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Abstract

Diese Arbeit befasst sich mit der Bedeutung von Netzwerken im
Aulienhandel, insbesondere wenn informelle Handelsbarrieren vorliegen.
Die behandelten Mechanismen zu deren Uberwindung sind die
Abschreckung opportunistischen Verhaltens im zweiten Abschnitt und die
Information Uber Handelsmoglichkeiten im dritten Abschnitt. Das
Hauptaugenmerk liegt dabei auf dem handelsfordernden Effekt von
Immigranten und Geschéftsgruppen, die Uber nationale Grenzen hinweg
agieren. In diesem Zusammenhang identifiziert der immigrant-link effect
Netzwerke und das gravity model liefert die empirische Evidenz fur deren
Bedeutung. Durch die Einbindung von Variablen fir Netzwerkeinfllisse und
die Unterscheidung von drel Gitergruppen ergibt sich as ein wesentliches
Resultat, das Netzwerke bel differenzierten Gltern eine grof3ere Rolle

spilen.
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1. Einleitung

Bel Betrachtung des internationalen Handels scheinen Lander zu vid mit
sich selbst und zu wenig untereinander zu handeln. Der Grund fir diesen
fehlenden Handel muss in den Handelskosten zu finden sein, jedoch sinken
sowohl Transportkosten als auch Zolltarife stetig im Zeitverlauf. Als
maogliche Erklérung fur hohe Handelskosten treten stattdessen immer mehr
informelle Handelsbarrieren in den Vordergrund und damit auch die Rolle
von Netzwerken.

Die Bedeutung von sozialen und geschéftlichen Netzwerken fir den
internationalen Handel hat sich in den letzten Jahren in vielfacher Weise
gezeigt, sowohl in empirischen Arbeiten as auch in theoretischen
Ausfuhrungen. Ausgangspunkt sind dabei die informellen Handel sbarrieren,
die aufgrund von schwacher Durchsetzbarkeit internationaler Vertrége oder
unvollkommener  Information  bezlglich internationaler Handels-
maoglichkeiten zustande kommen kénnen. Unter diesen Umsténden sind
personliche Beziehungen zwischen Kaufern und Verkéufern von Bedeutung,
die in manchen Kulturen und Landern besonders ausgeprégt sind. Die
japanischen Keiretsu und Ubersee-Chinesen sind oft zitierte Beispiele fir
internationale Netzwerke.! Hinzu kommt, dass sich die Netzwerke auf
differenzierte Produkte konzentrieren, fir die es im Gegensatz zu
homogenen Gultern kaum organisierte Tauschmaérkte gibt.

Diese Arbeit verfolgt im wesentlichen die Fragestellung mit welchen
Mechanismen  Netzwerke die informellen Handelsbarrieren im
internationalen Handel Uberwinden.? Einerseits gibt es die im zweiten
Abschnitt behandelte Abschreckung opportunistischen Verhatens und
andererseits die im dritten Abschnitt folgende Information Uber
Handelsmdglichkeiten. Ob diese Mechanismen eine Zunahme oder
Abnahme der Netzwerkeinfliisse bewirken konnten wird sich im Laufe

dieser Arbeit herausstellen.

1 Wahrend die Keiretsu zu den geschéftlichen Netzwerken zahlen, deren Mitglieder
offentlich bekannt sind, gehdren die Ubersee-Chinesen zu den coethnic Netzwerken, deren
Mitglieder demographische Attribute wie ethnische oder religi6se Zugehdrigkeit teilen.

2 Der Aspekt, dass inlandische Netzwerk selbst informelle Handel sbarrieren errichten, soll
hier nur erwahnt werden und wird nicht weiter behandelt.



2. Netzwer ke und Opportunismus®

Die Durchsetzbarkeit von Vertragen stellt im internationalen Handel ein
schwieriges Problem dar. Dieser Abschnitt beschéftigt sich mit der Frage,
inwiefern Netzwerke* durch Aufbau oder Ersatz von Vertrauen den Handel
fordern, wenn Vertrage nicht oder nur schwer durchsetzbar sind. Im
Netzwerk der Ubersee-Chinesen wird beispielsweise ein Geschaftsmann,
der eine Vereinbarung nicht einhalt, auf eine schwarze Liste gesetzt. Diesist
far ihn wesentlich schlechter as verklagt zu werden, denn das gesamte
Netzwerk wird mit der schuldigen Partei keine Geschafte mehr tétigen.
Solche Beschreibungen lassen vermuten, dass internationale Netzwerke
Opyportunismus abschrecken.

