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Messung des Vermarktungserfolges
bei Weizen

J.-P. Loy und P. Holzer!

Abstract - Starke saisonale Schwankungen der Erzeu-
gerpreise von Weizen deuten auf ein vermeintlich
hohes Potenzial einer Optimierung des Verkaufszeit-
punktes hin. In diesem Beitrag betrachten wir die
Verkaufserlose bei Winterweizen von 204 Betrieben
aus Norddeutschland iiber einen Zeitraum von 12
Jahren, um Unterschiede bei der Vermarktung zu
analysieren. Der Vergleich mit zwei in der Praxis
angewendeten Benchmarks zeigt, dass es systema-
tisch iliberdurchschnittlich erfolgreiche Betriebe gibt.
Allerdings schaffen es auch diese Betriebe nicht,
einen hoheren Erlos als bei einer kontinuierlichen
Verkaufsstrategie zu generieren.

EINLEITUNG

Seit der Umsetzung der MacSharry Reform 1992 und
insbesondere seit der Preiskrise auf den internatio-
nalen Rohstoffmarkten 2007 hat die Vermarktung
von Getreide und Raps erheblich an Bedeutung fir
den landwirtschaftlichen Betriebserfolg gewonnen. In
einigen wissenschaftlichen Arbeiten zu diesem The-
ma wird gezeigt, dass unter Verwendung offentlich
zuganglicher Informationen mit Hilfe von dynami-
schen stochastischen Optimierungsmodellen nur in
geringem MaBe eine systematische Steigerung der
Gewinne durch die Anpassung der temporaren Ver-
marktungsstrategie ermdoglicht wird, vgl. Loy u.
Pieniadz (2009) und Loy et al. (2015). Die Ursachen
dafir sind im Wesentlichen in der Nicht-Stationaritat
der Preise bzw. in ihrem ,random walk"™ &hnlichen
Verhalten begriindet. Demnach kdénnen Betriebe die
bedeutenden temporaren Preisunterschiede nicht
systematisch nutzen und der betriebliche Vermark-
tungserfolg wird in erster Linie vom Zufall bestimmt.
Diese Einschdtzung wird in der Praxis nur bedingt
geteilt. Folglich wird in dieser Arbeit gepriift, ob es
systematische Unterschiede im Vermarktungserfolg
vergleichbarer landwirtschaftlicher Betriebe gibt, die
darauf schlieBen lassen, dass die erfolgreichen Be-
triebsleiter entweder ,private® Marktinformationen
nutzen oder (iberlegene Heuristiken oder Modelle zur
Bestimmung der Vermarktungsstrategie verwenden.
In dem Beitrag werden dazu umfangreiche Buchfih-
rungsdaten eines Beratungsrings im norddeutschen
Raum filr einen Zeitraum von 2003 bis 2014 ausge-
wertet (LUB SH, 2016).

BENCHMARKING
In der betriebswirtschaftlichen Beratung werden
zwei MaBzahlen zur Beurteilung des Vermarktungs-
erfolges von landwirtschaftlichen Betrieben einge-
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setzt. Zum einem werden die Verkaufserlose bei
einzelnen Frichten den durchschnittlichen Erlosen
anderer Betriebe aus den jeweiligen Buchfiihrungs-
daten gegeniibergestellt. Dabei werden neben den
Vergleichen fiur einzelne Jahre auch Vergleiche von
drei- oder funfjahrigen Durchschnitten vorgenom-
men. Zum anderen werden die durchschnittlichen
Verkaufserlose eines Betriebs dem Mittel der Preise
in der laufenden Saison gegenilbergestellt. Die
Benchmarks bilden somit die durchschnittlichen
Vermarktungsméglichkeiten in der Saison oder die
Vermarktungsergebnisse der anderen Betriebe im
Beratungsring. Andere Benchmarks sind vorstellbar,
wie zum Beispiel die Zugehdrigkeit zu den 25 Pro-
zent erfolgreichen Betrieben oder ein Vergleich mit
den bestmdoglichen Vermarktungsperioden.

