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Entwicklungsländer

Großhandel und Landwirtschaft 
Absatzpartner in einem Entwicl<lungsland

G ünter^ lenke  und S. W azir Raza, Hamburg

I n seiner funktionalen Bedeutung bringt der Groß­
handelsbegriff zum Ausdruck, daß Güter gekauft 

und an Einzelhändler, Produzenten oder Großhändler 
weiterverkauft w erden .') Sollen die Beschaffungs- und 
Absatzmärkte, welche der Großhandel m iteinander 
verbindet, nicht im einzelnen präzisiert werden, so 
ist die Kennzeichnung der vom Großhandelsbegriff 
umschlossenen Teilfunktionen erforderlich. Damit 
soll ein Maßstab gesetzt werden, der zur Beurteilung 
der Rolle des Großhandels für die Landwirtschaft in 
einem Entwicklungsland herangezogen werden kann.

DIE FUNKTIONEN DES GROSSHANDELS

Eine bedeutsame, weim nicht die wichtigste Groß­
handelsfunktion besteht in  der Zusammenfassung der 
Angebotsmengen des Produktionssektors und in der 
Weiterleitung an. den Einzelhandel. Der Großhandel 
übernimmt damit die Aufgabe, die Produzenten vom 
Transport zahlreicher kleinerer Mengen zu entlasten, 
indem er die Distribution der bei seinen Lieferanten 
erworbenen Produktionsmengen an die in seinem 
Einzugsgebiet befindlichen Käufer vornimmt.

Daneben ist die Lagerfunktion von besonderer Be­
deutung. Der Produzent w ird im allgemeinen den 
Absatz seiner Güter so schnell w ie möglich abwickeln 
wollen, besonders dann, wenn ihm keine eigenen 
ausreichenden Lagereinrichtungen zur Verfügung 
stehen. Hier bietet der Großhandel seine Lagerfunktion 
an. Zusätzliche Bedeutung gewinnt diese Lagermög­
lichkeit, wenn die Produktion nicht kontinuierlich, 
sondern zu bestimmten Zeitpunkten anfällt. Das gilt 
vor allem für den Agrarbereich. Die Lagerung der 
Waren beim Großhandel ermöglicht eine ständige, 
der Nachfragesituation entsprechende Belieferung des 
Einzelhandels. Damit trägt der Großhandel allerdings 
auch ein erhebliches Risiko.

1) Nadi Seyffert kann audi der Absatz an Konsum enten als Groß- 
handelsfunktion angesehen w erden, sofern dabei die für Fam ilien­
haushaltungen üblidie Bedarfsdedsung w esen tlid i ü bersd iritten  
wird. Vgl. R. S e y f f e r t :  W irtsd iaftslehre  des H andels, Köln 
und Opladen, 1961, S. 132.
2) Vgl. J. L. H a n s o n ;  The s truc tu re  of m odern commerce, 
2. A uü., London, 1962, S. 102 ff.

Als w eitere Teilfunktion ist die Finanzierung zu 
nennen. Neben der Lagerfinanzierung obliegt es dem 
Großhandel häufig, Lieferantenkredite zu gewähren 
oder/und auch die Produktion ganz oder teilweise 
vorzufinanzieren.

Ferner gilt als Großhandelsfunktion die Vorbereitung 
der W are zum Verkauf. Dazu gehört je  nach A rt der 
W are die Verpackung, das Sortieren oder auch die 
Kreierung einer Marke.

Zuletzt sei die Informationsaufgabe gegenüber dem 
Produzenten genannt. Sie ergibt sich daraus, daß die 
relativ  enge Beziehung zum Endverbraucher sowie die 
vielfältigen Kommunikationswege zu einer mehr oder 
m inder großen Anzahl von Einzelhändlern eine 
ständige und unm ittelbare Informationsmöglichkeit 
bringen, so daß der Großhändler über M arkttenden­
zen an seine Produzenten berichten kann.