Zunéchst gibt es bis zu einem gewissen Umfang auch innerhalb eines
Netzwerks Vertrége, die jedoch nur eine geringe Bedeutung haben. Die
Abschreckung opportunistischen Verhaltens findet vielmehr in einem
informellen institutionellen Rahmen statt, so durch das Errichten einer
moralischen Gemeinschaft oder durch gemeinschaftliche Sanktionen.
Waéhrend der erste Weg auf Vertrauen aufbaut und sich selbst organisiert, ist
der zweite schon ein Ersatz fur Vertrauen und durch eine Autoritét
organisiert.

Eine auf Vertrauen basierende Handels-Diaspora sind die Hausa in
Westafrika.®> Die Schliisselakteure dieser moralischen Gemeinschaft sind
Eigentums-Héndler, die in der nigerianischen Stadt |badan nahe ihres
Handelssitzes wohnen. Diese beschiftigen clients®, die wiederum im
Auftrag anderer Handler innerhalb der Diaspora Vieh verkaufen oder
Kolanlisse kaufen. Opportunistisches Verhalten der Eigentums-Héandler
gegenlber den anderen Handlern wird durch die Tatsache, dass sie ale
sowohl der Autoritdt des obersten Hausa in Ibadan als auch der Tradition
des Anlegens von Vermogen in Wohneigentum unterliegen, erschwert. Auf
diese Weise kann niemand Uber Nacht seine Hauser verkaufen und die

Gemeinschaft nach Veruntreuung des Geldes der Handler verlassen.

3 Die folgenden Uberlegungen stiitzen sich auf Rauch (2001), S. 1180-1184. Vgl. auch
Greif (1993), S.525-548 und Richter (1994), S.2 ff.

“ |m folgenden geht es um soziale Netzwerke, auch Handels-Diasporas genannt. Sie sind al's
eine Gruppe von Vertretern definiert, die wiederholt und andauernd untereinander
Beziehungen verfolgen.

® Die Hausa sind ein Volk in der mittleren sudansprachigen Region.

® Vom Autor benutzter Begriff fiir commission agents.



AulRerdem ist es moglich, dass der oberste Hausa die Eigentums-Handler
zwingt, ihre Immobilien aufgrund von Zahlungsverpflichtungen gegentiber
Handlern zu verkaufen. Keiner diessr Mechanismen kann jedoch
verhindern, dass die Eigentums-Handler von den clients betrogen werden.
Somit ist in diesem Fall die Entwicklung einer moralischen Gemeinschaft
der entscheidende Punkt. Die Beziehungen zwischen einem Eigentums-
Handler und seinen clients sind vielmehr die Grundlage des Netzwerks und
nicht die hierarchische Ordnung der Handels-Diaspora. Dies liegt nicht nur
daran, dass es keine verbindlichen Mittel zur Streitlésung gibt, sondern auch
an dem fliessenden Ubergang innerhalb der beiden Parteien durch
Schaffung verwandtschaftlicher Bindungen. Auf diese Weise kommt zu den
Okonomischen und politischen Beziehungen auch ein unvermeidliches
moralisches Band.

Eine auf Sanktionen aufbauende Handels-Diaspora sind neben den oben
erwahnten Ubersee-Chinesen die Koalitionen der Maghribi-Handler, die
Greif (1993) untersucht.” In ihnen wird das Vertrauen durch Androhung
gemeinschaftlicher Bestrafung der abweichenden Vertreter ersetzt. Formal
gesehen handelt es sich bel diessr 6konomischen Institution um en
wiederholtes Spiel, in dem es zwel Gleichgewichte gibt.2 Das erste
Gleichgewicht, in dem jeder Handler der Koalition die Strategie verfolgt,
jeglichen Vertreter von seinen Geschdften auszuschlief?en, der die
Gemeinschaft hintergeht, bewirkt einen geringeren Effizienzlohn als das
zweite, in dem jeder Handler die Strategie anwendet, blof3 Vertreter, die ihn
selbst betriigen, zu bestrafen.® Unter dem hoherem Effizienzlohn, der bei der
bilateren Bestrafung noétig ist, um die Vertreter vom Hintergehen
abzuhalten, besteht dann die Mdoglichkeit, dass dieser den Nutzen des

Vertreters Ubersteigt und somit unprofitabel wird.