Die Wahl einer Benchmark und deren Interpreta-
tion erscheinen angesichts einer mangelnden theore-
tischen Vorstellung Uber eine optimale Vermark-
tungsstrategie willkirlich. Die Betrachtung mehrjah-
riger Durchschnitte berilicksichtigt dabei ansatzweise
den moglichen Einfluss von zufédlligen Ereignissen.
Diesem mdoglichen Einfluss des Zufalls auf die Er-
gebnisse des Benchmarking soll im Folgenden nach-
gegangen werden?. Wir verwenden dazu die oben
beschriebenen Benchmarks. Um den madglichen
Einfluss des Zufalls zu berlicksichtigen, testen wir
die individuellen Vermarktungsergebnisse gegenliber
den Benchmarks. AuBerdem testen wir Vermark-
tungsergebnisse zufallig agierender Agenten auf
Basis realer und simulierter Preisnotierungen?3.

Die Daten stellen in allen Fallen gepaarte Be-
obachtungen dar, fir die bei normalverteilten Paar-
differenzen ein t-Test oder ansonsten der Wilcoxon-
Test fur Paardifferenzen angewendet werden kann.
Da es hier um die Bestimmung der erfolgreichen
Vermarkter geht, wird ein einseitiger Test durchge-
fuhrt.

DATEN

Ein Beratungsring in Norddeutschland hat fiir diese
Untersuchung die Buchfiihrungsergebnisse von 204
Ackerbaubetrieben Uber den Verkauf von Winterwei-
zen Uber den Zeitraum von 2003 bis 2014 (t=12)
zur Verfigung gestellt (LUB SH, 2016). Der mittlere

2 Ein weiteres Problem beim Benchmarking ist die Vergleichbarkeit von
Betrieben mit unterschiedlichen Merkmalen. So haben z.B. kleine
Betriebe andere Voraussetzungen und Méglichkeiten der Kostenmini-
mierung (oder Vermarktung) als groBe. Deshalb werden u.a. 6kono-
metrische Verfahren eingesetzt, die simultan diese Einflussfaktoren als
auch den zuféalligen Einfluss modellieren, z.B. stochastische Frontier-
modelle. Wir gehen hier zunéchst von einer Vergleichbarkeit der
Betriebe aus.

3 Die Ergebnisse der Simulation der Weizenpreise beruhen auf einer
Monte-Carlo-Simulation. Die notwendigen Parameter (p und o) fur das
Black-Scholes-Modell werden aus den vorliegenden Preisen geschatzt.
Die Preisverlaufe werden dann mit Hilfe der diskreten binomialen
Approximation von Cox et al. (1979) modelliert und potentielle
Verkaufszeitpunkte durch Zufallsgeneratoren ermittelt.



Verkaufspreis Uber alle Betriebe und Jahre betragt
156,4 Euro pro t. Die Mittelwerte iber die Jahre
schwanken zwischen den Betrieben von 133,6 bis
176,6 Euro pro t, d.h. der vermeintlich ,beste" Be-
trieb hat in diesem Zeitraum im Mittel mehr als 40
Euro pro t mehr erlost als der ,schlechteste".* Der
Variationskoeffizient Gber die Mittelwerte liegt bei 4
Prozent. Um ein rein zufélliges Vermarktungsergeb-
nis zu simulieren, wird aus den realen Preisnotierun-
gen fir Winterweizen in SH ein Preis in jeder Ver-
markungsperiode zufallig ausgewahlt. Diese Proze-
dur wird 204 Mal wiederholt. Im Mittel ergibt sich
dabei ein Verkaufserlés von 160,6 Euro pro dt. Die
Mittelwerte liegen dabei maximal um 26 Euro pro t
auseinander und das 95-Prozent-Konfidenzintervall
reicht von 154 bis 168 Euro pro t. Der Variationsko-
effizient liegt bei 2,7 Prozent. Die Verteilung der
Mittelwerte der Preise aus den Buchflihrungsergeb-
nissen und die Simulation mit realen Preisnotierun-
gen sind in Abb. 1 dargestellt. Den Daten wird eine
Normalverteilung gegeniibergestellt. Der Test auf
Normalverteilung wird in beiden Féllen nicht abge-
lehnt (p-Werte liegen bei 6 und 40 Prozent).
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Abbildung 1. Durchschnittliche Verkaufslése in Euro pro dt
fir die Buchfiihrungsdaten (oben) und die Simulationen mit
Realpreisnotierungen (unten), Quelle: Eigene Darstellung;

Daten aus Landwirtschaftskammer (2015).