DIE INSTITUTION DES GROSSHANDELS

In der vorangegangenen Kennzeichnung des Groß­
handelsbegriffs wurde keine Zuordnung zwischen den 
Funktionen und einer bestimmten wirtschaftenden 
Institution vorgenommen. Grundsätzlich können damit 
alle Einzelwirtschaften in eine Betrachtung einbe­
zogen werden, die ausschließlich oder neben anderen 
Funktionen auch Großhandelsaufgaben übernehmen.
In Entwicklungsländern konzentrieren sich die vor­
nehmlich oder ausschließlich Großhandelsfunktionen 
ausübenden Unternehmen in den großen Städten, in 
den Handelsmetropolen. In den ländlichen Gebieten 
werden die Großhandelsfunktionen dagegen vom 
lokalen Einzelhandel, von wandernden Händlern oder 
auch von Großhandelsagenten übernommen.

Im folgenden soll nun die Frage untersucht werden, 
in welcher W eise sich ein so gekennzeichneter Groß­
handel für landwirtschaftliche Produkte in einem

3) Vgl. R. H e n z l e r :  G roßhandelsbetrieb. In : H andw örterbudi 
der Sozialw issensdiaften, 43. Lieferung, S tu ttgart 1962, S. 663.
4) Vgl. A w ni A  1 - A  n i und H orst G e s c h k a : Der B innen­
handel in Entwidclungsländern. In : W irtsd iaftsd ienst, 47. Jg . 
(1967), H. 10, S. 530.
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Entwicklungsland gestaltet, welche spezifischen Proble­
me dabei auftreten und welche Ansatzpunkte für 
eine Leistungsverbesserung des Großhandels als 
Partner der Landwirtschaft gegeben bzw. zu suchen 
sind. Dabei w ird auf die Verhältnisse Pakistans als 
Beispiel eines Entwicklungslandes bezug genommen. 
Ferner soll der Jutehandel als Lieferant des empiri­
schen Hintergrundes dienen.

DIE TRADITIONELLEN GROSSHANDELSSTUFEN

Ein Produzent landwirtschaftlicher Güter sieht sich 
im allgem einen einer Situation nicht-kontinuierlichen 
Produktionsanfalles gegenüber. Sein Produktions- 
(Ernte-)ergebnis fällt zu einem bestimmten Zeitpunkt 
bzw. innerhalb eines relativ  kurzen Zeitraumes an. 
So konzentriert sich das Angebot von Ju te in O st­
pakistan auf die Zeit von Juni bis Oktober. Bei einer 
vollständigen oder teilweisen Zurückhaltung seiner 
Ernte, um sie zu einem späteren Zeitpunkt anzu­
bieten, könnte der Produzent relativ  günstigere Preise 
erzielen, da zur Zeit der Ernte die Preise aus Gründen 
eines m assiven Angebots (unter Außerachtlassung 
von Mißernten) am niedrigsten liegen.
Dem stehen in  Pakistan*) allerdings begrenzte 
Finanzierungsmöglichkeiten und unzureichende Lager­
kapazitäten in  den Anbaugebieten entgegen. Hinzu 
kommen Transportschwierigkeiten, wenn im Herbst 
die Flüsse zu wenig W asser führen und die Schiffs­
verbindungen zu den Handelszentren unterbrochen 
sind. Deshalb verkaufen die Produzenten die Ernte 
nach ihrem Anfall an herum wandernde „Farias" (sog. 
Verkauf an der Haustür) — die an die „Beparis" 
W eiterverkäufen — oder auf den Dorfmärkten direkt 
an „Beparis". Die „Farias" sind entweder als Agenten 
zwischen Produzenten und „Beparis" tätig oder treten 
selber als Käufer auf und nehmen den W eiterverkauf 
an einen „Bepari" vor.
„Farias" und „Beparis" nehmen 90 Vo der gesamten 
Juteproduktion auf. Etwa 4 “/o gehen an die „Aret- 
dares", die neben dem Maklergeschäft und der 
Sammelfunktion auch häufig Finanzierungen für die 
„Beparis" gegenüber den Produzenten übernehmen. 
„Beparis" — unter eventueller Einschaltung von 
„Dalals" als Kommissionäre — und „Aretdares" ver­
kaufen an „Katcha Balers" und „Pucca Balers". Hier 
wird die Ju te  sortiert und gepreßt mit einer Hand­
presse (katcha bales) bzw. mit einem hydraulischen 
Verfahren (pucca bales). „Katcha Balers“ und „Pucca 
Balers" beziehen 5 Vo bzw. 1 ®/o der Juteproduktion 
direkt von Produzenten.