" Die Maghribis waren eine Gruppe mit eigener Identitat innerhal b der jiidischen Handels-
Diaspora, die sich wahrend des 11. Jahrhunderts Uber das Mittelmeer erstreckte.

8 In dem Spiel kann man am einfachsten von asymmetrischer Information zwischen
Handlern und Vertretern ausgehen, wobei der Informationsfluss innerhalb der Handler ein
begrenztes Monitoring der Vertreter zulddt. Greif (1993) geht zwar speziell auf
symmetrische Information ein, jedoch sind die Ergebnisse im Fall asymmetrischer
Information leichter ersichtlich.

® Ab einem bestimmten Lohn (Effizienzlohn) wahrend einer Periode wird ein Vertreter vom
Hintergehen abgehalten und ausserdem beruhen zuk(inftige Beschéftigungen auf der
Reputation des Vertreters.



Insgesamt l&sst sich sagen, dass beide Mechanismen nicht exklusiv den
Hausa oder Maghribis und genausowenig anderen Handels-Diasporas
zuzuordnen sind, sondern dass es vielmehr Uberschneidungen gibt. In einem
sehr wichtigen Punkt stimmen die beiden Mechanismen auch Uberein: Sie
dienen Okonomischen Zielsetzungen, d.h. sie sollen die Teilnahme an
profitablen Geschéften erleichtern. Inzwischen haben Verbesserungen bel
der Durchsetzbarkeit internationaler Vertrage stattgefunden und es gibt
andere formal-legale Mittel Vertrauen zu ersetzen.*® Solche Innovationen
haben die Bedeutung der Netzwerke zur Abschreckung opportunistischen
Verhaltens deutlich verringert und zusammen mit technischen Neuerungen
in Kommunikation und Transport Licht ins Dunkel der Handels-Diasporas
gebracht. In Zukunft kommt es vor alem darauf an, inwiefern die Handels-
Diasporas sowohl in das internationale Handelsrecht als auch in die
internationalen Handelsinstitutionen integriert sind, denn diese externen
Optionen haben wesentlichen Einfluss auf die Funktionsweise von

Netzwerken.

3. Netzwerke und Handelsméglichkeiten

Seit kurzem befasst sich die Literatur damit, dass Netzwerke nicht nur
Informationen Uber opportunistisches Geschéftsverhalten liefern, sondern
vielmehr Informationen Uber gegenwartige lukrative
Handelsméglichkeiten.!* So erleichtern Netzwerke im internationalen
Handel den Zugang zu Marktinformationen, die Anbietern entweder neue
Absatzméarkte fur ihre Produkte erschlief3en oder ihnen erlauben, ihre
Produkte an gegebene Absatzmérkte anzupassen. Innerhalb eines gegebenen
ausandischen Marktes helfen sie zudem den Produzenten von
Konsumgutern geeignete Distributoren, den Monteuren den richtigen
Versorger an Komponenten und den Investoren Partner fUr Joint-ventures zu
finden. Die nun folgenden Arbeiten belegen sowohl empirisch as auch
theoretisch, dass Immigranten und Geschaftsgruppen, die Uber nationale

Grenzen hinweg agieren, einen handelsférdernden Effekt haben, indem sie

10 Zwei wichtige Beispiele sind international commercial arbitration und letters of credit.
11 Den Netzwerken in diesem Abschnitt liegt eine schwachere Definition als denen im
letzten Abschnitt zugrunde. Sie sind eine Gruppe von Akteuren, die ihre gegenseitigen
Charakteristika kennen und diese nutzen, um sich Gelegenheiten zu erschlief3en.



die Transaktionskosten des bilateralen Handels verringern (Rauch 2001, S.
1184).

