ZUR STABILITAT VON GESCHAFTSBEZIEHUNGEN AUF
DEM LANDPACHTMARKT: EINE KAUSALANALYSE ZUR
WECHSELBEREITSCHAFT VON VERPACHTERN

Friederike Albersmeier, Cord-Herwig Plumeyer, Birgit Schulze,
Ludwig Theuvsen

Department fiir Agrarokonomie und Rurale Entwicklung,
Georg-August-Universitat Gottingen, Gottingen

falbers@uni-goettingen.de

GE LA

2010

Vortrag anlasslich der 50. Jahrestagung der GEWISOLA
,.Mdoglichkeiten und Grenzen der wissenschaftlichen Politikanalyse*
Braunschweig, 29.09. — 01.10.2010

Copyright 2010 by authors. All rights reserved. Readers may make verbatim copies of this
document for non-commercial purposes by any means, provided that this copyright
notice appears on all such copies.


mailto:falbers@uni-goettingen.de

Z.UR STABILITAT VON GESCHAFTSBEZIEHUNGEN
AUF DEM LANDPACHTMARKT:
EINE KAUSALANALYSE ZUR WECHSELBEREITSCHAFT VON VERPACHTERN

Zusammenfassung

Die Pacht landwirtschaftlicher Nutzflaichen nimmt im Vergleich zum Kauf in Deutschland
eine herausragende Stellung ein. Infolge dessen beeinflussen die Entwicklungen auf dem
Pachtmarkt die strategischen Entwicklungsmoglichkeiten landwirtschaftlicher Betriebe sehr
stark. Ziel des vorliegenden Beitrags ist es, Einflussfaktoren auf die Stabilitdt der
Pachtverhéltnisse aus Perspektive der Landeigner zu analysieren. Als Basis dient eine
Befragung von 264 Verpéchtern in Niedersachsen. Die Ergebnisse zeigen, dass eine gute
Beziehung zu den Péchtern fiir die Befragten grundsétzlich sehr wichtig ist und diese die
Wechselbereitschaft reduziert, wenngleich der Effekt von Preiszufriedenheit und
tatsdchlichem Pachtpreis grofler ist. Es wird ferner deutlich, dass die Verpachtung an
Bekannte ein wesentlicher Ansatz der Verpéchter ist, um die mit der Péchtersuche verbundene
Unsicherheit zu reduzieren. Dies stellt eine wichtige Eintrittsbarriere fiir ortsfremde Péchter
dar.
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1 Einleitung

Im Zuge des Strukturwandels gelangen mehr und mehr landwirtschaftliche Nutzflichen auf
den Bodenmarkt, wobei die Pacht im Vergleich zum Kauf in Deutschland eine herausragende
Stellung einnimmt: der durchschnittliche Pachtflachenanteil pro Betrieb stieg von 53,3% im
Jahr 1991 auf 61,8 % in 2007 (DESTATIS, 1992/2008). Bundesweit bewirtschaften rund 69%
aller landwirtschaftlichen Betriebe Pachtflichen. Dabei betridgt der Pachtflachenanteil an der
Betriebsfliche im Jahr 2007 im fritheren Bundesgebiet 53,3 %, wihrend er in Ostdeutschland
geschichtlich bedingt erheblich hoher ist (78,9 %). Insgesamt waren in 2007 mehr als 10 %
aller Betriebe (42.000) reine Pachtbetriebe (BMELV, 2010, S. 10).

Aufgrund der Bedeutung des Bodens als wichtigster Produktionsfaktor und mafigebliche
Kostenstelle nehmen die Entwicklungen auf dem Pachtmarkt starken Einfluss auf die stratel!
gischen Entwicklungsmoglichkeiten der wirtschaftenden Betriebe (THEUVSEN, 2007; DBV,
2009; BERTELSMEIER, 2004; PLUMEYER, 2006). Der Wachstumsdruck in der Landwirtschaft
fiihrt insbesondere in Westdeutschland zu intensivem Wettbewerb zwischen den pachtenden
Landwirten, so dass von einem Verpédchtermarkt (KLARE 1993) gesprochen werden muss, in
dem die Landeigner zwischen einer groBeren Zahl an Nachfragern wihlen konnen.

Die unterschiedlichen Interessenlagen von Pachtern und Landeignern wurden insbesondere im
Preisboom 2007/2008 deutlich. Viele Verpachter drohten zu dieser Zeit mit einem Wechsel
des Péchters, da sie mit den bestehenden Pachtvertrigen nicht von den Preissteigerungen
profitierten. Gleichzeitig sind den Autoren aber auch viele (westdeutsche) Fille bekannt, in
denen die Entscheidung fiir einen Pichter eher aufgrund guter personlicher Beziehungen als
aufgrund des gebotenen Pachtpreises gefillt wurde. Fiir wachstumswillige Landwirte heif3t
dies zum einen, gute Beziehungen zu potenziellen kiinftigen Verpachtern aufzubauen und zu
pflegen und zum anderen auch gegeniiber den aktuellen Verpichtern aktiv fiir eine gute
Beziehung zu sorgen, um eine langfristige Pachtperspektive auch jenseits der {iblichen
zwolfjdhrigen Vertrdge zu haben.

Dieser Beitrag geht der Frage nach, inwieweit diese bisher nur anektdotisch bekannten Zul!
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sammenhénge empirisch nachgewiesen werden konnen, und welche Handlungsempfehlungen
zur aktiven Beziehungsgestaltung durch die Péchter sich daraus ableiten lassen. Als Basis
dient eine schriftliche Befragung von 264 Verpichtern in Niedersachsen. Nachfolgend werden
die Besonderheiten von Geschéftsbeziehungen auf dem Landpachtmarkt dargestellt. Im
Anschluss erfolgt die Erlduterung der Vorgehensweise und Methodik — zunédchst werden die
zugrunde liegenden Hypothesen abgeleitet und das Forschungsmodell priasentiert, dann der
Ablauf der empirischen Studie sowie die Stichprobe beschrieben. In Kapitel 4 erfolgt die
Darstellung der Ergebnisse des Kausalmodells. Die Resultate werden abschlieBend vor dem
Hintergrund der Literatur diskutiert und in einem Fazit zusammengefasst.