DIE VERHANDLUNGSPOSITION DER PRODUZENTEN

Die Produzenten sind zum sofortigen Verkauf ihrer 
Ernte gezwungen, weil sie aus den genannten Gründen

5) Vgl. J . Rüssel A n d r u s  und Azizali F. M o h a m m e d :  
Trade, Finance and D evelopm ent in Pakistan. Stanford U niversity  
Press, 1966, S. 5 ff., und  A. R. K h a n  : Problem s of Ju te  M ar­
keting  in East-Pakistan. In : The Pakistan  Economic D evelopm ent 
Review , 1961, S. 79 ff.

keine Lagerung vornehm en können. Auf diese W eise 
befindet sich der einzelne Erzeuger in starker Kon­
kurrenz mit zahlreichen anderen A nbietern jeweils 
relativ  kleiner Jutem engen. Daraus ergibt sich eine 
schwache V erhandlungsposition des Produzenten ge­
genüber dem Großhändler, die dieser zu seinen 
Gunsten ausnutzt. Die Stellung des Anbieters wird 
w eiter dadurch geschwächt, daß die Ju te  unsortiert 
verkauft wird; dadurch aber w ird eine qualitätsge­
rechte Preisverhandlung verhindert. Ebenso erleidet 
der Produzent dadurch Nachteile, daß er sehr häufig 
die Q ualität seiner W are unterschätzt und wegen 
einer unübersehbaren V ielfalt von Gewichtsmaßen 
niedrigere M engenangaben als die der tatsächlichen 
Lieferung entsprechenden genannt bekommt.

Produzenten w ird es bei der V erhandlung mit einem 
Großhändler nur selten — wenn überhaupt —gelingen, 
das Gebot eines anderen Händlers gegen diesen 
auszuspielen. Für den Großhandel von Agrarproduk­
ten herrscht in  Entwicklungsländern sehr oft eine 
waren- und gebietsmäßige Spezialisierung, so daß 
der Großhändler dem A nbieter häufig als Monopolist, 
zumindest in  oligopolistischer M arktsituation gegen­
übersteht. ®) Die starke Position des Großhandels 
düitfte aufgrund unzureichender Transportverhält- 

nisse und mangelnder Kommunikationsmöglichkeiten 
der Produzenten kaum geschwächt w erden können.

ABSATZFORDERNDE 
PRODUKTBEHANDLUNG UND INFORMATIONSUBERMIHLUNG

Mit der Aufgabe der absatzfördernden Produktbehand­
lung sollen Bearbeitungsvorgänge angesprochen w er­
den, die zur Erhaltung der Q ualität und Erlangung 
der Absatzfähigkeit durch V orbearbeitung und der­
gleichen führen. Im Falle des Juteabsatzes gehen 
94®/o der Produktion über zwei, drei und mehr Groß­
handels-Stufen, ohne daß eine wesentliche Bearbei­
tung vorgenommen wird. Die Funktion dieser Zwi­
schenstufen kann allenfalls in der Zusammenstellung 
kleinerer M engen zu einheitlichen, im allgem einen 
größeren Transporteinheiten gesehen werden, wobei 
in vielen Fällen auch diese Leistung nicht erbracht 
wird. Nur 6 Vo der Juteproduktion gehen direkt vom 
Erzeuger an „Katcha Balers" und „Pucca Balers", die 
ein Sortieren und Pressen der W are vornehmen. Von 
einer absatzfördernden Produktbehandlung seitens des 
Großhandels kann damit nicht gesprochen werden.

In dieses Bild paßt eine m angelnde Informations­
überm ittlung des Großhandels an den Produzenten — 
es sei denn, es handele sich um „Information", die 
den Produzenten zu für den H ändler günstigeren 
Angebotsbedingungen verleiten könnte. Der H ändler 
unterrichtet den Produzenten nicht über nachfragewirk­
same und preisbestimmende M arktfaktoren, die dieser 
als Grundlage für produktionsgerichtete Dispositionen

6) Vgl. A w ni A  1 - A n  i und H orst G e s c h k a :  a. a. O ., S. 531.
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auswerten könnte. Die mangelnden Kommunikations- 
möglichkeiten verhindern aber, daß die Produzenten 
auf anderen W egen die notwendigen M arktnadirichten 
erhalten. Diese Situation macht somit von vornherein 
ein marktgerechtes V erhalten im Produktionsbereich 
unmöglich.