Die simulierten Verkaufserldse liegen enger beiei-
nander und zeigen einen hdheren Erwartungswert.
Das deutet darauf hin, dass der zweite Benchmark
hoher liegt als der erste. Es wird somit eher Betriebe
geben, die signifikant Uber dem Durchschnitt der
Betriebe liegen als Uber dem durchschnittlichen
Verkaufserlds in der Saison. Auch eine Korrektur um
den Einfluss schwankender Qualitaten andert das
Ergebnis nur geringfligig (s. unter Grafik in Abb. 1).

ERGEBNISSE

Da die realen Preisnotierungen nicht-stationar sind,
vgl. Loy et al. (2015), werden zunachst die Testpro-
zeduren (t-Test und Wilcoxon-Test auf Paardifferen-
zen) anhand der simulierten Daten geprift. Beide
Tests zeigen bei einem Stichprobenumfang von 12
und einer Wiederholungsrate von 204 in Anpassung
an den zugrundeliegenden Umfang der Buchfih-
rungsdaten die erwarteten Fehler erster Art®.

Bei der Prifung des ersten Benchmark, ob die
Verkaufserlose einzelner Betriebe signifikant Uber
dem Durchschnitt der Verkaufserlose aller Betriebe

4 Das 95-Prozent-Konfidenzintervall liegt im Bereich von 14,5 bis 16,5
Euro pro dt.

5 Auch bei Verwendung der Black-Scholes-simulierten Preisbewegun-
gen bestatigen sich die Eigenschaften der Tests.
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im Zeitraum von 2003 bis 2014 liegen, ergibt sich
beim t-Test eine Ablehnung der Nullhypothese bei
einer Irrtums-wahrscheinlichkeit von 5 Prozent in
12,3 Prozent der Falle. Fir den Wilcoxon-Test wird
die Nullhypothese in 11,7 Prozent der Falle abge-
lehnt. Damit ist fiir das Sample auszuschlieBen, dass
die Unterschiede zwischen den Betrieben rein zufallig
sind. Es gibt demnach Betriebe, die systematisch
besser vermarkten als der Durchschnitt aller Betrie-
be. Diese Tendenz wird noch verstarkt, wenn man
die Tests auf Teilsamples am Anfang der Beobach-
tungsperiode anwendet. Der Grund daflir ist das
Wirtschaftsjahr 2007/2008, bei dessen Bertiicksichti-
gung die Unterschiede zufalliger erscheinen.

Die Prifung der zweiten Benchmark, ob Betriebe
besser vermarkten als bei einem gleichmaBigen
Verkauf Uber die ganze Saison, ergibt sich eine Ab-
lehnung der Nullhypothese bei einer Irrtumswahr-
scheinlichkeit von 5 Prozent in 1 bzw. 4,5 Prozent
der Falle. Damit kann fiir das Sample nicht ausge-
schlossen werden, dass die Unterschiede gegeniber
dem Saisonmittel rein zufallig sind. Es gibt demnach
keine Betriebe, die systematisch besser vermarkten
als das Ergebnis bei einem gleichmaBigen Verkauf in
der Saison. In 15 Prozent der Falle vermarkten Be-
triebe allerdings schlechter als der Durchschnitt und
in 21 der Falle schlechter als bei rein zufalliger oder
durchschnittlicher Vermarktung.

ZUSAMMENFASSUNG

Zusammenfassend lasst sich feststellen, dass der
Vermarktungserfolg sehr wahrscheinlich in erhebli-
chem MaBe vom Zufall bestimmt wird. Diesem Um-
stand sollte bei der Anwendung betrieblicher
Benchmarkings Rechnung getragen werden. Es gibt
signifikante Unterschiede zwischen den Betrieben
und es lassen sich Betriebe identifizieren, die zumin-
dest besser als der Durchschnitt aller Betriebe ver-
markten. Allerdings schaffen es auch diese Betriebe
nicht, bei Berlicksichtigung des Faktors Zufall Erldse
zu erzielen, die Gber dem Durchschnitt der Preise in
der Saison liegen. Den Durchschnittspreis erreicht
man jedoch bereits bei rein zufélliger Wahl des Ver-
kaufszeitpunktes. Die Unterschiede zwischen den
Betrieben werden nur in geringem MaBe durch die
GroBe der Betriebe, die Ausbildung des Betriebslei-
ters oder das Vorhandensein eines Lagers bestimmt.
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