2 Geschiftsbeziehungen auf dem Pachtmarkt

Der Pachtmarkt ist in der Vergangenheit immer wieder Gegenstand wissenschaftlicher Analy!
sen gewesen. Untersucht wurden beispielsweise das Zustandekommen der Pachtpreise, die
Auswirkungen von entkoppelten Direktzahlungen, und die Existenz von péchter- und
verpédchterseitiger Marktmacht. Aktuellere Studien beschéftigen sich vorrangig mit der Ver[
tragsausgestaltung und hierbei primédr mit Regelungen zur flexiblen Anpassung von Pachtl!
preisen (JOACHIMSEN, 2008; BREUSTEDT und DREPPER, 2009; PLUMEYER et al., 2010;
BREUSTEDT et al., 2010). MARGARIAN (2008) untersucht zudem die Ursachen fiir Unterschiede
im regionalen Preisniveau auf Basis von Pachtdaten der Agrarstrukturerhebung von 1999, und
BAHRS und HELD (2007) erortern die Auswirkungen steigender Agrarrohstoffnachfrage auf
den Bodenmarkt.

Der vorliegende Beitrag widmet sich dagegen spezifischer den Einflussfaktoren auf die
Stabilitdt der Pachtverhiltnisse unter Riickgriff auf sozialpsychologische Konstrukte, wie sie
in Ansitzen des Relationship Managements zur Anwendung kommen. Hintergrund ist die —
bislang auf anektdotischer Evidenz beruhende — Vermutung, dass neben dem Pachtpreis auch
die personlichen Beziehungen eine Rolle bei der Pachterauswahl und der Verldngerung von
Pachtvertragen spielt. Im Folgenden werden zundchst der Pachtmarkt und die Beziehung
zwischen Péachter und Verpachter genauer beschrieben, bevor aus der sozialpsychologischen
Forschung zum Relationship Management Hypothesen zu den Bestimmungsfaktoren
dauerhafter Verpdchter-Péchter-Beziehungen abgeleitet werden.

2.1 Funktionsweise und Charakteristika des Pachtmarktes

Nach dem Landpachtverkehrsgesetz miissen Abschliisse und Anderungen von Pachtvertrigen

bzgl. Dauer und Vertragsleistungen der zustindigen Behorde gemeldet werden. Ausgenom!(
men sind Vertrdge zwischen Verwandten ersten bis dritten Grades bzw. Verschwigerten

zweiten Grades. Vertrdge mit einer Laufzeit von mehr als zwei Jahren miissen schriftlich

geschlossen werden, andernfalls gelten sie auf unbestimmte Zeit. Traditionell haben miind![]
liche Pachtvertrige in der Landwirtschaft eine vergleichsweise hohe Bedeutung (WEHNER,

1987). Wéhrend miindliche Absprachen meist fiir unbestimmte Zeit getroffen werden, ist die

Pachtdauer bei schriftlichen Kontrakten regelméfig Verhandlungssache (GRIMM, 2004); auch

in diesem Fall laufen Pachtungen jedoch iiber mehrere Jahre. Die geschéftsnotwendige Inter!( |
aktionshdufigkeit zwischen den Geschéftspartnern ist damit eher gering.

Wie von MARGARIAN (2008, S. 4) beschrieben, sollte sich der Pachtpreis im Idealfall an der
Ertragstdahigkeit des Bodens orientieren. Hierfiir spielen die Bodenqualitit, aber z. B. auch
Lieferrechte, klimatische Bedingungen, der Zuschnitt, die Neigung und die Erreichbarkeit der
Flachen sowie die Ndhe zum Absatzmarkt eine Rolle. Aufgrund des Wachstumsdrucks in
intensiven Veredlungsregionen und Gebieten mit hoher Biogasanlagendichte spiegeln die
Pachtpreise aber auch die regionale Flichenknappheit wieder. So variiert bspw. das
Pachtpreisniveau in Deutschland zwischen wenigen Euro auf Grenzflachen bis weit iiber 1000
Euro in den Veredlungsgebieten in Weser-Ems, die sich zwar durch eine geringe Bodengiite,
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dafiir aber durch gute Beschaffungs- und Vermarktungswege auszeichnen (BAHRS und HELD
2007) und dem Flidchennachweis fiir den Giilleanfall dienen. Laut Agrarstrukturerhebung
2007 lagen die durchschnittlichen Pachtpreise in Ostdeutschland bei 134 und in
Westdeutschland bei 233 Euro (MARGARIAN 2008, S. 1). Dabei kann nach MARGARIAN
(2008, S. 12) in Ostdeutschland auch von einer Marktmacht der Pichter ausgegangen werden,
da zum Teil nur wenige gro3e Betriebe als Pichter zur Verfligung stehen und die Verpichter
wesentlich zahlreicher und héufig nicht mehr ortsanséssig und schlechter informiert sind. Die
Situation in Westdeutschland ist fiir die Verpachter dagegen deutlich giinstiger zu bewerten:
ihnen steht meist eine Vielzahl landwirtschaftlicher Interessenten fiir die Flachen zur
Verfiigung, da Boden in der Regel der begrenzende Faktor fiir erfolgreiche Betriebe ist
(,,Verpachtermarkt) KLARE (1993, zitiert in MARGARIAN 2008, S. 2). Aus Angst,
Wachstumschancen zu verpassen, zahlen Landwirte in flaichenknappen Gebieten offenbar
hiufig stark tiberhohte Pachtpreise, die zum Teil kaum erwirtschaftet werden konnen bzw. mit
anderen Betriebszweigen querfinanziert werden.

Trotz der Anzeigepflicht gemiB3 Landpachtverkehrsgesetz besteht beziiglich der Pachtpreise
insgesamt recht wenig Transparenz: aufgrund der langen Vertragslaufzeiten kommt es nicht
hiufig zu Neuverhandlungen, und die verschiedenen preisbestimmenden Faktoren (vgl. oben)
erschweren zusitzlich die Vergleichbarkeit.