3.1. Empirische Studien

Diverse empirische Arbeiten bestdtigen den Einfluss von Netzwerken auf
den internationalen Handel. Gould (1994), Head-Ries (1998) und Rauch-
Trindade (1999) haben in ihren Untersuchungen zum Einfluss von
Immigranten auf den internationalen Handel einen statistisch signifikanten
positiven Effekt auf den bilateralen Handel zwischen Herkunftsland und
Einwanderungsland entdeckt.? Die Hypothese, dass Netzwerke eher fiir
differenzierte Giter in Frage kommen, hat Rauch (1999) getestet.

Zunéchst geht es um den Einfluss von Immigranten auf den bilateralen
Handel. Gould (1994) hat herausgefunden, dass die Immigration in die USA
den bilateralen Handel mit dem Herkunftsland des Immigranten erhéht, und
dass dieser immigrant-link effect'® bei US-Exporten stérker ist as bei US-
Importen. Andererseits nutzt sich dieser Effekt bei den Exporten fur eine
relativ kleine Zahl an Immigranten schneller ab als bel den Importen.
Zusammengenommen weist dies darauf hin, dass der Effekt eher auf der
Errichtung von Geschéaftskontakten beruht anstelle eines aleinigen Anstiegs
der US-Préferenzen fir Guter aus dem Ursprungsland. Weiterhin merkt
Gould an, dass der Effekt bei Konsumentengitern stérker zu sein scheint as
bei Produzentengitern.

Head and Ries (1998) fuhren im wesentlichen die gleiche Untersuchung wie
Gould durch, diesma jedoch fir Kanada. Sie kommen auf &hnliche
Ergebnisse, die die Aussagen von Gould stitzen. Lediglich das Ausmal? des
Immigranteneinflusses ist in Kanada geringer. Die Autoren fihren dies

darauf zurtick, dass Kanadas wichtigste Exportkategorien, natirliche

12 Die Immigranten liefern ihren Bekannten im Heimatland also Informationen tiber aktuell
angebotene und nachgefragte Giter des Gastlandes. Denselben Effekt haben ausléndische
Direktinvestitionen von Mitgliedern einer inléndischen Geschéaftsgruppe.

13 Der immigrant-link effect beeinflusst den Handel in zweifacher Weise. Zum einen hat ein
Immigrant Préferenzen fur heimische Giter und importiert diese; und zum anderen besitzt
er auslandische Marktinformationen und Kontakte, wodurch es zu mehr Im- und Export
kommt.

14 Diese Aussage st ein erster Hinweis auf die groRere Bedeutung von Netzwerken fiir
differenzierte als fir homogene Giiter, die spater im Zusammenhang mit Untersuchungen
von Rauch eine Rolle spielen.



Ressourcen und an die USA gebundende Automobilguter, keine Kandidaten
fUr von Immigranten reduzierten Transaktionskosten sind.

Als weiteres stehen nun handelsférdernde Effekte von international
handelnden Geschéftsgruppen im Mittelpunkt der Betrachtung. Rauch
(2001, S.1186) bezieht sich in diesem Zusammenhang auf Arbeiten, die
untersuchen, ob ausdandische Direktinvestitionen von Monteuren in der
Herstellung innerhalb eines vertikalen Keiretsu den Export von anderen
Keiretsu Mitgliedern stimulieren.*® Einen Monteur im Ausland zu haben,
dessen Eigenschaften sie kennen, koénnte fur Zulieferer, die nach
Exportmdglichkeiten suchen, hilfreich sein. In den Ergebnissen der
Untersuchungen erweist sich die Anzahl der Investitionen des Monteurs in
das Keiretsu dann auch als positiv und sehr signifikant.

Der Versuch, eine bessere statistische Identifikation von Netzwerkeffekten
im Handel zu erreichen, wird von Rauch (1999) unternommen, indem er
zwischen homogenen und differenzierten Waren unterscheidet. Als
Grundlage dient die Unterscheidung zwischen Giitern, die Referenzpreise
besitzen und solchen, die keine besitzen. Ein Referenzpreis ist dabei as
Preis definiert, der ohne Angabe des Markennamens oder anderer
Produzenteninformationen notiert ist. Weiterhin spielt auch eine Rolle, ob
der Referenzpreis an einer organisierten Tauschborse wie der London Metal
Exchange oder lediglich in Vertffentlichungen wie dem Chemical
Marketing Reporter notiert ist.’® Die Idee hinter den Referenzpreisen ist,
dass sie effektiv die ndtigen Informationen fur Entscheidungen beziglich
des Exports und Imports homogener Giuter liefern konnen. Bel
differenzierten Gutern ist wiederum das Zusammentreffen vielfacher
Charakteristika von Kaufern und Verkaufern wichtiger und Entscheidungen
zu exportieren und zu importieren benétigen der , dichteren” Information,
die ein Netzwerk liefern kann. Rauchs Indikatoren fur die Intensitét
internationaler Netzwerkverbindungen sind Entfernung, unter der Annahme,
dass die Bildung und Aufrechterhaltung von Netzwerken personliche

