Matrixblöcke formuliert. Es lassen sich fünf Aktivitätenblöcke un

terscheiden. 

Der erste Block beinhaltet die Aktivitäten "Vormastplatz" und 

"Endmastplatz". In dieser Aktivität sind die Stellplatzkoeffizien

ten für den Vormastplatz und die Tiertransferkoeffizienten zum 

Endmastplatz enthalten. In der Zielfunktion ist diese Aktivität 

mit den Kosten für Kälberzukauf und Aufzucht zu belasten. Die 

Tiertransferkoeffizienten verbinden diese Aktivität mit den 

Stallplatzaktivitäten für die Endmast. 

Die Stallplatzaktivitäten "Endmast" umfassen die Stallplatzkoeffi

zienten, die Stalltage für die· einzelnen Mastabschnitte und die 

Fleischtransferkoeffizienten zu den "Verkaufsaktivitäten". 

Uber die Stalltagekoeffizienten wird der zweite Aktivitätenblock, 

der die Nährstoffbedarfs- und Futteraufnahmekoeffizienten beinhal

tet, angeschlossen. 



Abbildung 3: Darstellung der Rindermastmatrix in Matrixblöcken 
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Diesen Aktivitäten schließt sich der Block der Grundfuttermittel

und Kraftfuttermittelaktivitäten für die einzelnen Mastabschnitte 

an. Die Grundfuttermittelaktivitäten aller Mastabschnitte können 

einerseits durch Restriktion und Wert in der Kapazitätenspalte be

grenzt werden. Andererseits ist die Annahme zulässig, daß sie zu 

einem bestimmten preis in beliebiger Menge zukaufbar sind. Im 

letzteren Fall enthält die Zielfunktion den Preis des Zukaufs. 

Bei den Kraftfuttermitteln wird die beliebig große Zukaufmäglich

keit zu Marktpreisen unterstellt. 

Der vierte Teil enthält den Block der Fleischverkaufsaktivitäten. 

Diese Aktivitäten sind über Fleischtransfer-Restriktionszeilen mit 

den Stallplatzaktivitäten für die Endmast verbunden. Auf diese 

Weise wird das jeweilige Endgewicht einer Mastvariante in die Ver

kaufsaktivitäten transferiert. Die Zielfunktion enthält den Preis 

in DM/kg Lebendgewicht entsprechend der betroffenen Handelsklasse. 

Das Modell des Gesamt-Entscheidungsbaums muß bei der Optimierung 

durch verschiedene Folge-Rechenläufe gelöst werden. Jeder Ast des 

Entscheidungsbaums sowie jeder Teilast bis zu einem Entschei

dungsknoten bildet eine Mastaktivität. Deshalb muß jede Mastva

riante getrennt als isolierter Rechenlauf mit den Futtermittelak

tivitäten innerhalb der Kapazitäten der Stallpläzte und Futter

vorräte simultan berechnet werden. Die optimale Strategie ent

spricht der Variante mit dem höchsten Deckungsbeitrag. 
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~ Ergebnisse - Rechenbeispiel 

Der Berechnung der optimalen Maststrategie liegen Winterwei

zenstroh, Maissilage mit 30% Trockenmasse, Zuckerrübenblattsilage 

und Grassilage 1. Schnitt - 29% Trockenfutter als Grundfuttermit

tel zu Grunde. Als Kraftfuttermittel stehen Sojaschrot und 
Trockenschnitzel zur Auswahl. 

Tabelle 1: 

Futtermittelvorräte und Kraftfutterpreise 

Futtermittel Vorrat in dt DM/dt 

Wintenweizenstroh 1200 -
Maissilage 30 % TM 8000 -
Zuckerrübenblattsilage 2000 -
Grassilage 1.Schn. 29 % TM 4000 -
Sojaschrot - 70,'-

Trockenschnitzel - 42,-

Die variablen Kosten, die den Kälberzukauf und die Aufzucht bis zu 

einem Alter von 4 Monaten berücksichtigen, betragen 439,- DM/Tier. 

Dieser Wert ist in die Zielgleichung des Modells einzusetzten. 



Tabelle 2: 

Rindfleischverkaufspreise für Schleswig-Holstein in DM/Lebendge

wicht 

Verkauf Verkaufs- Gewichts- Rindviehpreise 
nach zeitpunkt klassen Lebendgewicht 

kg DM/kg 

Endmastperiode Mai 1981 251-350 3,29 

2 351-450 3,84 

451-500 4,16 

Endmastperiode August 1981 301-350 3,18 

3 351-450 3,88 

451-550 4,23 

Endmastperiode November 1981 351-450 3,96 

4 451-650 4,36 

Endmastperiode April 1982 451-800 4,63 

6 

Quelle: (17,18) 

Für die Maststrategie gelten vier Verkaufszeitpunkte (Mai 1981, 

August 1981, November 1981 und April 1982). Die Lebendviehpreise 

steigen in diesem 'Betrachtungszeitraum in der Klasse I von 4,16 

DM/kg Lebendgewicht auf 4,63 DM/kg (s. Tabelle 2). 

Der erste Rechenlauf unterstellt die oben beschriebenen Daten mit 

der zusätzlichen Einschränkung einer Begrenzung der Stallkapazität 

auf maximal 100 Vormast- und 100 Endmastplätze (s. Tabellen 3a, 

3b). 
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Tabelle 3a: 

Bullenmaststrategie für 100 Vormast- und 100 Endmastplätze - beste 

Strategien mit mindestens 90% des DB max. 

Pfad Deckungs- Zunahme g/Tag - Endmastperiode Tie- End- Alter 
Nr. beitrag re gew. in 

DM Sa. 1 2 3 4 5 6 Stk kg/T. Monaten 

118 241 764.01 800 800 1100 1100 1100 1100 100 760 26 

119 240 859.25 800 1100 1100 1100 900 800 100 742 26 

120 234 164.43 1100 1100 1100 1100 1100 800 100 778 26 

117 224 135.17 1100 1100 1100 1100 - - 100 616 20 

Tabelle 3b: 

Futtermittelrest in dt 

Pfad Winterweizen- Maissilage .Zuckerrüben- Grassilage 
Nr. stroh 30 % TM blattsilage 1.Schn.29% TM 

118 554.41 - - -
119 252.91 - - -
120 744.24 - - -
117 1120.76 211.00 - -

Bei begrenzter Stallkapazität führt die Variante 118 mit einem 

Endgewicht von 760 kg Lebendgewicht und einem Alter von 26 Monaten 

zum höchsten Deckungsbeitrag (s. Tabelle 3a). 

Die Varianten 119 und 120 sind als gleichrangig zu betrachten, da 

sie 99% bzw. 96% des maximalen Deckungsbeitrags erreichen. 

Bei allen Mastvarianten, die mehr als 90% des Maximaldeckungsbei

trags erreichen, treten Futtermittelrestmengen auf (s. Tabelle 

3b) • 

Ein zweiter Rechenlauf unterstellt die gleichen Futtermittel-
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vorräte und Futtermittelpreise wie der erste Rechenlauf. In diesem 

2. Rechenlauf wurde jedoch eine unbegrenzte Kapazität an 

Stallplätzen angenommen. 

Tabelle 4: 

Bullenmaststrategie bei unbegrenzter Anzahl von Vormast- und End

mastplätzen 

Pfad Deckungs- Zunahme g/Tag - Endmastperiode Tiere End- Alter 
Nr. beitrag gew. in 

DM Sa. 1 2 3 4 5 6 Stk kg/T. Monaten 

36 810 887.99 1100 1100 1100 - - - 1419.61 517 17 

117 697 074.38 1100 1100 1100 1100 - - 1060.79 616 20 

90 693 414.13 800 1100 1100 1100 - - 1077.82 589 20 

9 692 098.94 1100 1100 - - - - 1982.39 418 14 

Bei unbegrenzter Stallkapizität ist die Mastvariante 36 mit einem 

Endgewicht von 517 kg/Tier und einem Alter von 17 Monaten die 

wirtschaftlich vorteilhafteste. Es werden 1419.61 Tiere gehalten. 

Es gibt keine weitere variante, die mindestens 90% 

deckungsbeitrags erzielt. Die Mastvariante 117 

des Maximal

erreicht den 

zweithöchsten Deckungsbeitrag. Der Deckungsbeitrag in Höhe von 697 

074.38 DM beträgt nur 85.9% des maximal zu erzielenden Deckungs

beitrags. 

Bei allen Mastvarianten, unter der Annahme "unbegrenzte Stallkapi

zitäten", verbleiben keine Restmengen bei den Futtermitteln. 