Innerhalb der Vertragslaufzeit kann der Preis auf gesetzlicher Grundlage nur bei der Nutzung
von Pachtpreisanpassungsklauseln (PPAK) jdhrlich neu verhandelt werden. Andernfalls gilt
der vereinbarte Preis fiir die gesamte Laufzeit, so dass einerseits fiir beide Seiten Planungs[’
sicherheit besteht, andererseits aber auch ein erhebliches Risiko fiir die Landwirte, die insbe
sondere in den letzten Jahren mit starken Preisschwankungen sowohl auf Beschaffungs- als
auch auf der Absatzseite zu kimpfen hatten. Dem Verpachter entgeht dagegen in Hochpreis! |
phasen die zusitzliche Einnahme aufgrund hoherer Ertridge auf seiner Flache.

Hinzu kommt, dass Investitionen zur Fliachenverbesserung in der Regel iiberwiegend durch
den pachtenden Landwirt getétigt werden (z. B. Installierung von Drainagesystemen oder
Beregnungsbrunnen). Das Ende einer Pachtbeziehung kann daher zusitzlich zum Verlust
(eines Teils) der Wirtschaftsgrundlage fithren und so mit einem finanziellen Schaden fiir den
Péchter verbunden sein.

Die Entscheidung fiir einen Péchter ist aber auch fiir den Verpichter mit weiteren Risiken
verbunden: erfolgt die Bewirtschaftung der Fldchen nicht nach Wunsch, so hat dies ggfs. eine
Verschlechterung der Bodenqualitdt und damit eine Minderung der Attraktivitit und damit
preisliche EinbuBen bei spiteren Verpachtungen zur Folge.! Auch unzuverlissige
Pachtzahlungen oder gar eine Insolvenz des Péchters stellen eine Gefahr fiir den Landeigner
dar, die umso schwerer wiegt, je stirker der Verpachter von den Pachteinnahmen abhéngig
ist.

Wie bereits zuvor angedeutet, findet sich zumindest fiir Westdeutschland anekdotische

Evidenz fiir die nach wie vor grofle Bedeutung personlicher Beziehungen bei der Entscheil’
dung fiir einen Pachter. Theoretisch lésst sich dies sowohl mit rationalem Kalkiil aufgrund der

beschriebenen Unsicherheiten im Zusammenhang mit der Verpachtung erkldren als auch mit

sozialpsychologischen Konstrukten wie dem Verpflichtungsgefiihl gegeniiber Bekannten oder

sozialen Normen, die die Bevorzugung von Ortsanséssigen implizit fordern.

Hier stellt der Strukturwandel neue Herausforderungen. In der Vergangenheit waren rein
private Kontakte zwischen (potenziellen) Pédchtern und Verpdchtern innerhalb der
Dorfgemeinschaft meist selbstverstdndlich. Mit dem Riickgang der Zahl landwirtschaftlicher

' Eingeschrinkt wird dieses Risiko durch das BGB: Der Verpichter hat sowohl bei nicht vertragsgeméfBem
Gebrauch der Pachtsache als auch bei Zahlungsverzug ein auBlerordentliches Kiindigungsrecht (TURNER et al.
2006, S. 82).
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Betriebe in vielen Orten verlieren personliche Bekanntschaften und regelméBige soziale
Kontakte jedoch an Bedeutung. Verpichter in zweiter oder dritter Generation werden kaum
noch Bezug zur Landwirtschaft haben und somit neue Anhaltspunkte brauchen, um sich fiir
einen Pachter zu entscheiden.

Insgesamt wird damit deutlich, dass nicht nur die Péachter, sondern grundsitzlich beide Seiten
ein wirtschaftliches Interesse daran haben kdnnen, eine stabile, iiber eine Pachtperiode hinaus
gehende Geschiftsbeziehung mit einem Landeigner aufzubauen: Wachstumswillige Betriebe
benétigen eine langfristige Planungssicherheit fiir ihre Pachtflichen, um eine solide
Kalkulationsgrundlage zu haben. Fiir die Verpédchter reduziert die dauerhafte (Wieder-)
Verpachtung der Flichen an denselben Landwirt Transaktionskosten in Form von Such-,
Verhandlungs- und Kontrollkosten, wenn man davon ausgeht, dass bei der Suche nach neuen
Péchtern Gespriche mit mehreren verschiedenen Bewerbern gefiihrt wiirden und Unsicherheit
bzgl. deren Kompetenz und Zuverlédssigkeit besteht. Zudem kann die Verpachtung an
Bekannte den lokalen Zusammenhalt fordern.

Aus diesen Uberlegungen resultiert die Forschungsfrage dieses Beitrags: Welche Faktoren
beeinflussen die Wechselbereitschaft von Verpachtern? Da Themen wie Wechselbereitschaft
und Treue gegeniiber Geschéftspartnern seit mehr als zwei Jahrzehnten Gegenstand der
Forschung zum Channel Marketing und Relationship Management sind, wird fiir die
Hypothesen- und Modellentwicklung im Folgenden auf diese Forschung zuriick gegriffen.

2.2 Relationship Management

Zentrale Konstrukte der Forschung zur Stabilitdt von Geschiftsbeziehungen sind Vertrauen
und Zufriedenheit in bzw. mit der Zusammenarbeit (vgl. MORGAN und HUNT, 1994; HENNIG(
THURAU et al., 2002), fiir die ein Einfluss auf Commitment oder Loyalitdt gegeniiber dem
Geschiftspartner nachgewiesen wird. Commitment steht dabei sowohl fiir ein inneres

Verpflichtungsgefiihl als auch fiir die konkrete Intention zur Fortsetzung einer
Geschiftsbeziehung, wahrend Loyalitét die tatsdchliche Fortsetzung der Geschiftsbeziehung
beschreibt (SCHULZE et al. 2008). Basierend auf den abschlieBenden Uberlegungen des

vorangegangenen Abschnitts zum Pachtmarkt soll somit zunichst die Kern-Hypothese gepriift
werden, dass eine gute Beziehung zwischen Pachter und Verpédchter die Stabilitit der
Geschiftsbeziechung erhoht und somit die Wechselbereitschaft senkt (HI). Die
Wechselbereitschaft wird dabei als Negativum des kognitiven Commitments operationalisiert.