Kontakte bendtigen und frihere koloniale Beziehungen. Als empirisches

15 Ein vertikalesKeiretsu besteht aus einem Monteur und mehreren Zulieferern von
Komponenten.

18 Der Grund fur diese Unterscheidung ist, dass die erstgenannten Preise weltweit von
spezialisierten Handlern zwecks Arbitrage verfolgt werden kdnnen, wahrend dies fir die
zweitgenannten nur potentiell moglich ist.



Modell dient Rauch das gravity model, dass auch schon Gould sowie Head
und Ries und hierauf folgend Rauch und Trindade verwenden. Im folgenden
soll mit Bezug zu Rauch (1999, S. 10 ff.) dessen Verwendung beispiel haft
dargestellt werden.

3.1.1. Gravity model

Das gravity model ist das empirische Standardmodell fur Aussagen Uber das
Zusammenpassen von Landern im internationalen Handel. Sein Name
kommt von der Vorhersage, dass das Handelsvolumen zwischen zwei
Landern direkt proportional zum Produkt ihrer 8konomischen GréRe'” und
umgekehrt proportional zur Entfernung zwischen ihnen wachsen wird. Die
gravity-Gleichung kann anhand der Annahme, dass jedes Land seinen
eigenen Output und den aller anderer Lander in Proportion zu seinem Anteil
an der Weltnachfrage konsumiert, abgeleitet werden.*® Dies fiihrt zu der
Gleichung

Q) Vj;=sGDP; + SGDP;,

wobei Vjj das bilaterale Volumen im Handel zwischen Land i und Land |
darstellt und s, \ Anteil (share) von Land n an den Ausgaben der Welt. Da
bei ausgeglichenem Handel gilt, dass s, = GDP,, / GDP*, wobei GDP* das
Welt-Bruttosozial produkt darstellt, ergibt sich unter dieser Annahme

@) Vij = 2GDP,GDP; / GDP*.**

Dies ist die grundlegende gravity Beziehung, abzuglich der inversen
Abhangigkeit des Handels von der Entfernung. Sie dient Rauch (1999) als
Ausgangspunkt fir weitere Uberlegungen und zwar im Sinne einer positiven
Fragestellung, die Abweichungen von dieser Beziehung erklart.

Das gravity model wird nun fir jede der drei vorher angeflihrten
Gutergruppen einzeln geschétzt. Nach der gleichen Argumentation, die zu
(1) fuhrte, ergibt sich

(3 Vijk = swjxGDP; + swixGDP; ,

7 Die 6konomische GroRe bemisst sich anhand des Bruttosozial produkts (GDP) oder des
Bruttoinlandsprodukts (GNP).

18 Auf die mikroskonomischen Fundierungen, die unter anderem auf dem Modell des
monopolistischen Wettbewerbs und dem Armington-Heckscher-Ohlin-Vanek Modell
beruhen, wird hier nicht ndher eingegangen.

19s,= GDP,/ GDP* wird fir s; und s in (1) eingesetzt, wodurch sich (2) ergibt.



wobei whk der Anteil von Gut k am Output von Land n ist. Einsetzen von s,

wie zuvor ergibt

(4) Vijk = (Wik + Wix)GDP,GDP, / GDP*.

Wenn wpk Uber n variert, so beispielsweise aufgrund von komparativen

Vorteilen, dann ist wx + wyx fir ein gegebenes k nicht konstant. Rauch

(1999) macht die Annahme, dass wix + Wy in den findlen gravity model

Spezifikationen durch einen multiplikativen Stérterm absorbiert wird.