Im 1. Rechenlauf biläet der Stellplatz den begrenzten Faktor. Fut

ter ist in ausreichender Menge vorhanden. Aus diesen Gründen kommt 

es im Optimal-Pfad Nr. 118 zu einer verlängerten Mast, bei mittle

ren täglichen Zunahmen in den Endmastperioden 1 und 2 und höchsten 

täglichen .Zunahmen in den Endmastperioden 3, 4, 5 und 6. Die Tiere 

werden in eine Phase steigender Preise hineingemästet (Advance). 
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Beim 2. Rechenlauf ist das Futter der knappe Faktor. Das hat zur 

Folge, daß eine große Anzahl von Tieren bei verringertem Endge

wicht und verkürzter Mastdauer die optimale Strategie bilden. Die 

Tiere weisen eine maximale tägliche Zunahme mit sehr guter Futter

verwertung auf. 

Sollten nun nach dem Ende einer Mastperiode Störungen wie z.B. 

preisänderungen eintreten, erfolgt eine "verkürzte" Neuprogrammie

rung. In diesem Fall sind die ernährungsphysiologischen Restrik

tionen und die Futtermittelaktivitäten für die schon abgelaufenen 

Mastabschnitte aus der Matrix zu entfernen. Auf diese Weise läßt 

sich die optimale Maststrategie von diesem Zeitpunkt an neu be

stimmen. Weitere Störungen in späteren Mastabschnitten erfahren 

gleichgerichtete Wiederholungs rechnungen. Die Folge der Teil-Stra

tegien bildet die "Steuerungsstrecke" über den aktuellen Mastab

lauf. 
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Zur Effizienz von Schlagkarteien 

von 

H.-J. B u d d e , Göttingen 

"Die Zeiten, in denen die landwirtschaftliche Buchführung aus

schließlich der steuerlichen Gewinnermittlung diente, sind 

endgültig vorbei. Heute beginnt man im landwirtschaftlichen Rech

nungswesen, einen wesentlichen Bestandteil eines umfangreichen In

formationssystems zu sehen, das heißt eines Systems, das die für 

wichtige Fragen relevanten Informationen bereitzustellen in der 

Lage ist. Die Betriebsplanung im weitesten Sinne gehört zu denje

nigen Bereichen, die den größten Vorteil aus dem modernen Rech

nungswesen ziehen." (1) (2) Diese Feststellung trifft BRANDES im 

Jahr 1968 auf einer Tagung zum modernen Rechnungswesen. Er 

begründet dies u.a. wie folgt: Die Wandlung des Rechnungswesens 

wird herbeigeführt durch "die schnelle Verbreitung und die enorme 

Leistungssteigerung der elektronischen Datenverarbeitung, die dem 

Rechnungswesen und der Betriebsplanung gleichermaßen zugute 

kommt." 

Inzwischen sind 14 Jahre vergangen, in denen die elektronische Da

tenverarbeitung in mehr oder weniger großem Umfang das be

triebliche Rechnungswesen beeinflußt hat, dies vor allem in der 

Buchführung sowie in Bereichen der Betriebsplanung und des Be

triebsvergleichs. Dabei genießt der Computerausdruck nach wie vor 

(1) W. BRANDES: Zukunftsgerichtetes landwirtschaftliches Rech
nungswesen - Ziele und Methoden, Schriftenreihe des Haupt
verbandes der landw. Buchstellen und Sachverständigen e.V., 
Heft 61, Bonn, 1968 

(2) (Vorträge der landwirtschaftlichen betriebswirtschaftlichen 
Tagung in Bad Wies see am l~. und 17. Mai 1968) 



734 

hohes Ansehen bei der Bevölkerung und wird hier und da selbst 
unter Studenten - als Status-Symbol mißbraucht. Zunehmend wächst 
jedoch die kritische Einstellung zu Produkten der EDV, und damit 
korrigieren auch die Anwender ihren durch Unsicherheit und Hilflo
sigkeit begründeten emotionalen Abstand zu diesem neuen Medium. 
Die bereitgestellten Programme werden immer benutzerfreundlicher, 
die Kosten für die elektronische Ausstattung sind, bedingt durch 
den technischen Fortschritt, inzwischen auch für den weniger kapi
talkräftigen Anwender erschwinglich geworden. Und so finden wir 
heute auf dem Software-Markt eine Reihe von Produkten, aus deren 
Anwendung selbst der einzelne Landwirt Nutzen ziehen kann. 

! Zielsetzung des Beitrags 

Gegenstand des folgenden Beitrags soll die Vorstellung eines 
Schlagkarteienprogramms sein. Dabei werden zunächst, ohne ins De
tail zu gehen, einige Vor- und Nachteile bisher bestehender 
Schlagkarteien diskutiert. Die Möglichkeiten der Datenverarbeitung 
erweitern ganz wesentlich den Bereich der Datenaufnahme und der 
Auswertung. Es soll daher versucht werden, den Begriff "Schlag
kartei" neu einzuordnen. In diesem Zusammenhang wird ein Spektrum 
von Informationen zusammengestellt, mit dem eine leistungsfähige 
Schlagkartei auf der EDV ausgestattet sein sollte. 
Im Anschluß daran werden einige Möglichkeiten des weiteren Einsat
zes sowie der Nutzen fOr die Wissenschaft und Praxis diskutiert. 
Zum Abschluß wird eine Problemlösung vorgestellt und an einigen 
Beispielen die Flexibilität des Systems demonstriert. 
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1.1 Schlagkarteien als Informationsträger und -vermittler in der 

manuellen AUfbereitung 

Die traditionelle Schlagkartei stellt nur eine der möglichen For

men der Informationssammlung im Einzelbetrieb dar. Neben ihr fin

det man weitere, unabhängig von der Schlagkartei erstellte Daten

sammlungen, die in Karteiform aufbereitet werden könnten, so z.B. 

das Arbeitstagebuch und die Schleppereinsatzstatistik. Darüber 

hinaus ist auch die Naturalbuchführung geeignet, in Form einer 

Kartei geführt zu werden. Die Kartei soll dabei alle Vorgänge, 

zustände und Veränderungen, die einem Oberbegriff, z.B. dem Schlag 

zuzuordnen sind, erfassen und übersichtlicherweise zusammenstel

len, so daß aus der Gesamtheit aller Daten umgehend Managementin

formationen abgeleitet werden können. Die Art der gewünschten In

formationen bestimmt dabei im wesentlichen die Gestalt des Erhe

bungsbogens. 

Bei den z.Z. in den Betrieben geführten Schlagkarteien sind viele 

Modifikationen in der Gestaltung der Erhebungsbögen gebräuchlich. 

Es würde im Rahmen dieses vortrags zu weit führen, im einzelnen 

darauf einzugehen. 

Generell läßt sich sagen, daß jede Form der Aufzeichnung geeignet 

ist, Informationen über den Oberbegriff, z.B. Schlagkartei oder 

Lagerhaltung etc. zu liefern. Es fehlt jedoch die Möglichkeit, 

mehrere Karteien verschiedener Oberbegriffe miteinander zu verket

ten. Bereits bei der Datenaufnahme fällt Doppelarbeit an1 so wird 

bei der Schlagkartei zum Aussaattermin z.B. die Sorte und die 

Saatstärke erfaßt, gleichzeitig muß in der Lagerkartei bzw. Lager

buchhaltung der Abgang vermerkt werden. Bei sorgfältiger Aufzeich

nung wird der Vorgang gleichzeitig im Tagebuch berücksichtigt. 

Außerdem muß der Maschineneinsatz erfaßt werden. Werden auch 

Fremdarbeitskräfte eingesetzt, so sind zusätzlich noch die Ar

beitsstunden festzuhalten. All diese Vorgänge der Datenerfassung 

beinhalten Mehrfacharbeit. Kostenträgerrechnungen (Fruchtartspezi

fische Auswertungen), wie KostensteIlenrechnung (Schlagspezifische 

Auswertungen), lassen sich nur sehr mühevoll aus so gesammelten 

Informationen ableiten und unterbleiben in der Regel wegen des 
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enormen Zeit aufwandes zu ihrer Erstellung. Aus diesem Grunde wird 

oftmals bereits bei der Datenerfassung auf wesentliche Informatio

nen verzichtet. Hier deutet sich bereits an, wo die Vorteilhaftig

keit der EDV-gestützten Schlagkartei liegen kann. 

1.2 Modell einer computergestützten Schlagkartei 

Schlagkarteien können dann zu einem sinnvollen Instrumentarium für 

die Betriebsleiterentscheidung werden, wenn sie kontinuierlich 

geführt werden. Eine einfache und benutzerfreundliche Handhabung 

der Geräte wie auch des programms ist eine wichtige 

für frustrationsfreie und erfolgreiche Arbeit. 

voraussetzung 

Zumindest die 

täglichen Eintragungen müssen so vorgenommen werden können, daß 

die Eingabe der Daten jeder im Betrieb mit Verantwortung betrauten 

Person übertragen werden kann. Dies trifft ebenso auf die Bereit

stellung der gesammelten Informationen zu. Voraussetzung dafür 

ist, daß der zu speichernde Informationssatz eine klare Struktur 

hat und diese Struktur bei der Eingabe der Daten dialogun

terstützend verwendet wird, um Eingabefehler zu vermeiden. Auf Be

dienungsfreundlichkeit muß allergrößter Wert gelegt werden, wenn 

die Führung der Schlagkartei auch zu einer Entlastung der Be

triebsleitung führen soll. 