Als Einflussfaktoren auf die Entstehung dieser Beziehungsvariablen wurden in unterschied!
lichen Branchen und Kontexten eine Vielzahl von Aspekten ermittelt, von denen die auf den

Pachtmarkt tibertragbaren im Folgenden knapp dargestellt werden, um die Hypothesen fiir das

Forschungsmodell (vgl. Abbildung 1) abzuleiten.

MORGAN und HUNT (1994) wiesen mit ihrem ,,Key mediating variable*- (KMV)-Modell des
Relationship Marketings nach, dass Commitment und Vertrauen als Mediatoren zwischen den
fiinf Basisfaktoren Beendigungskosten, Beziehungsnutzen, geteilte Werte, Kommunikation
und opportunistisches Verhalten sowie den fiinf Ergebnisgro3en Nachgiebigkeit, Wechselbel |
reitschaft, Kooperation, funktionelle Konfliktlosung sowie Unsicherheitsreduktion fungieren.

Der Beziehungsnutzen wird bei MORGAN und HUNT (1994, S. 24) als Leistung eines Zuliel
ferers definiert und ldsst sich auf Pachtbeziehungen insofern iibertragen, als die ordentliche

Bewirtschaftung der Flachen einen Wert fiir den Verpéchter darstellt und somit die Bezieh!
ungsqualitdt erhoht (H2a) und die Wechselbereitschaft reduziert (H2b). Dabei ist davon

auszugehen, dass Verpéchter, die bereits bei der Wahl der Pachter Wert auf deren Erfolg und

Zukunftsfahigkeit legen, in der Folge auch zufriedener mit deren Leistung sein werden (H3).

Einen weiteren Beziehungsnutzen konnte die zuverlédssige Zahlung des Pachtzinses darstellen:

je zuverléssiger die Pachtzahlung desto besser die Beziehungsqualitit (H4a) und desto hoher

auch die Preiszufriedenheit (H4b). Daneben wird unterstellt, dass je mehr Verpéachter Wert
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auf eine zuverldssige Zahlung legen, sie umso mehr, zur Reduktion diesbeziiglicher
Unsicherheiten, an ihnen bekannte Personen verpachten (H4c).

Die direkte Kommunikation ist das maf3gebliche Mittel, um sich iiber gegenseitige Absichten
und auch iiber Werte und Weltanschauungen zu verstindigen. MATANDA und SCHRODER
(2004) betonen den positiven Einfluss der Kontakthéufigkeit zwischen den Geschéftspartnern
auf die Beziehungsqualitét, den wir mithin auch fiir das das Verhéltnis zwischen Pachter und
Verpéchter annehmen (HS).

Im Hinblick auf mégliches opportunistisches Verhalten der Pachter spielt das eigene Wissen
der Verpéchter eine groBe Rolle. Im Sinne der Prinzipal-Agenten-Theorie (JENSEN und
MECKLING, 1976) hat der Péachter gegeniiber dem Verpéchter einen Informationsvorsprung
und kann diesen durch verdeckte Handlungen ausspielen. Je genauer der Verpachter sich
jedoch selbst in der Landwirtschaft auskennt, desto weniger konnen die Péchter die
Verpéchter ausnutzen (H6). In Anlehnung an ANDERSON und NARUS, (1990) nehmen wir an,
dass das Gefiihl, die Péachter konnten alles mit dem Verpidchter machen, eine negative
Wirkung auf die Qualitit der Geschiftsbeziechung (H7a) und die Preiszufriedenheit (H7b)
haben wird und die Wechselbereitschaft fordern (H7c). Die Kontrollhdufigkeit sollte zudem
umso hoher sein, je stirker das Gefiihl des Ausgeliefertseins (H7d).

Aus der Forschung zum Relationship Management ist bekannt, dass eine gute
Geschiéftsbeziehung nicht nur die Wechselbereitschaft reduziert und damit die Stabilitdt der
Geschiftsbeziehung fordert (HENNIG-THURAU et al., 2002; GIERL und GEHRKE, 2004),
sondern dass auch der Preis an Relevanz verliert. Im Falle von B2C-Geschéftsbeziehungen
wird dabei von Preiserhdhungstoleranz beim Kunden gesprochen (BRUHN, 2006). In B2B[
Beziehungen wire analog denkbar, dass Geschéftspartner auf eine Preiserhohung verzichten
oder ein Lieferant schlechtere Auszahlungspreise fiir einen gewissen Zeitraum akzeptiert, weil
die Aufrechterhaltung der guten Geschiftsbeziehung wichtiger erscheint (SPILLER et al.,
2005). In den meisten Studien wird der Preis allerdings gar nicht direkt thematisiert. Dass die
Pachtpreise von nicht zu unterschitzender Relevanz in den Beziehungen sind, haben die
Reaktionen der Verpédchter im Zuge des Preisbooms der Jahre 2007/08 deutlich gezeigt,
infolge dessen es vermehrt zu Neuverhandlungen der Pachtpreise kam. Hieraus resultiert die
Hypothese eines direkten negativen FEinflusses der Hohe des Pachtpreises auf die
Wechselbereitschaft der Verpachter (H8a).

Das Involvement der Verpachter im Hinblick auf die Pachtpreise kann jedoch insgesamt als
sehr heterogen angenommen werden, da die wirtschaftliche Abhéngigkeit der Landeigner von
den Pachteinnahmen unterschiedlich hoch ist. Fiir ein Modell zur Messung der Stabilitdt von
Geschiftsbeziehungen im Pachtmarkt erscheint es daher wichtig, den Einflussfaktor Preis
nicht nur iiber die tatsdchlich gezahlten Pachtpreise zu operationalisieren, sondern auch die
verhaltenswissenschaftliche Perspektive einzubeziehen und ebenfalls den Einfluss des Pachtl’
preises auf die Preiszufriedenheit (H8b) sowie den Einfluss letzterer auf die Wechselbereit! |
schaft zu untersuchen (H9).