Ebenso wird die fir ein gravity model Ubliche Annahme gemacht, dass

Faktoren, die Handel fordern oder hindern, ebenfalls multiplikative

Abweichungen von (4) verursachen. Zusétzlich zu Entfernung

(DISTANCE) und gemeinsame Sprache/koloniale Bindungen (LINKYS)

spielen dabel andere, bisher noch nicht erwahnte Faktoren eine Rolle in

diesem Model. Das Pro-Kopf-Einkommen dient as standardisierte

Kovariable und weiterhin wird deshab das Produkt der Pro-Kopf-

Bruttoinlandsprodukte (PGNP) verwendet.?® Der letzte Schritt ist die

Einflihrung von Dummy-Variablen: Einerseits soll noch Beriicksichtung

finden, ob zwei Lander eine gemeinsame Grenze besitzen (ADJACENT)?

und andererseits, ob ein Land Mitglied in einer Handel sgemeinschaft ist. In
diesem Fall werden die European Community (EEC) und die European Free

Trade Asssociation (EFTA) herangezogen. Mit diesen Angaben ist es nun

maoglich, ein zu schétzendes gravity model festzulegen:

(5) Viik = & (GNP.GNP)*(PGNP,PGNP)™ DISTANCE*
Dexp(8kADJACENT + &LINKS + GxEEC +&cEFTA + uj),
k=1,2,3,

wobei k=1 Giter von organisierten Tauschborsen, k=2 Glter mit

Referenzpreisen und k=3 differenzierte Giter bezeichnet. Weiterhin stellt

DISTANCE den grofl3en Kreisabstand zwischen den Hauptstadten von Land

I und j dar, ADJACENT nimmt den Wert 1 an, wenn zwel Lénder eine

gemeinsame Landgrenze besitzen und ansonsten O, LINKS nimmt

entsprechend den Wert 1 bei gemeinsamer Sprache/koloniale Bindung und

20 GDPs aus (1)-(4) werden durch GNPs ersetzt und bei GDP* gibt es eine zusitzliche
Zerlegung in Pro-Kopf-Gréfen.

21 Die Variable st insofern wichtig, als da beispielsweise die Distanz von Chicago nach
Mexico City gemessen an der physischen Trennung zwischen den USA und Mexico
wesentlich geringer ausfallt al's die Distanz von Chicago nach London, gemessen an der
physischen Trennung zwischen den USA und dem United Kingdom.



ansonsten 0 an, EEC und EFTA sind bel Mitgliedschaft des Landes in der
jeweiligen Handelsgemeinschaft gleich 1 und ansonsten O und ujk Stellt
verbunden mit der abhdngigen Variablen Vi einen Storterm? dar. Die
Anwendung des natrlichen Logarithmus auf beiden Seiten fuhrt zu der
linearen Form
(6) In Vijk =In &k + &k InN(GNP.GNP) + &y In(PGNP,PGNP))

+ 8y INDISTANCE + &kADJACENT + a&LINKS + ¢EEC +

eEFTA + uj, k=1,2,3%
Eine Schétzung des Modells kann jetzt anhand der Kleinst-Quadrat-
Methode erfolgen, wobel von den Faktoren, die Handel fordern oder
hindern, DISTANCE und LINKS in diesem Fal im Mittelpunkt stehen.
Insbesondere soll die unterschiedliche Wirkung dieser Faktoren auf die drei
Guterarten betrachtet  werden. Dabel konnten Unterschiede in den
Transportkosten der Giter die Ergebnisse insofern durcheinander bringen,
as dass der DISTANCE-Effekt falsch interpretiert wird. Dies wird im
folgenden durch ein Mald fiur die Transportfahigkeit der einzelnen
Guterarten versucht zu kompensieren.
Die Schétzung erfolgt anhand von 63 Landern fir die Jahre 1970, 1980 und
1990, damit sich die Ergebnisse nicht auf eine einzelne Zeitperiode
beziehen. Es ist namlich davon auszugehen, dass gerade die Werte von
DISTANCE und LINKS im Zeitverlauf aufgrund von Veranderungen im
Transport und der Kommunikationstechnologie variieren.  lhre
Koeffizienten, die sich fur die drei Jahre bei Berilicksichtigung der
Transportfahigkeit ergeben, lassen jedenfadls folgende Beziehungen
vermuten: | < & < |As] und &1 < & < &3 . Die Einflisse von
DISTANCE und LINKS auf Guter mit Referenzpreisen liegen zwischen den
anderen, weil, unter Beachtung des Zusammentreffens internationaler
Kaufer und Verkaufer, einerseits ihre Homogenitdt sie zu Gutern
organisierter Tauschbdrsen macht und andererseits der Mangel organisierter

Tauschborsen sie zu differenzierten Gitern macht.