1.2.1 Struktur der Dateneingabe 

Es stellt sich die Frage, welche Informationen gesammelt werden 

sollten. Da die spätere Auswertung der Maschine übertragen wird, 

sind möglichst alle im landwirtschaftliche Betrieb mit der Boden

produktion in Verbindung stehenden Vorgänge zu erfassen. Hierzu 

gehört auch die Speicherung von Zustandswerten der Bodenuntersu

chung wie die pflanzenzahl/qm und dgl •• 

Eine volle Erfassung aller Vorgänge bedeutet jedoch zugleich, daß 

die Aufzeichnungen möglichst detailliert vorgenommen werden. Aus 

einem Speichersatz sollte daher hervorgehen, wer, was, zu welchem 
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Zeitpunkt, wo, mit welchem Gerät getan hat, wie viel Fläche bear

beitet wurde, welche Zeit dazu aufgewandt wurde, welche Vorlei

stungen (Saatgut, Pflanzenschutz, Düngemittel) gegebenenfalls er

forderlich waren, welche Naturalerträge geborgen wurden, sowie 

eine Position, die die Möglichkeit bietet, Informationen in Klar

text abzulegen. 

Betrachtet man die obigen Einzelpositionen, so ist festzustellen, 

daß mit ihnen gleichzeitig mehrere Positionen betrieblicher Daten

sammlungen angesprochen werden. Hier wird neben der Schlagkartei 

gleichzeitig die Naturalkartei, die Schleppereinsatzkartei, die 

Maschineneinsatzkartei und das Arbeitstagebuch angesprochen. So 

liegt es auf der Hand, daß eine computergestützte Schlagkartei 

sich nicht darin erschöpfen sollte, ein Abbild der hergebrachten 

Karteien in der manuellen Verarbeitung darzustellen. Dies bedeu

tet, daß die Führung der Schlagkartei gleichzeitig das Betriebsta

gebuch bezüglich der Ackerwirtschaft erübrigt, die Grundlagen für 

die Schlepperstatistik und die Statistik des Maschineneinsatzes 

schafft, die Naturalmengenbewegungen erfaßt sowie die zeitliche 

Zuordnung aller Vorgänge festhält. 

Auswertunqsmöglichkeiten 

Werden alle diese Positionen erfaßt, so sollte der Benutzer auf 

einfache Art in die Lage versetzt werden, Auswertungsfilter zu 

setzen, die es ihm ermöglichen, nur solche Informationen aus dem 

System abzufragen, die für ihn im Augenblick relevant sind. 

Bei der Gestaltung der Auswertungsformulare können zwei verschie

dene Ansätze verfolgt werden. So ist es einerseits vorteilhaft, 

wenn dem Betriebsleiter die Initiative überlassen bleibt, die In

formationsdichte der Ausgabe auf dem Bildschirm oder über den 

Drucker selbst zu bestimmen. Er sollte also in den Stand versetzt 

werden, durch einfache Bedienung des Gerätes z.B. eine Information 

: darüber erhalten können, ob und wann auf dem Schlag A zur Frucht B 

: eine bestimmte PflanzenschUtzmaßnahme C durchgeführt wurde oder 

welcher Beschäftigte auf dem Schlag D die Stickstoffdüngung nach 
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Meinung des Betriebsleiters fehlerhaft durchgeführt hat. Hier er

gibt sich direkt die Möglichkeit der intensiven Produktions

kontrolle mit Hilfe der Schlagkartei bis hin zum einzelnen Segment 

eines gesamten Produktionsprozesses. 

Bereits in der obigen Fragestellung zeigt sich schon, daS bei Aus

wertungen dieser Art möglichst viel Flexibilität durch geeignete 

Progra~~ierung gewährleistet werden sollte. 

Daneben ergeben sich im Betrieb Fragestellungen, bei denen eine 

vorprogrammierte Lösung mit einem übersichtlichen Tabellarium 

sinnvoll erscheint. Hierzu gehört z.B. der Anbauplan oder eine de

taillierte Darstellung der vorgenommenen DüngungsmaSnahmen, aufge

gliedert nach den verschiedenen pro Flächeneinheit verabreichten 

Komponenten. 

Werden alle in bezug auf die Ackerwirtschaft stattfindenden 

Vorgänge des Betriebes in der obigen detaillierten Form gespei

chert, so ergibt sich damit die Möglichkeit, kostenträger- wie 

auch kostenstellen-spezifisch Deckungsbeitragsrechnungen vorzuneh

men. Hierzu sind dem System nur noch die Preisvektoren für einge

setzte Produktionsfaktoren und Vorleistungen sowie die Produkt

preise mitzuteilen. Die EDV-gestützte Schlagkartei stellt damit 

ein leistungsfähiges Informationssystem für den Einzelbetrieb dar, 

mit dem eine effiziente Schwachstellensuche betrieben werden kann. 

1.3 Anwendungsbereiche der Schlagkartei 

Zur Beantwortung der Frage, welche Betriebe potentiell zum Einsatz 

solcher Schlagkarteien geeignet sind, wird man die Elemente der 

Investitionsrechnung heranziehen. Schwierigkeiten bereitet hier 

allerdings die Quantifizierung des Anwendernutzens. Im Bereich der 

tierischen Produktion lassen sich solche Rechnungen tendenziell 

leichter durchführen, weil Erfolgssteigerungen oftmals, z.B. im 

Bereich der Sauenhaltung, direkt auf den Einsatz des Kleinrechners 

zurückgeführt werden können. Dies dürfte im Bereich der Pflanzen

produktion nicht so einfach sein. Vielmehr muß hier der Be

triebsleiter gefragt werden, welchen Wert er einer guten Informa-
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tion beimißt. Damit ergeben sich dann Haltepunkte für eine trotz 

allem schwierige Kalkulation. 

Es gibt jedoch Betriebsorganisationen, in denen der Einsatz einer 

Schlagkartei sinnvoll erscheint und ihr Nutzen leichter ermittelt 

werden kann. Zu denken ist hier etwa an Betriebsgemeinschaften, 

bei denen in gewissem Umfang Produktionsfaktoren ausgetauscht wer

den. 

Nicht selten findet man in solchen Betrieben eine gewisse Aversion 

der Betriebsleiter vor, exakte Aufzeichnungen zu machen, weil mit 

diesen Aufzeichnungen oftmals ein Gefühl des Mißtrauens gegenüber 

dem Partner einhergeht. Man scheut sich, gegeneinander aufzurech

nen, unterstellt, der Leistungstransfer sei gleichgewichtig gewe

sen, hat auch keine Möglichkeit dies nachzuprüfen und zahlt gege

benenfalls einen hohen Preis für den "Lieben Frieden". Insbeson

dere dort, wo eine sehr unausgewogene Faktorausstattung in den Be

trieben vorhanden ist, wo Maschinenleistungen des einen Betriebs 

mit Arbeitseinsatz des anderen Betriebs abgegolten werden müssen, 

dürfte sich der Einsatz eines solchen Instruments zur Kontrolle 

und adäquaten Leistungsentlohnug empfehlen. 

Der Erkenntniszuwachs für die Agrarwissenschaft aus Buchführungs

abschlüssen und Ergebnissen des Betriebsvergleichs befriedigt 

nicht mehr hinreichend. Vielmehr sieht sich die Wissenschaft 

veranlaßt, die bisher verwendeten Datenaggregate zu zerlegen, um 

aus den Einzelelementen Aufschlüsse über Zusammenhänge zu erlan

gen. Hier können sich mit Hilfe dieses Instrumentariums neue er

folgversprechende Forschungsmöglichkeiten auftun. Dabei kann vor 

allem der Frage nachgegangen werden, welche Kriterien bei der Be

wertung der Betriebsleiterqualität den Ausschlag geben. Ein auf 

mehreren Betrieben eingesetztes Instrument dieser Art würde we

sentlich dazu beitragen, unseren Wissensstand über die Be

triebsleiterqualifikation zu vertiefen, da jetzt die Möglichkeit 

gegeben ist, in besserem Umfang als bisher Erfolg und Mißerfolg an 

;ihren Ursachen zu erkennen. 
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~ Schlagkartei mit integrierter Betriebszweigabrechnung 

Im folgenden wird eine existente Schlagkartei vorgestellt, die im 

wesentlichen die oben aufgestellten Forderungen erfüllt. Es han

delt sich hierbei um eine Scklagkartei mit integrierter Betriebs

zweigabrechnung für den Ackerbau. 