Im Sinne des Forschungsziels ist auch die Hypothese zu priifen, dass bei einer Verpachtung
an Bekannte eine hohere Preiszufriedenheit entsteht (H10a). Gleichzeitig wird, wie bereits
oben erldutert, vermutet, dass bei Verpachtung an Bekannte der Pachtpreis niedriger ausfillt
(H10b), bei gleichzeitig positivem Einfluss auf die Beziehungsqualitit (H10c) und einer
geringeren Beflirchtung opportunistischen Verhaltens (Risikoreduktion, H10d). Zudem wird
vermutet, dass soziale Normen dazu fiihren, dass bei Verpachtung an Bekannte eine geringere
Bereitschaft zum Pachterwechsel besteht (H10e).

Hinsichtlich der Preiszufriedenheit kann angenommen werden, dass im Falle eines intakten
und vertrauensvollen Verhiltnisses der Preis eher als zufriedenstellend empfunden wird, als
wenn die Beziehung schlecht ist. Es soll also gepriift werden, ob die Beziehungsqualitét einen
positiven Einfluss auf die Preiszufriedenheit hat (H1b). Dariiber hinaus wird vermutet, dass
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die Kontrollhdufigkeit umso geringer ist, je besser die Beziehung (H1c). Abbildung 1 zeigt
das vollstindige Forschungsmodell.

Abbildung 1: Forschungsmodell mit Hypothesen
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3 Konzeptionierung der empirischen Studie

3.1 Studiendesign

Die quantitative Messung der Beziehungsqualitit im Rahmen von Pachtverhdltnissen steht
grundsdtzlich vor der Herausforderung, dass die Verpédchter in der Regel mehrere
Pachtverhiltnisse mit unterschiedlichen Geschiftspartnern haben. Dabei muss davon
ausgegangen werden, dass die einzelnen Beziehungen durchaus verschiedenartig ausfallen. In
der hier priasentierten Erhebung wurden die Verpachter aus Platzgriinden nicht zur Bewertung
einzelner Pachtverhiltnisse, sondern vielmehr zur generellen Bewertung ihrer Beziehungen zu
den Pichtern aufgefordert.

Insgesamt wurden fiir die Erhebung im Marz 2009 mit Hilfe des Landvolkes Niedersachsen
standardisierte Fragebogen an 1.000 Verpichter verschickt. Die Riicklaufquote betrug 26,4 %
(N=264). Alles in allem handelt es sich um ein ,,convenience sample®; die Studie erhebt
keinen Anspruch auf Représentativitit.

Die Abfrage von Einstellungen erfolgte mit 5-stufigen Likert-Skalen. Die Datenanalyse wurde
sowohl mit der Statistiksoftware SPSS 17.0 als auch mit dem Programm SmartPLS 2.0.M3
durchgefiihrt (RINGLE et al., 2005). Die Partial Least Squares- (PLS-)Analyse ist eine
inzwischen weit verbreitete Form der Strukturgleichungsmodellierung. Die zugrundel!
liegenden Verfahren (Pfadanalyse, Hauptkomponentenanalyse und Regression) sind
varianzbasiert (HENSELER et al., 2009). Mit einem zweistufigen Ansatz wird zunichst die
Giite der Messung der latenten Konstrukte (Messmodell) in Bezug auf seine Reliabilitdt und
Validitit evaluiert, danach erfolgt die Uberpriifung der Hypothesen zu den Wirkbeziehungen
(Strukturmodell). PLS eignet sich gut fiir komplexe Modelle und explorative Studien aus und
wurde daher fiir die vorliegende Analyse gewidhlt (HENSELER et al., 2009, S: 297). Auf die
verfiigbaren Giitekriterien wird im Rahmen der Ergebnisdarstellung ndher eingegangen.



3.2 Beschreibung der Stichprobe

Der Altersdurchschnitt der befragten Landeigentiimer liegt bei 62,4 Jahren; 11 % sind
weiblich. Im Durchschnitt verpachten die Befragten 28,7 ha Ackerland sowie 13,6 ha
Griinland, das im Durchschnitt von 2,8 Landwirten bewirtschaftet wird. 34% der Befragten
haben ihre Flachen an nur einen Péchter verpachtet, 23 % an zwei und 18 % an 3 Personen.
Vier verschiedene Pachter haben immerhin 11% der Befragten, 7,5 % geben an, fiinf Pachter
zu haben und rund 6% der Befragten haben sechs oder mehr Péchter. 96,5 % der
Pachtverhiltnisse sind durch einen schriftlichen Vertrag fixiert, deren Vertragslaufzeit im
Mittel 8,7 Jahre betrdgt (vgl. Tabelle 1).

Tabelle 1: Stichprobencharakteristika

Alter [a] Geschlecht Durchschnittlich durchschnittliche Anteil schrift] verpachtet an
verpachtete Fliche [ha] Vertragslaufzeit licher Vertrige | durchschnittlich
28,7 Acker-/ N
0, 0, 4 0,
62,4 89%J3/11% 9 13.6ha Griinland 8,7 Jahre 97 % 3 Péchter

Quelle: Eigene Darstellung

88 % der Verpichter haben in der Vergangenheit ihren eigenen landwirtschaftlichen Betrieb
gefiihrt. Als Griinde fiir die Verpachtung geben 48% an, keinen Hofnachfolger zu haben;
33 % sahen keine Perspektive mehr fiir den landwirtschaftlichen Betrieb. Nur in 3 % der Fille
sind die Flachen bereits seit langem verpachtet. 1% bewirtschaftet eine andere Hofstelle und
15 % nannten sonstige Griinde, in vier Fillen war dies die Verpachtung an den oder die
Hofnachfolger(in).