DIE LAGERFUNKTION DES GRO SSH AN DEIS

Gewöhnlich wird die Ju te  nach der Ernte von den 
„Farias“ auf Lager genommen bzw. auf Transport­
booten gesammelt. Generell muß aber festgestellt 
werden, daß ausgesprochene Lagereinrichtungen in 
der Absatzorganisation des Großhandels sehr selten 
und praktisch bedeutungslos sind. Somit ist auch hier 
deutlich eine Funktionslücbe des Großhandels zu er­
kennen.

DIE FINANZIERUNGSFUNKTION DES GROSSHANDELS

Wie generell in Entwicklungsländern, so erfüllt auch 
der Großhandel in Pakistan im Bereich der Ju tepro­
duktion eine wichtige Finanzierungsfunktion. Dabei 
sind bisweilen extrem hohe Zinssätze zu beobachten, 
die in Pakistan zwisdien 20-75 ®/o’) liegen können.

Weiterhin müssen die Kreditnehmer nicht selten 
ihre Produkte an die „m oneylender"-Großhändler zu 
besonders niedrigen Preisen abliefern. Damit viird 
der Produzent von seinem Kreditgeber vollkommen 
abhängig. Von einer Verhandlungsposition des Ju te ­
anbieters kann nicht m ehr die Rede sein, da die 
Produktion mit der Ernte sofort in das Eigentum des 
Großhändlers übergeht.

DER GROSSHANDEL ERFÜLLT SEIN E FUNKTIONEN NICHT

Die Tatsache, daß die Produzenten landwirtschaftliche 
Erzeugnisse an die verarbeitenden Industrien, Ex­
porteure und den Einzelhandel über m ehrere Groß­
handelsstufen absetzen, muß zunächst zu der A n­
nahme führen, daß damit den Großhändlern im Absatz­
weg eine ökonomische Bedeutung beizumessen ist. 
Diese Schlußfolgerung trifft allerdings nur unter der 
Voraussetzung zu, daß jede Großhandelsstufe auch 
tatsächlich eine spezielle Funktion erfüllt, zu der eine 
spezifische Funktionsfähigkeit w ie auch Funktions- 
bereitschaft erforderlich ist. „. . .  There may be as 
many as three or four m ore middlemen betw een 
producer and retailer, but so long as each is perform­
ing a necessary service — but only on this condition 
— their intervention in the business of distribution 
can be justified“. ®)

Wird der Großhandel für landwirtschaftliche Produkte 
in Pakistan hieran bemessen, so muß in  erster Linie 
die schwache Position des Produzenten beachtet wer-

7) M. H. K h a n :  The ro le of ag ricu ltu re  in  econom ic develop­
ment, W ageningen, 1966.
8) Vgl. National Sample Survey. G overnm ent of Pakistan, C entral 
Statistical Office, Karachi 1962.
9) J. L, H a n s o n : a. a. O ., S. 107.

den. Ihm ist es nicht möglich, Großhandelsfunktionen 
selbst zu übernehmen. Seine Existenz hängt davon ab, 
daß seine Erzeugnisse ü b e r h a u p t  zu den Nach­
fragern gelangen. Aus diesem dringenden Bedarf an 
Großhandelsleistungen erk lärt sich die Existenzmög­
lichkeit so zahlreicher Großhändler, nicht aber aus 
einer Notwendigkeit und gleichzeitigen Fähigkeit 
der einzelnen Stufen, im Sinne einer Arbeitsteilung 
spezifische Funktion zu erfüllen.