1.4.1 Zur Datenstruktur 

Der Speichersatz für die tägliche Datenpflege umfaßt 13 Einzelkom

ponenten. Dies sind im einzelnen 

1. Datum der Eingabe 

2. Arbeitsort (KostenstelleI 

3. Fruchtart (Kostenträgerl 

4. Wird die Kostenstelle in einzelne Parzellen unterteilt, so 

wird hier die Parzellennummer mit weiterer Unterteilung nach 

Fruchtart und Fläche vorgenommen. 

5. Tätigkeit 

6. Person bzw. eingesetzte Arbeitskraft 

7. Zugmaschine 

8. Zeitaufwand für die abgegebene Arbeitsmenge 

9. Bearbeitete Fläche 

10. Verbrauchte bzw. erzeugte Mengen 

11. Preiseingabe pro Einheit der erzeugten bzw. verbrauchten Men

gen 

lla Zuweisungsindex, der Aufwand bzw. Ertrag spezifiziert 

12. Bis zu neun Buchstaben umfassender Text 

Alle Eintragungen werden durch numerische Werte eingegeben, wobei 

der Rechner die eingegebenen Nummern sofort durch Klartext er

setzt, soweit es sich um Code nummern handelt. Damit werden Einga

befehler weitgehend vermieden. 
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1.4.2 Vorbereitende Arbeiten 

Der Anwender hat zunächst seine Schläge, seine Früchte, die ein

gesetzten Personen, die zur Anwendung kommenden Zugmaschinen so

wie seine Tätigkeiten zusammenzustellen und jeweils durchzunumme

rieren. Die jeweiligen Nummern sind mit den später einzugebenden 

Code nummern identisch. 

Diese fünf Blöcke von Informationen müssen dem Rechner in Form 

von Text-Dateien zur Verfügung gestellt werden. Des weiteren 

müssen auf direkte Zugriffsdateien die den Schlägen zugeordneten 

Flächen eingerichtet werden. Für die spätere Auswertung werden 

darüber hinaus mehrere Preisvektoren für Faktorkosten gespei

chert. Dies sind im einzelnen : 

l. Ein Kostenvektor pro abgegebene Leistungseinheit 

für die Zugmaschinen (DM/AKM) 

2. ein Kostenvektor für die am Produktionsprozeß 

beteiligten Personen (DM/AKH) 

3. Ein Kostenvektor für die spezifischen Tätigkeiten (DM/AKM) 

Für den Fall, daß flächenbezogene Produktionskosten berücksich

tigt werden sollen, ist noch ein weiterer Kostenvektor in DM/ha 

für die Tätigkeiten abzulegen. Hierbei muß dann vom Betriebslei

ter für jede Tätigkeit alternativ entschieden werden, ob die Be

messung der Kosten für die Arbeitserledigung an der bearbeiteten 

Fläche oder am dafür in Anspruch genommenen Zeitaufwand orien

tiert werden soll. 

Zur Auswertung in bezug auf &usgebrachte Düngemittel ist eine Mo

difikation der Eingabezeile für den Text vorgesehen. Hier soll 

durch Verwendung von Buchstaben als Eingabekürzel eine Zuweisung 

zu bestimmten Düngemittelsorten vorgenommen werden, die im nach

hinein den Ausweis der Düngemittel in Reinnährstoffäquivalenten 

ermöglicht. Die Vorbereitungsarbeit für den Anwender erweitert 

sich dann dahingehend, daß er die evtl. zur Anwendung kommenden 

Düngersorten spezifiziert und mit entsprechenden Gehalten an 
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stickstoff, Phosphor, Kali und Kalk in Vektoren ablegt. 

Die Einrichtung solcher Dialogdateien wie auch die Speicherung 

der einzelnen Vektoren ist in Form einer Betriebsanleitung be

schrieben, wurde bereits im Praxiseinsatz getestet und ist auch 

dem mit der EDV nicht vertrauten Betriebsleiter durchaus zumut

bar. Dies kann aus den bisherigen Erfahrungen im Feldeinsatz ge

schlossen werden. 

1.4.3 Dateneingabe in die Schlagkartei 

Nach Abschluß dieser Vorarbeiten kann mit der täglichen Eingabe 

begonnen werden. Das Programm beginnt mit einem Menue, in dem 

entschieden werden kann, ob im weiteren ein Spezialprogramm, etwa 

die Ausgabe des Anbauplans oder die Eingabe von täglichen Auf

zeichnungen, fortgefahren werden soll. Den einzelnen Programmtei

len ist ein alphabetischer Wahlschlüssel zugeordnet, sodaß der 

Anwender nur einen Buchstaben stellvertretend für das gewünschte 

programm eingeben muß, um sich dann weiterhin vom Dialog des Pro

gramms führen zu lassen. 

Für die tägliche Datenpflege steht ein Datenaufnahmeprogramm zur 

Verfügung. Der Anwender muß entscheiden, ob er die Neuaufnahme 

" von Informationen oder die Kontrolle bzw. Korrektur bereits abge

legter Informationen vornehmen will. Mit der Eingabe von Buchsta

benkürzeln werden die entsprechenden Wege geschaltet. 

Bei der Neuaufnahme findet der Anwender ein Dialogprogramm ent

sprechend den zuvor genannten 12 Punkten vor. Alle Eingaben bis 

auf die letzte Zeile (Texteingabel müssen numerischen Charakter 

haben, andernfalls werden sie vom Programm nicht angenommen. 

Angaben, die sich automatisch ergeben, wie z.B. Schlag- und 

Fruchtart bzw. Schlaggröße, werden auch automatisch eingetragen, 

können aber jederzeit überschrieben werden. 

Die Eingabe der Daten kann sich auf vorliegende Informationen 

beschränken, nicht jede position des Eingabebogens muß ausgefüllt 

werden. 
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Jede Eingabe wird durch einen Speichervorgang abgeschlossen, in

sofern ist bei Stromausfall nur die in Vorbereitung befindliche 

Eingabe verloren. Da an den ersten Positionen Arbeitsort, Frucht

art, Zugkraft, Person und Tätigkeit die numerische Eingabe je

weils durch den äquivalenten Klartext ersetzt wird, findet sofort 

eine Plausibilitätskontrolle durch den Bearbeiter statt. 

Es können bis zu 2500 Informationssätze auf einer Speichereinheit 

(5 1/4-Zo11-Diskettel abgelegt werden. Dies entspricht in etwa 

auch Verarbeitungskapazität des verwendeten Rechners (APPLE II+ 

mit 48 kbJ. Die Kapazität des Rechners wie auch des Speichers 

läßt sich jedoch auf das 3 1/2 bis 4fache erweitern, wenn neuere 

Technologien der Speichererweiterung im Zentralrechner wie auch 

leistungsfähigere externe Speicher (z.B. HarddiskJ zur Anwendung 

kommen. 

1.4.4 Zur Auswertung der Schlagkartei 

Zur Zeit stehen zwei Auswertungsformen zur Verfügung. Die erste 

Form beschränkt sich darauf, wahlweise auf dem Bildschirm oder 

auf dem Papier den z.Z. aktuellen Anbauplan auszugeben. 

Bei der zweiten Auswertungsform wird der Anwender aufgefordert, 

einen Filter für die gewünschte Zusammenstellung von Infomationen 

vorzugeben. Er kann also bestimmen, daß er sich bezüglich einer 

einzelnen Fruchtart (z.B. CariboJ in einer definierten Zeitspanne 

sowie über eine vorbestimmte Auswahl der mit dieser Fruchtart be-

setzten Schläge alle Informationen über den 

erhält. 

Pflanzenschutz 

Es wird ihm ein Ausdruck geboten, der neben den von ihm 

ursprünglich eingegebenen Informationen auch abgeleitete Werte 

enthält wie eingesetzte Mengen pro Flächeneinheit, ggf. monetärer 

Faktoraufwand bzw. monetärer Ertrag, sowie eine Zusammenfassung 

der für den einzelnen Arbeitsvorgang zu berechnenden Kosten der 

Arbeitserledigung. Faktoraufwendungen und Erträge werden in einer 

Summenzeile aggregiert ausgewiesen. Durch geeignete Wahl des ge-
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setzten Filters für die Zusammenstellung der Informationen kann 
damit eine Kostenträger- bzw. eine KostensteIlenrechnung sowie 
eine nahezu vollständige Deckungsbeitragsrechnung vorgelegt wer
den. 

Eine dritte Form der Auswertung ist in Vorbereitung. Sie soll dem 
Anwender die Möglichkeit bieten, bei Setzung eines entsprechenden 
Filters detaillierte Angaben über seinen Düngemitteleinsatz auf 
die verschiedenen Fruchtarten zu erhalten. 