4 Ergebnisse der empirischen Studie

4.1 Bedeutung der Beziehungsqualitit aus Verpéchtersicht: erste Einblicke

Bereits in der offenen Frage nach den drei wichtigsten Auswahlkriterien, nach denen die
Verpiachter ihre Pachter aussuchen, wird deutlich, dass nicht allein der gebotene Pachtpreis
eine Rolle spielt: am hdufigsten wurde die ordentliche Bewirtschaftung der Flichen (47 %)
genannt. 45 % der Landeigner nannten die finanzielle Sicherheit bzw. die Zahlungsfahigkeit
des Pidchters und 37 % der Probanden priferieren die Verpachtung an Verwandte und
Bekannte. Der vertrauensvolle, ehrliche Umgang und die Zuverldssigkeit des Pachters ist fiir
29 % der Verpiachter wichtig, und 14 % nannten die Ausbildung und Qualifikation der
Péchter. 8 % geben spezifisch an, darauf zu achten, dass es sich um einen zukunftsfahigen
Betrieb handelt. Dieses Kriterium konnte sowohl im Hinblick auf Zahlungsfahigkeit als auch
im Hinblick auf die Erwartung einer langfristigen Beziehung gewahlt werden. Dariiber kann
die offene Frage jedoch keinen weiteren Aufschluss geben. Den Pachtpreis nennen nur 7 %
der Verpiachter als wesentliches Kriterium.

Zudem sind die Befragten mit der Flachenbewirtschaftung durch ihre Pédchter im Mittel
zufrieden und nehmen die Péchter als sehr verlésslich wahr. Einige Landeigner denken jedoch
auch {iiber die Beendigung des Pachtverhdltnisses nach: Insgesamt geben 7,4 % der
Verpéchter an, dass sie auf jeden Fall bzw. wahrscheinlich ihren Pachter auswechseln werden.
Dem stehen 27 % noch Unentschlossene und 64,9 % Nicht-Wechselwillige gegeniiber.

Im Folgenden soll das oben beschriebene Modell zu den EinflussgroBBen auf die Wechsell|
bereitschaft der Verpédchter und die dahinter stehenden EinflussgroBen auf Basis der
erhobenen Daten iiberpriift werden. Die Ergebnisse der PLS-Analyse werden in den
folgenden Abschnitten dargestellt und anschlieBend diskutiert.



4.2 Uberpriifung des PLS-Messmodells

Das Messmodell bezieht sich auf die Messung der latenten Konstrukte durch die ihnen
zugeordneten Indikatoren. Die Giite des Modells wird durch die Reliabilitdt der einzelnen
Indikatoren und ihrer Konstrukte sowie die Diskriminanzvaliditit ausgewiesen.

Tabelle 2: Giitewerte des Messmodells

Code Konstrukte Anzahl Indikatoren CRA KR DEV
BQ Beziehungsqualitit 2 0,63 0,84 0,72
BZu Bewirtschaftungszufriedenheit 1 1,00 1,00 1,00
K Kommunikation 1 1,00 1,00 1,00
Kon Kontrolle 1 1,00 1,00 1,00
opp. V | opportunistisches Verhalten 1 1,00 1,00 1,00
PEB Préferenz fiir erfolgreiche Betriebe 2 0,75 0,89 0,80
PP Pachtpreis fiir Ackerland 1 1,00 1,00 1,00
PZu Preiszufriedenheit 2 0,78 0,90 0,82
VB Verpachtung an Bekannte 2 0,65 0,82 0,70
\\ Wissen 1 1,00 1,00 1,00
WB Wechselbereitschaft 1 1,00 1,00 1,00
Z Zahlungszuverldssigkeit 1 1,00 1,00 1,00

Quelle: Eigene Darstellung

Die Indikatorreliabilitdt spiegelt den Anteil der Varianz eines Items wider, der durch die
zugehorige latente Variable erklart wird. Indikatoren, deren Ladung groBer ist als 0,5, werden
insgesamt als signifikant erachtet (HAIR et al., 1998) (vgl. Tabelle 3). Die Konstruktreliabilitat
(KR) gibt die Giite an, mit der das Konstrukt durch die Indikatoren gemessen wird. FORNELL
und LARCKER (1981) erachten einen Wert von 0,7 oder groBer als reliabel. Ein anderes
GiitemalBl zur Messung der internen Konsistenzreliabilitdt ist der Cronbach’s Alpha (CRA)
(NUNNALLY, 1978). Bei einem Wert von 0,6 oder hoher weist der CRA die Reliabilitit des
Konstrukts aus. Die Diskriminanzvaliditidt wird anhand der durchschnittlich erfassten Varianz
(DEV) und des Fornell-Larcker-Kriteriums gemessen. Die DEV beschreibt die gemeinsam er(]
fasste Varianz zwischen dem Konstrukt und seinen jeweiligen Indikatoren und sollte héher
sein als 0,5 (CHIN, 1998). Im Messmodell wurde dieser Wert fiir alle Konstrukte erreicht.
Auch hinsichtlich des Fornell-Larcker-Kriteriums weist das Modell gute Ergebnisse auf: das
Kriterium ist erfiillt, wenn die Quadratwurzel der DEV eines Konstrukts grofer ist als die
Korrelation zwischen allen anderen Konstrukten (FORNELL und LARCKER, 1981). Insgesamt
zeigt das Modell zufriedenstellende Resultate fiir alle Giitekriterien (vgl. Tabellen 2 und 3).

Tabelle 3: Deskriptive Indikatorwerte

Code |Statements X S A
BQ Mit meinen Péchtern habe ich ein gutes Verhéltnis. 4,47 0,59 0,90
Auf Abmachungen mit meinen Pachtern kann ich mich verlassen. 424 0,75 0,80
BZu Ich bin sehr zufrieden damit, wie meine Pachter meine Flachen bewirtschaften. 4,28 0,72 1,00
K Zu meinen Pichtern halte ich viel Kontakt. 4,17 0,78 1,00
Kon Ich schaue mir regelméBig an, was die Péachter auf meinen Flichen machen. 4,04 0,82 1,00
opp. V | Ich habe das Gefiihl, dass meine Péchter mit mir machen konnen, was sie wollen. 1,68 0,75 1,00
PP Wie hoch ist der durchschnittliche Pachtpreis fiir [hr Ackerland?* 470,40 | 260,04 1,00
PEB Ich verpachte an zukunftsfihige Betriebe. 411 0,84 0,90
Meine Flachen werden an erfolgreiche Landwirte verpachtet. 4,03 0,80 0,89
PZu Mit meinem durchschnittlichen Pachtpreis bin ich zufrieden. 3,86 0,68 0,91
Die Pachtpreise sind fiir meine Region angemessen. 3,78 0,70 0,90
VB Ich verpachte an Landwirte aus der Nachbarschaft. 3,93 0,95 0,68
Ich verpachte an Landwirte, die ich kenne. 435 0,67 0,97
\\% Ich kenne mich in der Landwirtschaft gut aus. 4,26 0,79 1,00
WB Denken Sie zukiinftig iiber den Wechsel eines oder mehrerer Péchter nach?** 3,69 0,82 1,00
ZN=250; Skala von 1= lehne voll und ganz ab bis 5 = stimme voll und ganz zu; *offene Frage; **Skala von 1= ,Nein, ich
wechsele auf keinen Fall.” bis 5 =, Ja, ich wechsele auf jeden Fall.“; A = Faktorladung