So ist beispielsweise bem erkenswert, daß die recht 
schwierige Q ualitätsbeurteilung und entsprechende 
Sortierung der Ju te erst von den „Katcha Balers" bzw. 
„Pucca Balers" vorgenommen wird. Die W are ist 
aber schon über einige Großhandelsstufen hinweg­
gehandelt worden. Auf diese W eise werden die 
Gesamtkosten erhöht, die sich wegen der relativ 
starken Position des Großhandels durch niedrigere 
Gebote gegenüber den Produzenten, aber auch in 
entsprechenden Forderungen gegenüber dem Einzel­
handel bzw. den Endnachfragern, in den Preisen 
durchsetzen können.

Das bedeutet nidit nur eine erhebliche Begrenzung 
des Einkommens der Erzeuger für Konsumzwecke. 
Darüber hinaus werden Investitionen zur Verbesse­
rung der Produktionsergebnisse verhindert. Sehr 
häufig muß der Produzent Kredite aufnehmen, um 
überhaupt existieren zu können. Aufgrund der schwa­
chen wirtschaftlichen Position des Produzenten — sie 
sind typischerweise Kleinbauern, können kaum zu­
friedenstellende Haftungsgrundlagen bieten und w irt­
schaften äußerst unrentabel, w enn überhaupt mit 
G e w i n n — w ar es somit den Großhändlern möglich, 
als „moneylender" in umfangreichem Maße Finanzie­
rungsaufgaben zu übernehmen. Allerdings geschah 
das zu äußerst ungünstigen Bedingungen. Von der 
Erfüllung einer Finanzierungsfunktion kann daher 
nur mit größtem Vorbehalt gesprochen werden.

LEISTUNGSVERBESSERUNG DES GROSSHANDELS

Die mangelnde Leistungsfähigkeit des pakistanischen 
Großhandels im Bereich der Landwirtschaft ist offen­
sichtlich. Es erhebt sich die Frage nach Möglichkeiten, 
die zur Verbesserung dieser Situation beitragen. Zwei 
Ansatzpunkte grundsätzlichen Charakters sollen be­
leuchtet werden:
□  die Umgehung bzw. Zusammenlegung von Groß­
handelsinstitutionen
□  die V erbesserung bzw. Ausweitung von Großhan­
delsfunktionen.

Im Hinblick auf die Großhandelsinstitution als organi­
satorischen Ansatzpunkt lassen sich zwei grund­
legende Möglichkeiten unterscheiden: der genossen­
schaftliche Zusammenschluß sowie eine Zusammen-

10) Vgl. J. Russel A n d r u s  und Azizali F. M o h a m m e d ;  
a. a. O., S. 132 f.
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fassung aller oder m ehrerer Großhandelsstufen durch 
staatliche Absatz-Gesellschaften.

Die

GENOSSENSCHAFTLICHE ZUSAMMENSCHLÜSSE

bisher vorhandenen Genossenschaften reichen
bei weitem nicht aus, um Kauf und Verkauf land­
wirtschaftlicher Erzeugnisse in Pakistan in genügender 
W eise zu übernehmen. Die Gründe liegen darin, daß 
das Bildungsniveau der Bauern sehr niedrig ist und 
daß sie verstreu t auf dem Lande und weniger ln 
Dorfgemeinschaften leben. Zusätzlich w irkt die fehlen­
de Tradition Im Genossenschaftswesen hemmend auf 
den w eiten Auf- und Ausbau derartiger Einrichtungen.

Die negative Einstellung gegenüber genossenschaft­
lichen Einrichtungen wird aus einer Untersuchung 
des National Sample Survey deutlich, die 1962 ver­
öffentlicht wurde. N ur 3,4 ®/o der Bauern ln Ost­
pakistan und 3,1 “/o in W est-Pakistan gaben als bevor­
zugte Finanzierungsquelle eine Genossenschaft an. 
Der Rest nannte Freunde und Verwandte, Arbeitgeber 
und Großgrundbesitzer oder auch Agrarbanken.

Es läßt sich eine krasse Diskrepanz zwischen der 
Einstellung zu Genossenschaftseinrichtungen und de­
ren potentiellen Förderungsmöglichkelten feststellen. 
Diese bestünden in  der Zurverfügungstellung von 
Lagereinrichtungen, der Absatz-/Beschaffungsorgani- 
sation, finanzieller Unterstützung zu relativ günstigen 
Konditionen sowie in der Suche nach neuen Absatz-/ 
Beschaffungsmärkten. Nicht zuletzt könnten Genossen­
schaften gegenüber dem Großhandel eine countervail- 
Ing power und damit eine erhebliche Verbesserung 
der Position der Produzenten bei Preisverhandlungen 
erreichen.