Im Anhang sind drei Tabellen aufgeführt. Mit ihnen sollen die 
Möglichkeiten der Auswertung dargestellt werden, sowie ein 
Oberblick über die verschiedenen Auswertungskriterien vermittelt 
werden. 
Die erste Tabelle umfaßt alle Arbeitsvorgänge auf einer Auswahl 
von Schlägen in der Zeit vom 01.05.82 bis zum 31.08.82. 
Die zweite Tabelle stellt nur Tätigkeiten in Verbindung mit der 
Winterweizensorte "Caribo" dar. 
Die dritte Tabelle umfaßt alle Tätigkeiten, die der kooperierende 
Betriebsleiter Henning nicht auf seinen eigenen Schläqen verrich
tet hat. 

Abschließende Bemerkungen : Bei den in Göttingen in regelmäßigen 
Abständen stattfindenden Beraterseminaren der Landwirtschaftskam-
mer Hannover sind Vorläufer dieser Programmsammlung den 
teilnehmern mehrfach zu Testzwecken überlassen worden. Es 

Seminar
zeigte 

sich dabei, daß die Berater nur wenige Rahmeninformationen 
benötigten, um das Instrumentarium befriedigend zu handhaben. 
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Der Einsatz der EDV erfolgt bisher in der Landwirtschaft der Bun
desrepublik in großem Umfang in der Finanzbuchhaltung und, darauf 

aufbauend, zur Erstellung einzelbetrieblicher Erfolgskennzahlen. 
Derzeit werden bei den Buchstellen und landwirtschaftlichen Daten
verarbeitungsträgern die Daten von über 100 000 Betrieben erfaßt. 
In geringerem Umfang (einige 100 bis 1000 Betriebe) erfolgt eine 

einzelbetriebliche Datenverarbeitung mit Mini- und Microcomputern, 
wobei außer der Buchhaltung vor allem Schlagkartei- und Sauenpla

nungsprogramme im Einsatz sein dürften. Der Preis dieser Anlagen 
incl. Software liegt i.a. zwischen 10 und 20 Tausend DM und dürfte 

angesichts der doch beachtlichen Leistungen dieser Anlagen von den 
Anwendern als angemessen angesehen werden. 
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! Zielsetzunq und BegrGndunq 

Warum dennoch hier eine Minimalkonfiguration vorgeschlagen 
die incl. Software nur Kosten von 2500 DM beanspruchen soll, 
im folgenden zu erläutern: 

wird, 
ist 

Buchführungsprogramme fGr Kleincomputer werden zu Preisen von 2000 
bis 8000 DM (zzl. zu den Hardwarekosten) angeboten. Bei einem Ver
gleich der Benutzung eigener Tischcomputerprogramme 0ger des Re-
chenzentrums mua die Anzahl der zu 
Kosten je Satz Verarbeitung durch 
und die Opportunitltskosten des im 

verarbeitenden Datensätze, die 
das Dienstleistungsunternehmen 
Betrieb Buchführenden (i.d.R. 

der Betriebsleiter) bekannt sein. Dabei mua bei der manuellen 
BuchfGhrung im Durchschnitt mit einer Leistung von 30 Buchungen je 
AKh, bei der maschinellen Datenverarbeitung, unter Verwendung 
standardisierter Belegtexte aus einer Textdatei, mit 60 Buchungen 
je AKh gerechnet werden. Die Kosten, die auaer Haus 
kannen sehr stark schwanken, sie liegen zwischen 1,- und 

anfallen, 
2,50 DM 

pro Datensatz. Die Kosten fÜr die Verarbeitung und den Ausdruck 
der Ergebnislisten sind demgegenGber mit 0,10 bis 0,30 DM je Da-
tensatz relativ gering. Dieses Verhlltnis liegt an der sehr per so
nalkostenintensiven manuellen Eingabe. Es lieae sich also eine er
hebliche Kosteneinsparung erreichen, wenn die Kontierung und Date
nerfassung im Betrieb selber erfolgen wUrde, und die Rohdaten dann 
maschinenlesbar ins Rechenzentrum geschickt würden. 
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~ Datentransfer vom Einzelbetrieb zum Rechenzentrum 

Für die Datenübertragung vom Einzelbetrieb ins Rechenzentrum bie

ten sich zwei Wege an: 

Zum einen besteht die Möglichkeit, den landwirtschaftlichen Be

trieb mit externen Rechnern zu verbinden. Dies ist einmal möglich 

durch eine Koppelung, bei der der Betriebsleiter über Telefon

oder Telexleitung direkt mit dem Rechenzentrum verbunden ist. Im 

Betrieb selbst steht dann ein Terminal. Zukunftsträchtiger ist die 

Möglichkeit über das 1983 einzuführende Bildschirmtextsystem dem 

landwirtschaftlichen Betrieb Zugang zu Rechenleistung anzubieten. 

In kleinem Umfang geschieht dies schon jetzt in einem Test bei dem 

Bildschirmtextversuch in Nordrhein-Westfalen, bei dem die LK 

SChleswig-Holstein etwa ein Dutzend kleiner Dialogprogramme wie 

z.B. eine Maschinenkostenkalkulation anbietet. Im späteren Ausbau 

ist dann geplant, daß der Landwirt oder sein Berater unter einer 

Betriebsnummer nach einem noch festzulegenden Muster alle Daten 

des Betriebes abspeichern kann. Dabei ist dann sichergestellt, daß 

nur er alleine Zugang zum Datenmaterial seines Betriebes hat. 

AuSer dem notwendigen Buchführungsprogramm könnten dann auch an

dere Programme zur Verfügung gestellt werden. 

Als zweite denkbare Möglichkeit wäre der Einsatz von billigen 

nHobbycomputern R denkbar, die mit minimalem Speicherausbau und vor 

allem ohne teure Peripheriegeräte wie Diskettenlaufwerk und 

Drucker nur die teure Datenerfassung im Betrieb zu erledigen 

hätten. Die Daten würden mit Kassettenrecorder auf Kasseten ge

speichert und per Post ins .Rechenzentrum geschickt. Notwendig wäre 

ein Belegablageprogramm, bei dem der Anwender seine Aufzeichnungen 

für das Journal auf Datenträger übernimmt und diese dann zur Buch

stelle schickt. Dort könnte dann die Kontierung und weitere Verar

beitung ohne manuelle Eingriffe erfolgen. Dies wäre eine Möglich

keit für diejenigen Anwender, die selber nicht kontieren können 

oder wollen. Für die anderen empfiehlt sich die oben vorgeschla

gene Kalkulation, wobei noch zu berücksichtigen ist, daß der 

höhere Zeitaufwand für die Kontierung sehr gering sein kann. Es 

stehen jetzt schon für diesen Zweck Anleitungen zur Verfügung, die 
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für nahezu jeden Vorfall das entsprechende Konto benennen. Die 

Fehlerlosigkeit der nachfolgenden Auswertungen hängt ganz wesent

lich von der Richtigkeit der vorausgehenden Kontierung ab, da in 

diesem Fall eine Kontrolle ja nicht mehr vorgesehen ist, oder je

denfalls einen Teil der gewonnenen Kosteneinsparung wieder zu

nichte machen würde. 

Wenn ich diese Lösung vor den technisch zweifellos wesentlich ele

ganteren Systemen wie Datenfernverarbeitung und Bildschirmtext 

vorziehen würde, so hat dies folgende Gründe: Bei der Datenverar

beitung ist der Aufwand erheblich höher einzuschätzen. Neben den 

Terminals, die mindestens genauso teuer wie ein Microcomputer 

sind, ist noch die Schnittstelle zu den Leitungen der Post 

(möglichst Telefon), die Kommunikationssoftware und die ganz er

heblichen Leitungsgebühren hinzuzurechnen. Demgegenüber fallen bei 

der Lösung mit Bildschirmtext aufgrund der massiven Förderung die

ser Technik nur relativ geringe Kosten an. Zu Buche schlagen hier 

nur die Leitungskosten. Trotz der schon weit gediehenen Versuche 

auf diesem Gebiet durch die Landwirtschaftskammer Schleswig-Hol

stein ist allerdings die Anwendungsreife dieses Systems frühestens 

in zwei Jahren zu erwarten, steht also vorläufig noch nicht oder 

noch nicht überall zur Verfügung. Mit der "kleinen Lösung" ist 

auch nichts verbaut, wie das Beispiel Dänemark zeigt. Dort geht 

man in der landwirtschaftlichen Datenverarbeitung den Mittelweg 

über eine Kombination eines Kleincomputers, der die Daten abspei

chert und teilweise vorverarbeitet, mit einer zentralen Datenver

arbeitungsanlage. Die (theoretisch) ideale Lösung wäre die Zusam

menarbeit eines Kleincomputers, der zeitkritische Management- und 

Steuerprobleme zu lösen in der Lage sein müßte, mit einer großen 

Datenverarbeitungsanlage, die große Datenmengen handhaben und ver

arbeiten kann. 