Quelle: Eigene Berechnung



4.3 Ergebnisse des PLS-Strukturmodells

Das Strukturmodell stellt die zu iiberpriifenden Beziehungen im Forschungsmodell dar. Das
Bestimmtheitsmal3 R? (erkldrte Varianz) sowie das Vorzeichen und die Signifikanz der Pfad[!
koeffizienten werden genutzt, um das Strukturmodell zu beurteilen. Jede Hypothese des
Forschungsmodells wird durch einen Pfad beschrieben. Die Pfadkoeffizienten konnen hierbei
wie die standardisierten beta-Werte der Regressionsanalyse interpretiert werden. Die t-Werte
zur Feststellung der Signifikanz wurden mit der Jackknife-Methode ermittelt.

Abbildung 2: Strukturmodell

Oppor.
Wissen '_"5 - Verhalten r'?" Kontrolle
J' — . ‘-__W(},‘I
Bewirtschaf- -0.12*
tungszufriedenhei .
Wechsel-
bereitschaft
% 237 R'=0,20
0,18*
Priaferenz fir ¥
zukunftsfihige
Loeviens ol
' Hda H9
0.0 -0,28™*
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verldssigkeit Preiszu-

— _ friedenheit
. 014 R'=0,
HBb :
Durchschnitt- 0,187+~ Merpachtung an A'

licher Pachtpreis g«———— Bekannte 023"
H10b 3_
et I i

*#x%p<0,001 (£3,291); **p<0,01 (>2,576); *p<0,05 (t> 1,96)
Quelle: Eigene Darstellung

Wie in der zentralen Hypothese (H1a) postuliert, hat die Beziehungsqualitit einen wesentlich!
en Einfluss auf die Wechselbereitschaft der Verpachter. Allerdings gibt es keinen signifil]
kanten positiven Einfluss der wahrgenommenen Beziehungsqualitit auf die Preiszufriel!
denheit, H1b muss mithin abgelehnt werden. Auch zeigt sich eine géinzlich andere
Verbindung zwischen Beziehungsqualitit und Kontrollhdufigkeit: je besser die Beziehung
ausfillt, desto haufiger schauen die Verpichter, was die Péachter auf den Flichen machen
(Hlc; B = 0,31). Es besteht allerdings auch keine signifikante Beziehung zwischen dem
Ausmal} opportunistischen Verhaltens und der Kontrollhdufigkeit (H7d). Die Reduktion von
Befiirchtungen  opportunistischen ~ Verhaltens  der  Péachter mit  zunehmenden
landwirtschaftlichen Kenntnissen der Verpéchter findet sich aber bestétigt (H6; 3 = -0,14).

Deutlich wird im Modell der erhebliche Einfluss der Verpachtung an Bekannte: hier wurden
sowohl signifikante FEinfliisse auf die Preiszufriedenheit (H10a) als auch auf die
Beziehungsqualitit (H10c) identifiziert. Einen geringen jedoch nicht signifikanten Effekt
weist der Pfad zum opportunistischen Verhalten auf (H10d). Ebenfalls abgelehnt werden
muss auch die Hypothese, dass die Verpachtung an Bekannte zu einem geringeren Pacht[]
niveau flihrt (H10b) und die Wechselbereitschaft verringert (H10e). Daneben zeigt sich, dass
die Prioritdt der Zahlungszuverldssigkeit bei der Péachterauswahl die die Verpachtung an
Bekannte positiv beeinflusst (H4c; B = 0,28). Die Preiszufriedenheit ist von diesem
Auswabhlkriterium aber unberiihrt (H4b).
Die Beziehungsqualitit selbst wird nur durch drei der vier angenommenen Konstrukte
beeinflusst. Noch grofler als der Einfluss der schon beschriebenen Verpachtung an Bekannte
(B =0,23) ist die Bedeutung von Kommunikation (H5; 3=0,32) und die Zufriedenheit mit der
Bewirtschaftung (H2a; B$=0,29). Einen signifikanten Einfluss hat zudem die Vermutung
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opportunistischen Verhaltens bei den Pachtern (H7a; B = -0,12), wihrend die Zahlungszuver!(’
lassigkeit (H4a) keine Bedeutung fiir die von den Verpichtern wahrgenommene Beziehungs!|
qualitdit hat. Einen signifikanten positiven Einfluss auf die Zufriedenheit mit der
Bewirtschaftung hat die Praferenz fiir erfolgreiche Zukunftsbetriebe (H3, 3 = 0,18).

Die Preiszufriedenheit wird vom tatsdchlichen durchschnittlichen Pachtpreis positiv
beeinflusst wird (H8b; 0,18) und besitzt wie vermutet einen negativen Einfluss auf die
Wechselbereitschaft (H9; B = -0,28). Fiirchten Verpichter opportunistisches Verhalten, so
fiihrt dies zu einer geringeren Preiszufriedenheit (H7b; B = -0,26). Auch der der
durchschnittliche Pachtpreis (HS8a; -0,14) steht im negativen Zusammenhang mit der
Wechselbereitschaft, die aber durch die Annahme opportunistischen Verhaltens durch die
Péchter verstiarkt wird (H7c; 8 = 0,13). Die Zufriedenheit mit der Bewirtschaftung (H2b) hat
dagegen keinen Einfluss.

Die Resultate des Strukturmodells in Abbildung 2 zeigen, dass die wahrgenommene
Beziehungsqualitidt der Verpéchter insgesamt zu 46 % durch die im Forschungsmodell ange!
nommenen Konstrukte erklirt werden kann, wihrend die Preiszufriedenheit ein R* von 0,26
und die Wechselbereitschaft von 0,20 aufweist.