STAATLICHE ABSATZGESELLSCHAFTEN

Zu diesem Schritt entschloß sich die ostpakistanische 
Provinzregierung im Jah re  1957, als sie eine „Jute- 
M arketing-Corporation“ mit einem eingezahlten Ka­
pital von Rs 20 Mill. gründete. Dadurch sollte der A n­
kauf von Ju te bei fairer Preisstellung gegenüber den 
Produzenten gesichert werden. Gleichzeitig wollte man 
durch diese Institution die Gründung von Genossen­
schaften begünstigen sowie eine M arktregulierung, 
die Einführung von Standardqualitäten und den Auf­
kauf von Ju te  ln den Grenzgebieten gewährleisten.

1') N ational Sam ple Survey, a. a. O.
12) A w ni A  1 - A n i und H orst G e s c h k a :  a. a. O ,, S. 531.

Aufgrund hoher Anlaufkosten und gleichzeitigem 
Preisdruck auf den W eltm ärkten ergab sich vorerst 
ein V erlust von Rs 638 000. Im Jah re  1958/59 wurden 
zwei Komitees gegründet, die getrennt für den Einkauf 
und den Verkauf von Ju te  verantwortlich waren. Bei 
einem Umsatz von ca. 1,1 Mill. Maunds mußte ein 
Verlust von Rs 1,99 Mill. hingenommen werden.

Nach V eränderungen im M anagement um 1959/60 hat 
die Corporation allmählich eine stärkere Position 
im Jutem arkt begründen und ausbauen können. Dies 
wurde dadurch erreicht, daß m an direkt von den Pro­
duzenten kauft, sämtliche Großhandelsfunktionen ein­
schließlich des Fressens der Ju te  im Inland über­
nommen hat und den Export un ter eigener Export­
marke durchführt. Bis 1961/62 hatte  die Gesellschaft 
etwa 70 Aufkaufstationen in der Provinz eingerichtet, 
wobei ca. ein Dutzend Anbauzentren eingeschlossen 
sind, ln denen der Aufkauf zu (qualitätsbedingten) Vor­
zugspreisen erfolgt. Zum bisherigen Erfolg der Cor­
poration kann gesagt werden, daß ihre Einflußnahme 
auf dem Jutem arkt bei fallender Preistendenz stabili­
sierend gewirkt hat.

VERBESSERUNG DER GROSSHANDELSFUNKTIONEN

W ürden die Bemühungen allein auf eine Zusammen­
fassung der Großhandelsstufen hinauslaufen, könnten 
allenfalls gewisse Preiskorrekturen erfolgen. Mit 
derartigen Bestrebungen müssen aber Versuche einher­
gehen, die auf eine Erhöhung der Leistungsfähigkeit 
von Großhandelsinstitutionen abzielen. Denkbar w äre 
eine A rbeitsteilung zwischen Genossenschaften und 
Großhandel oder auch eine stärkere funktionale 
Differenzierung zwischen vorhandenen Handelsstufen. 
A llerdings scheint dieser Gedanke nur dann realistisch 
zu sein, wenn ein entsprechender Konkurren^druck auf 
den Großhandel ausgeübt w ird — sei es durch ver­
stärkten  Auf- und Ausbau von leistungsfähigen Ge­
nossenschaften, sei es durch die Gründung leistungs­
fähiger staatlicher Absatz-Gesellschaften. Das Ziel 
derartiger A ktionen kann nicht in der Ausschaltung 
der gegenwärtigen Großhändler gesehen werden, 
sondern allgemein in einer Erhöhung der Leistungs­
fähigkeit von Institutionen, die Träger von Groß­
handelsfunktionen sind. Es gilt also, im W ege der 
Übernahme bestimm ter Großhandelsaufgaben durdi 
n e u e  Unternehmen zu leistungserhöhenden Struktur­
veränderungen der g e g e n w ä r t i g e n  Großhan­
delsorganisation zu kommen.
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