Außerdem gigt es noch zwei andere Gründe, die die Beschäftigung 

mit dieser Art der Datenverarbeitung lohnenswert erscheinen las

sen: 

1. Die bisher angebotenen Buchführungsprogramme bieten zwar alle

samt die Kompatibilitit der Daten mit den Programmen der Re-
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chenzentren zum Zweck des Betriebsvergleichs an, aber es ist 
zumindest ungewiß, ob diese Möglichkeit auch genutzt wird. 

2. Es entstünde eine einfache Möglichkeit, Datenerhebungen z.B. 
für arbeitswirtschaftliche Erhebungen durchzuführen. 

Bei guter Mitarbeit der Anwender und sicheren Programmen ständen 
entsprechende Daten in maschinenlesbarer Form zur Verfügung. 

1 Technische Erörterungen zur Minimalkonfiguration 

Der technische Anreiz über eine solche Billigkonfiguration nachzu
denken, ergibt sich aus folgenden Oberlegungen: 

1. Elektronische Bauteile (Mikroprozessoren, Speicherbausteine) 
werden seit einiger Zeit stetig billiger (z.Z. etwa 20'/Jahr), 
eine Entwicklung, die noch nicht abgeschlossen zu sein scheint. 

2. Wichtige Peripheriegeräte der EDV (Drucker, Diskettenlaufwerke) 
sind gleichermaßen mit elektronischen wie mit mechanischen Bau
teilen bestückt, so daß deren preise nicht in gleichem Maße 
sinken m.a.W. ihr Anteil am Wert einer EDV-Anlage steigt, bei 
den hier vorgeschlagenen Anlagen bis auf 2/3 des Endwertes. 

3. Anlagen dieser Art existieren seit einigen Jahren und in wach
sender Anzahl im Hobbybereich. 

4. Anlagen dieser Art sind meist an Fernseher anschließbar, eine 
weitere Kostenersparnis. 

5. Die Bedienung eines Kassettenrecorders ist zumindest näherungs
weise den meisten Menschen geläufiger, als die Bedienung von 
Diskettenlaufwerken. 

! Definition einer Minimalkonfiquration 

Eine Minimalkonfiguration ist nach meiner Vorstellung also ein 
Hobbycomputer der Preisklasse 1000 bis 1500 DM mit mindestens 16 K 
Ramspeicher, externem oder eingebautem Kassettenrecorder, sowie 
UHF Modul, das die Anschlielbarkeit an handelsübliche Fernseher 
gewährleistet. Die oft nicht zuverlässige Datenübertragung zwi
schen Computer und Kassettenrecorder kannte durch ein deshalb 
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häufig eingebautes elektronisches Zusatzgerät mit Kosten von 100 
bis 200 DM verbessert werden, mit dem sehr angenehmen Nebeneffekt, 
daß die normalerweise sehr niedrige Datenäbertragungsrate von 500 
Baud auf eher akzeptable 2500 Baud steigen würde. Dies ist im 
übrigen die einzige Hardwaremodifikation, die ich für empfehlens
wert halte. 

Die oben genannten Anforderungen erfüllen z.B. zwei im Hobbycompu
terbereich in größeren Stückzahlen verbreitete Geräte: 

- das Video Genie I der Firma Eaca mit Z80 CPU und 
eingebautem Kassettenrecorder und 

- der VC 20 von Commodore mit CPU 6502 und externem 
Kassettenrecorder. 

~ Entwicklunqstendenzen im Mikrorechnerbereich 

Sollte es tatsächlich zu stark fallenden Preisen für Speicherbau
steine auch in diesem Bereich kommen, wäre eine Aufrüstung der 
Geräte auf 32k (VC 20) oder 48 k (Video Genie) zu überlegen und 
auf jeden Fall technisch schon heute ohne weiteres möglich. Es 
stellt sich allerdings die Frage, ob von der programmseite her 
dies überhaupt erforderlich ist. Die auf dieser Konfiguration lau
fenden Programme würden vor allem möglichst komfortable und si
chere Datenerfassungsprogramme sein. Auf jeden Fall im Falle der 
Buchführungsdaten wäre eine weitere Verarbeitung vor Ort nicht 
sinnvoll und wohl kaum möglich. Anstelle von zentralen Auswertun
gen wären auch Auswertungen durch computer, die z.B. ein Berater 

zum Beratungagespräch mitbringt, denkbar. 
Das Erscheinen von sowohl leistungsfähigen als auch tragbaren Mic
rocomputern auf dem Mar,kt in den letzten 5 Monaten eröffnet hier 
noch weitere Möglichkeiten, die untersucht werden sollten. 



Kurzauszug zum Referat 

Steuerung und Kontrolle von Arbeitsabläufen in 

der Zuckerrübenernte und Winterweizenbestellung 

mit Hilfe eines Systemsimulationsmodelles (1) 

von 

K.H. S ü m m e r man n , Münster 
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Innerhalb des Beitrages werden ein Systemansatz und ein Rechenmo

dell vorgestellt, mit deren Hilfe Entscheidungen über den tägli

chen Ablauf in der Zuckerrübenernte und Winterweizenbestellung so

wie die ökonomische Beurteilung von verschieden großen Kapazitäten 

vorgenommen werden können. 

Grundlage für die Planung ist ein systemtheoretisches Konzept, in 

dem die Zuckerrübenernte und Winterweizenbestellung mit ihren Ar

beitsabläufen als Regelsystem dargestellt sind, in dem neben Er

gebnissen aus dem Soll-1st-Vergleich weitere Informationen aus dem 

System und seiner Umwelt zur Verfügung stehen. 

Im Rahmen des Modells werden verschiedene Lösungsverfahren kombi

niert, so daß sowohl Funktionen als auch Vollenumerationen sowie 

(1) Das Referat stützt sich im wesentlichen auf die Disserta
tion 'Arbeitsabläufe in der Zuckerrübenernte' , Bonner Hefte 
für landwirtschaftliche Betriebslehre Nr. 5 
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Entscheidungsbaumverfahren und Näherungsverfahren mit Prio

ritätsregeln verwandt werden. Den Rahmen bildet das Simulationsmo

dell. 

Aus einer größeren Zahl von Daten werden verschieden möglich er

scheinende Pläne für einen Tag errechnet. Zur Beurteilung der Bo

nität dieser Tagespläne wird auch der voraussichtlich zukünftige 

Arbeitsablauf unter Zuhilfenahme der jeweiligen Arbeitstrategie 

herangezogen. Die Planungswahl geschieht mit Hilfe von Entschei

dungsregeln. Neben der Simulation einzelner Kampagnetage werden 

einzelne Wetterjahre mit Hilfe des Modells nachvollzogen. 

Einen breiten Raum nehmen damit die dem Modell zugrunde liegenden 

Daten ein. Insbesondere dem Einfluß der Witterung wurde durch Er

stellung eines eigenen Witterungsmodells zur Bestimmung von Aus

fall- und Verzögerungszeiten ein groBer Wert beigemessen. 

Anhand eines Beispiels werden Ergebnisse, die mit Hilfe des Simu

lationsmodells erarbeitet wurden, erläutert. Dabei wird die Frage 

des Einflusses unterschiedlicher Ernte- und Bestellflächen auf den 

Arbeitsablauf beschrieben. 



Konfiguration des Management-Informationssy
stems 

ron 

B.H. S und e r m eie r , Kiel 
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Ein Management-Informationssystem für den landwirtschaftlichen Be
trieb soll der Betriebsleitung schnell und effizient Informati
ons-, Planungs- und Entscheidungshilfen bereitstellen. Dabei sind 
zwei Zeitrichtungen zu unterscheiden. Rückblickend sind Informa
tionen über abgelaufene Unternehmensvorgänge zu registrieren, zu 

dokumentieren und zu analysieren. Vorausschauend sind Entscheidun
gen über Ablauf, Intensität und Kombination von Prozessen erfor

derlich. Diese Managementfunktionen beanspruchen den Betriebslei
ter oder dessen Berater in zunehmendem Umfang. Geeignete Informa
tions- und Verarbeitungssysteme können die Dokumentation und die 
Entscheidungsvorbereitung erleichtern, beschleunigen und qualita

tiv verbessern. Unter dieser allgemeinen Zielsetzung sind in den 
vergangenen Jahren an vielen Stellen unterschiedlichste Modelle 
und Instrumente entstanden. Der vorliegende Beitrag skizziert 
einige praktische Problemstellungen und -lösungen der Kieler Ar
beiten. 
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2 Fristigkeitshierarchie und Planungs interdependenzen 

Das Gesamtinst~umenta~ium ist nach den betrieblichen Informations

und Entscheidungsbedürfnissen zu modellieren. Die Strukturierung 

des Gesamtsystems in nachgeordnete Teil- und Subsysteme soll der 

zeitlichen Tragweite de~ jeweils anstehenden Einzelentscheidung 

entsprechen. Die partiellen Entscheidungsmodelle dürfen jedoch 

keinesfalls übergeordnete Wechselwirkungen ignorieren. 