5 Diskussion

Die Analysen haben die wesentlichen Hypothesen dieses Beitrags bestdtigt und geben
interessante Einblicke in die BestimmungsgroBen stabiler Geschéftsbeziehungen. Neben
Preiszufriedenheit und durchschnittlichem Pachtpreis beeinflusst auch die Qualitét der
Geschéftsbeziechung die Wechselbereitschaft. Der tatsdchliche Pachtpreis, der als
Durchschnittswert aller Flichen von den Probanden angegeben wurde, beeinflusst
Wechselbereitschaft und Preiszufriedenheit. Die um die Bodengiite korrigierte Grof3e
Pachtpreis/Bodenpunkt hatte dagegen keinen Einfluss. Dies konnte ein Hinweis sein, dass
aufgrund der Intransparenz der Preisbildung nur die tatsdchlich erhaltenen Preise verglichen
werden, ohne zu beriicksichtigen, welche verschiedenen Faktoren die Unterschiede
gegebenenfalls rechtfertigen.

Landeigentiimer, die bei der Vergabe der Pachtflichen weniger vom Pachtpreis als von der
Qualifikation und dem Erfolg des potenziellen Péchters geleitet werden, weisen spéter eine
groflere Zufriedenheit hinsichtlich der Bewirtschaftungsweise auf. Dies schldgt sich in einer
positiv. wahrgenommenen Beziehungsqualitdt nieder und hat somit auch einen indirekten
Effekt auf die Wechselbereitschaft. Aus den offenen Antworten zu den Auswahlkriterien hitte
man durchaus einen direkten Beitrag dieser Grofle vermuten konnen, wihrend der Einfluss
des Preises nach den offenen Antworten unterschétzt worden wire. Moglicherweise scheuen
sich die Befragten auch, den Preis offen als wichtiges Kriterium zu nennen.

Es wird dariiber hinaus deutlich, dass die Verpachtung an Bekannte einen wichtigen
Ankerpunkt fiir Verpachter darstellt, um Unsicherheit beziiglich der Zahlungszuverlassigkeit
zu reduzieren: je mehr Wert auf diese GroBe gelegt wird, desto mehr wird an Bekannte
verpachtet. Auch hat die Verpachtung an Bekannte eine positive Wirkung auf
Preiszufriedenheit und Beziehungsqualitit und beeinflusst somit indirekt auch die
Wechselbereitschaft. Eine direkte Beziehung konnte dagegen nicht festgestellt werden —
soziale Normen oder &hnliches, die zu einer inneren Verpflichtung zur Fortsetzung der
Beziehung fiihren kdnnten, existieren zumindest in dieser Stichprobe offensichtlich nicht. Die
Ergebnisse zeigen aber, dass fiir Ortsfremde nach wie vor hohe Eintrittsbarrieren bestehen.

Die Verpichter sind umso wechselbereiter, je mehr sie glauben, dass die Pachter mit Thnen
machen konnen, was sie wollen. Je besser sich die Verpédchter aber in der Landwirtschaft
auskennen, desto geringer ist dieses Gefiihl. Da es keinen Einfluss auf die
Flachenbeobachtung hat und gleichzeitig die Beziehungsqualitét positiv auf diese wirkt und
nicht, wie angenommen, negativ, muss davon ausgegangen werden, dass die Fldchenl]
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beobachtung weniger als MaBnahme zur Kontrolle der Pachter, sondern viel mehr als
fortbestehendes Interesse am landwirtschaftlichen Geschehen zu verstehen ist. Pachter sollten
ihren Verpéchtern diese Mdglichkeit daher keinesfalls verwehren, sondern als wohlwollendes
Interesse und Basis fiir den vertrauensvollen Austausch werten. Dies ist auch vor dem
Hintergrund des groBen Einflusses der Kontakthdufigkeit auf die Beziehungsqualitdt wichtig.

Der negative Zusammenhang zwischen opportunistischem Verhalten und der
Preiszufriedenheit kdnnte mit aller Vorsicht, die die nicht représentative Stichprobe gebietet,
so interpretiert werden, dass insbesondere Personen, deren Verbindung zur Landwirtschaft
gering ist, kein besonderes Involvement fiir die Person des Pichters haben, sondern sich im
Wesentlichen nach dem Preis richten und iiber das Drohpotenzial des Péchterwechsels
versuchen, schiadliches Verhalten der Pachter auszuschlieB3en.

6 Fazit und Limitationen

Die Studie bietet erste Einsichten in die Determinanten stabiler Beziehungen zwischen
Péchtern und Verpédchtern. Sie erweitert der Beitrag den Blickwinkel auf den Pachtmarkt und
zeigt, dass neben dem Preis weitere sozialpsychologische Konstrukte eine Rolle bei der
Entstehung und Fortsetzung von Pachtverhiltnissen spielen. Wichtige Determinanten bleiben
jedoch noch im Dunkeln, wie die Erklarungskraft von nur 20% zeigt. So blieben die Relevanz
der Pachteinnahmen fiir das Gesamteinkommen des Verpéchters, aber auch personlichkeits! !
bezogene Charakteristika wie beispielsweise die grundsitzliche Beziehungsorientierung
unbertiicksichtigt.

Die mangelnde Beriicksichtigung der Existenz mehrerer Pachtverhéltnisse pro Verpédchter — in
dieser Stichprobe durchschnittlich 2,8 — mag die Erklarungskraft ebenfalls geschmélert haben,
da in der empirischen Erhebung nur durchschnittliche Bewertungen iiber alle Péchter
abgefragt wurden. In einer neuen Studie sollte zudem auch erfasst werden, wie lange die
Pachtvertrage bereits gelten und fiir welchen Zeitraum sie geschlossen wurden. Auch die
Anzahl potenzieller Pédchter fiir die Fldchen sollte mit erfasst werden, um die
Abhingigkeitsverhéltnisse besser abbilden zu kénnen. Auch der Rolle sozialer Normen und
personlicher Beziehungen sollte noch weiter nachgegangen werden.
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