Häufig existieren mehrere Subsysteme unterschiedlicher Modellphi

losophie zu derselben Problemstellung nebeneinander. Eine Ausrich

tung des Info~mationsniveaus an der Aufnahmefähigkeit des Betrie

bes wird dadurch erleichtert. Die wünschenswerte stufenweise 

Hinführung zu komplizierten Modellansätzen ist fundierter und 

schnelle~ möglich. Die problemorientierte Gliederung des Manage

ment-Informations-Systems ist also um eine benutzerorientierte 

Gliederung zu erweitern. 

Voroptimierte Ablauflisten, Entscheidungs- oder Voranschlagsformu

lare bilden häufig gedankliche Vorläufer zu komplizierteren 

Ansätzen. Die folgenden Ausführungen erstrecken sich überwiegend 

auf rechnergestützte Modelle, die Bezeichnung Management-Informa

tions-System wäre also durch das Attribut "computergestützt" zu 

ergänzen. 
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1 Hardware-Ausrüstung 

Neben dem Anschluß an das Rechenzentrum der Universität verfügt 

das Institut über ein selbständiges Kleinrechner-System. Diese 

zusätzliche Hardware-Ausrüstung verdient aus folgenden Gründen Be

achtung: 

1. 64 K-Byte Kernspeicher- und 10 Megabyte Plattenspeicher-Kapa

zität repräsentieren technische Größenordnungen, die kostenmäßig 

in dezentralen Beratungsinstitutionen oder in Einzelfällen auch 

von Großbetrieben zu realisieren wären. 

2. Eine Datenübertragungseinrichtung ermöglicht die Kommunikation 

mit dem Großrechner. Alle Modelle, die auf kleineren Rechnern un

vollständig oder gar nicht realisiert sind, können per Telefonlei

tung über weite Entfernungen in Anspruch genommen werden. Diese 

arbeitsteilige Abwicklung hat bedeutende Vorteile für die Softwa

reentwicklung und die Softwarepflege. Dateneingabe und häufige 

Routinerechnungen können am Ort erledigt werden, erweiterte Mo

dellansprüche an erheblich größere Soft- und Hardwarekapazitäten 

werden problemlos in einer Zentrale abgedeckt. 

3. Parallele Modellentwicklungen für beide Rechnergrößen ermögli

chen ausführliche Vergleiche über Benutzerfreundlichkeit und In

formationswert der verschiedenen Problemlösungen. Die im Extrem

fall zulässige Modellreduzierbarkeit ohne Informationsverlust oder 

-manipulation wird dadurch deutlicher. 
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i Gesamtbetriebliche Betrachtungen 

Das steuerliche bzw. betriebswirtschaftliehe Rechnungswesen ist in 

den meisten Fällen Ausgangspunkt für Dokumentation und Analyse 

einzelbetrieblicher vorgänge. Die landwirtschaftlichen Buchstellen 

haben als Dienstleistungsunternehmen in der Vergangenheit eine 

Vielzahl von Buchungs- und Abschlußarbeiten übernommen und zu de

ren Rationalisierung sehr leistungsfähige Rechnugssysteme geschaf

fen. Die laufende Softwareanpassung an steuerliche und buchhalte

rische Erfordernisse ist nur durch Fachleute fehlerfrei' möglich 

und nur bei Massendatenverarbeitung kostengünstig. Ein ein

genständiges Buchführungssystem wurde daher nicht entwickelt. 

Die langfristige Planung eines Betriebs umfaßt die optimale Kombi

nation der Prozesse im Rahmen bestehender oder zu erstellender 

Ressourcen. Die Betriebs- bzw. Investitions-Optimierung ist daher 

Ausgangspunkt für die Festlegung des Entwicklungs- bzw. Wachstums

pfades. Eine statisch formulierte LP-Standard-Matrix für Schles

wig-Holstein ist als Rechenmodell· in einer Vielzahl von Anwen

dungsfällen erprobt. Für Investitionsprüfungen erwies sich ein ge

mischt-ganzzahliger Ansatz als sehr vorteilhaft. Die Ubertragung 

einer reduzierten Standardmatrix auf den Kleinrechner ist bisher 

nur unbefriedigend gelungen. Die prüfung verbesserter Fruchtfolge

formulierungen zur differenzierteren Darstellung von Pf.lanzenpro

duktionsprozessen bei simultaner Berücksichtigung arbeitswirt

schaftlicher Wechselbeziehungen ist ebenfalls noch nicht abge

schlossen. Mehrperiodische Ansätze brachten gegenüber einperiodi

schen, statischen Modellen keine Vorteile. Mögliche Entwick

lungspfade werden durch Parametervariation in Folgeläufen simu

liert. 
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~ Betrachtung einzelner Prozesse 

Grundlagen für jede Prozessoptimierung ist die Dokumentation und 

Kontrolle laufender Prozesse. Entsprechende Schlag- oder Herden

karteien sowie Bilanzierungs- und Kontrollformulare werden ge

genwärtig noch manuell geführt. Entsprechende Programme sind in 

der Entwicklung. Die manuelle Erstellung von voroptimierten Ab

lauflisten der Bodenbearbeitung, Saat, Düngung und Pflanzenschutz 

für unterschiedlichste Bedingungen führte besonders in Fragen der 

Bestandesführung zu erheblichen Entscheidungserleichterungen. 

Diese pflanzenbaulichen FührungsgröSen der Ablauflisten erfahren 

eine schlagspezifische Kontrolle durch Schlagkarteien. 

Die Kopplung des naturalen Mengengerüstes aus der Schlagkartei mit 

betriebsspezifischen Produkt- bzw. Faktorpreisen ermöglicht eine 

schlagspezifische ökonomische Analyse der produktionstechnik. Ein 

entsprechendes Programmsystem ist ebenfalls in der Entwicklung. 

5.1 Düngung 

Alle pflanzenbaulichen Prozesse sind mit Düngungsfragen verknüpft. 

Die standort-, art- und zeitgerechte Versorgung der Kulturpflanzen 

mit Nährstoffen aus Handels- und Wirtschaftsdüngern ist dabei 

möglichst kostengünstig zu planen. Zeitliche Unterschiede in der 

N-Wirkung sowie die gleichzeitige Berücksichtigung knapper Lager

kapazitäten und konkurrierender Handelsdünger erschweren die Kal

kulation - besonders bei Flüssigmist -Systemen. Ein vorentschei

dungsarmes Optimierungsmodell ist daher als LP-Matrix formuliert. 

Wegen der GröSe des Ausgangstableaus und wegen stark variierender 

betriebsspezifischer Details wird auf eine physikalische Speiche

rung einer umfassenden Matrix, die alle Betriebs-Spezifika ab

deckt, verzichtet. Jedes Starttableau wird durch ein Matrix-Gene

rierungsprogramm dialoggesteuert erstellt. Die simultane Kostenmi

nimierung des Gesamt-Modells ist nur auf GroSrechenanlagen 

möglich. 
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5.2 Milchviehfütterung 

Die Planung der Stallfütterungsperiode einer Milchviehherde ist 

ein jährlich wiederkehrendes Entscheidungspoblem. Die Grundfutter

ernte fällt nach Art, Qualität und Quantität unterschiedlich aus, 

andererseits ist der Fütterungsbedarf aufgrund zeitlich variieren

der Zusammensetzung der Leistungsgruppen Änderungen unterworfen. 

Das begrenzt vorhandene Grundfutter ist daher so mit Zukauffutter 

zu kombinieren, daß sämtliche physiologischen Ansprüche der Herde 

in allen Teilperioden mit kostenminimalem Kraftfutterzukauf ge~ 

deckt werden. Das betriebliche Wirtschaftsfutterangebot ist kurz

fristig nicht änderbar und geht daher ohne Preis in die Kalkula

tion ein. Eine Minderung an Zukauffutter ist durch prüfung der 

Substitutionsbeziehungen zwischen einzelnen Leistungsgruppen in 

den einzelnen Teilperioden möglich. Die erforderliche Grup

penfütterung setzt allerdings größere Milchkuhbestände voraus. Das 

betriebsspezifische LP-Ausgangstableau wird ebenfalls durch ein 

dialoggesteuertes Matrizengenerierungspogramm erstellt. 

Die Fütterungsmatrizen sind durch sogenannte virtuelle Aktivitäten 

erweitert. Diese sollen näherungsweise die Wechselbeziehungen in 

einer wiederkäuergerechten Ration abbilden und die üblichen Nach

teile von LP-Fütterungsformulierungen mindern. 

5.3 Dynamische Masttaktik 

Der wirtschaftlich~ Erfolg von Mastprozessen hängt neben der bio

logischen Effizienz der Fleischerzeugung auch von den Zeitpunkten 

des F~ktorzukaufs und der Produktvermarktung ab. Für die Rinder

mast gibt es im norddeutschen Küstenraum eine .Vielzahl von Inten

sitäts- und Ablaufalternativen mit unterschiedlichen Anfangs- und 

Endgewichten sowie unterschiedlicher Mastdauer. Neben den Markt

preisen unterliegt auch die Wirtschaftsfutterproduktion nach Menge 

und Qualität erheblichen Schwankungen. Dadurch ändern sich einer

seits die tierphysiologischen Eigenschaften, andererseits die in-
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nerbetrieblichen Preise. In Abhängigkeit von Alter und Gewicht der 

Masttiere variieren quantitative und qualitative Futterbedarfsnor

men und gleichzeitig auch Futteraufnahme und Wachstumskapazitäten. 

An den preiserwartungen auf der Bezugs- und auf der Absatzseite 

orientiert sich dann der im Rahmen der Naturaldaten mögliche Ma

stablauf. Zielgröße ist der maximale Deckungsbeitragi pro 

Stallplatz. Ein programm zur diskreten dynamisch-rekursiven Opti

mierung ermittelt optimale Mastpfade sowie suboptimale Ausweichal

ternativen für unvorhersehbare Abweichungen von den Normverläufen. 

Ein LP-Unterpogramm ermittelt kostenminimale Futterrationen. 

Die angedeutete Modellphilosophie benutzt Schattenpreise zur Steu

erung der Rationsoptimierung. Wird nun ein Wirtschaftsfutter vor

gelegt, so lassen sich die Mastpfade zweifelsfrei optimieren. Die 

Mengenberücksichtigung erfolgt durch eine zusätzliche Kalkulation. 

Bei verschiedenen Wirtschaftsfuttermitteln und -mengen ist ein 

Schattenpreis - oder Herstellungskostenkonzept nicht ausreichend, 

da die Knappheit der absoluten Mengenbegrenzung unzureichend abge

bildet wird. 

Zur Beseitigung dieses schwerwiegenden Nachteils wurde ein mehr

periodisches LP-Modell entwickelt, das nach Möglichkeit den va

riablen Entscheidungsbaumcharakter des Problems berücksichtigen 

soll. Die simultane Lösbarkeit setzt eine starke zeitliche Aggre

gation der Prozesse voraus. 

5.4 Schweinemast 

Die wirtschaftliche Verbesserung der Schweinemast durch markttak

tisches Verhalten beginnt mit der Formulierung des Planungs

poblems: Kann der Schweinemäster durch zukunftsorientierte Planung 

Verluste, die bei zyklischen Faktor- und produktpreisbewegungen 

auftreten, ausschalten oder zumindest mindern? Eine rational auf 

Gewinnvorteilen beruhende Planung wird durch zeitlich verlagerte 

Preisverläufe mit unterschiedlichen Ausschlägen erheblich er

schwert. Ein Programm zur diskreten dynamisch-rekursiven Optimie-
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rung berücksichtigt Aufstallungs- und Mastbedingungen sowie die 
Preiserwartungen für Ferkel, Futter und Fleisch. Durch die Wahl 

eines in Grenzen variablen Endgewichtes erfolgt bei vorhandenen 

Masttieren die bestmögliche Ausnutzung des Marktverlaufes. Die 
Neubelegung der Stallplätze wird ebenfalls den Markterwartungen 

angepa8t. Durch verzögerte Aufstallung können prognostizierte 

Preistäler umgangen und Verluste gemindert werden. 

Die ursprünglich für Gro8rechner entwickelte Modellphilosophie war 
ohne Abstriche auf die erwähnte Mikrorechner-Konfiguration 

übertragbar. Durch Anpassung des Naturaldatengitters war auch eine 

Obertragung der Modellkonzeption auf Geflügelmastprozesse möglichl 

wegen abweichender Vermarktungsgewohnheiten steht der Praxistest 

jedoch noch aus. 

! zusammenfassung 

Unterschiedliche Planungshorizonte führen zu einer hierarchischen 
Strukturierung des Management-Informations-Systems. Auf der Ent-. 
scheidungsebene des Gesamtbetriebs werden Investitions- und Wach-

stumsprobleme mit einem statischen Standard LP-Modell bearbeitet. 

Das steuerliche betriebswirtschaftliehe Aufzeichnungswesen dient 

sämtl~chen Kalkulationen als Datengrundlage. 
Die Prozess-Optimierung erfolgt schrittweise. Zur Dokumentation 

und Kontrolle der biologischen Abläufe dienen Schlag- und Herden
karteien. Voroptimierte Ablauflisten sind zugleich Beratungs- und 

Entscheidungshilfe als auch pädagogisches Einführungsinstrument. 

Die computergestützten Teile des Management-Informations-systems 

sind in erster Linie Informations-Verarbeitungs-Systeme. Je nach 

Benutzungshäufigkeit und Modellumfang ist eine Arbeitsteilung zwi

schen zentralen Gro8- und dezentralen Kleinrechnern sinnvoll. 
Die Formulierung von Modellen der Linearen oder Dynamischen Opti
mierung ermöglichen die vorentscheidungsarme Abbildung des einzel

betrieblichen Aktionsraumes. Auf diese Weise sind ökonomische 
Lücken und Gewinnreserven zu lokalisieren und zu realisieren. 
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MANAGEMENT - INFORMATIONS - SYSTEM 

Dokumentation 
Kontro 11 e 
Vergleich 

Analyse 

Voraus schau 

Optimale Prozeß
kombi na ti on 

- B e tri e b s e ben e -

Steuerl iches / betriebswirtschaftl iches Rechnungswesen 
- Bilanz, Gewinn- und Verlustrechnung 
- Geldrückbericht, Journal 
- horizontale, vertikale Betriebs- / Betriebszweig-

s ta ti s ti k 
- Bestimmung optimaler Ersatzzeitpunkte für Maschi

nen / Anl agen 

Voranschläge (Geld, Dünger, Futter ... ) 

Betri ebs- / I nves titi onsoptimi erung 
- Standardmatrizen für landwirtschaftliche Betriebe 
- Fruchtfolgeoptimierung - Prozeßdifferenzierung 

MANAGEMENT-INFORMATIONS-SYSTEM 11 

Prozeß 

Dokumentation 1 Schlagkartei 11 Herdenkartei 1 

·Kontroll e 

Ablaufplanung 1 Ablauf1iste 1 Ablaufliste 1 Ablaufliste 11 Ablauf1iste 11 Ablaufliste 

Optimierung Minimierung Minimierung Dynamische Rations- Rations-
der der Masttakti k Kosten- Kosten-
Düngungs- Fütterungs- DP & LP minimierung minimierung 
kosten kosten LP LP 

I LP LP Mehrperio-
di sche I 

Mast- I 

Steuerung Individuelle strategie 

j 
Dynamische 

Kraftfutter- LP Masttaktik 
zuteilung DP 
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Kurzauszug zum Referat 

Ein Modell zur Planung von Stickstoffdüngungs

strategien bei Winterweizen 

von 

H. W ü s t e n , Bonn (1) 

Innerhalb des Beitrages wird ein Systemmodell für die Untersuchung 

von Düngungsstrategien hinsichtlich Aufwandsmenge 

zeitpunkten bei verschiedenen Zielen und geänderten 

gungen vorgestellt. 

und Düngungs

Umweltbedin-

Vor Quantifizierung des Modellansatzes erfolgt die Erörterung der 

Probleme der Informationsgrundlage, da diese sowohl für die Quan

tifizierung als auch später für die Verwendung des Modellansatzes 

bestimmend und begrenzend sind. Im Rahmen dieser Untersuchung 

konnte keine Primärdatenerhebung erfolgen, so daß auf Untersuchun

gen bei Winterweizen 1974 und 1975 auf dem Versuchsgut Dikopshof 

zurückgegriffen werden mußte. 

Auf Grund der guten Nachbildung der hinsichtlich der Düngungszeit-

punkte stark variierten Düngungsstrategien in dieser 

kann davon ausgegangen werden, daß das Modell für die 

trachteten Jahre verläßliche Ergebnisse liefert. 

Untersuchung 

beiden be-

(1) Das Referat stützt sich im wesentlichen auf die Disserta
tion Entscheidung über Stickstoffdüngungsstrategien beim 
Getreideanbau von H.WUSTEN 
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In einer abschließenden Beurteilung des Modellansatzes kann fest

gestellt werden, daß die Grundkonzeption des Modelles als Instru
ment zur Planung von Stickstoffdüngungsstrategien brauchbar ist. 
Jedoch erfordern die Berücksichtigung des Klimas sowohl bei den 
Ertragskomponenten als Variable als auch als stochastischer Ein-
fluß im Modell und eine verbesserte Validierung eine 
Datengrundlage. Dies ermöglicht dann die Ubertragung des 

erweiterte 
Modelles 

Stick-auf andere Jahre und Standorte zur Beurteilung von 
stoffdüngungsstrategien hinsichtlich Aufwandsmengen und Düngungs-

zeitpunkten. 