22 Die StorgroRe ist unsystematisch, was auch al's weiRes Rauschen bezeichnet wird.
23 Rauch (1999) verwendet auch noch eine modifizierte Variante von diesem gravity model,
auf das hier nicht ndher eingegangen wird.
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3.1.2 Ergebnisse

Die Ergebnisse, die Rauchs Indikatoren N&he und gemeinsame
Sprache/koloniale Bindungen liefern, lassen jedoch nur einen schwache
Tendenz dazu erkennen, dass sie den bilateralen Handel bel differenzierten
Gutern stérker beeinflussen als bel homogenen Gutern. Dies liegt mitunter
daran, dass sieim Vergleich mit der absoluten Anzahl der Immigranten eher
einen indirekten Einfluss haben. In der nachfolgenden Tabelle 1 sind die
(liberal) Gleichung (6) geschétzten
Koeffizienten DISTANCE und LINKS fir die enzelnen Zeitrdume

zusammengefasst:

aggregierten Werte der mit

Tabelle 1
Bilateraler Handel 1970-1990 (logarithmierte Werte)

Organisierte Giter mit Differenzierte
Tauschborsen Referenzpreisen Guter
DISTANCE 1970 |-0,775 -0,961 -1,007
1980 |-0,595 -0,874 -0,742
1990 |-0,707 -0,858 -0,765
LINKS 1970 (0,724 0,671 0,839
1980 | 0,775 0,711 0,960
1990 | 0,598 0,604 0,875

Kleinst-Quadrat-Schétzung. In Anlehnung an: Rauch (1999, S.18 ff).

Die Koeffizienten von DISTANCE und LINKS stiitzen die am Ende des

letzten Abschnitts vermuteten Beziehungen, obwohl es einige

Abweichungen gibt. Beim Vergleich der DISTANCE-Werte von
organisierten Tauschbdrsen und Gutern mit Referenzpreisen, zwischen
denen Unterschiede in der Transportfahigkeit keine Rolle spielen, sind die
erstgenannten immer niedriger. Im Vergleich mit den differenzierten Gitern
widersprechen lediglich die Werte der Glter mit Referenzpreisen von 1980
und 1990 der aufgestellten Hypothese. Die Koeffizienten von LINKS sind
bei den homogenen Gltergruppen stets geringer als bei den differenzierten
Gutern, obwohl die Giter der organisierten Tauschborsen in den Jahren
1970 und 1980 hohere Werte als die Guter mit Referenzpreisen aufweisen.

Insgesamt sind die Differenzen der Koeffizienten von DISTANCE und
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LINKS ein konsistenter Hinweis auf die Richtigkeit der aufgestellten
Hypothese, jedoch sind sie in ihrer absoluten Hohe nur ein schwacher
Beweis.

Aussagefahigere Ergebnisse liefern Rauch und Trindade (1999), die
zusétzlich die chinesischen Bevolkerungsanteile stellvertretend fur das
Netzwerk  der  Ubersee-Chinesen in  der  Gravity-Gleichung
beriicksichtigen.?* Die Untersuchungen zu den Ubersee-Chinesen sind
sozusagen eine Synthese der oben vorgenommenen Unterteilung der
handelsfordenden Effekte in die von Immigranten und die von
Geschiftsgruppen. Einerseits kann man die Ubersee-Chinesen als eine
Handels-Diaspora spéterer Tage betrachten, die opportunistisches Verhalten
bestraft, andererseits fordern sie den Handel aber auch durch Zugang zu
Marktinformationen und ihre Beziehungen. Rauch und Trindade (1999)
versuchen die Einflisse von Vertrauen und Handelsmoglichkeiten zu
unterscheiden, indem sie auf Rauch (1999) aufbauend separate gravity-
Gleichungen fur Guter mit und ohne Referenzpreise schédtzen. Da die
Abschreckung opportunistischen Verhaltens nicht von der Glterart
abhangig ist, gehen die Autoren davon aus, dass ein okonomisch und
statistisch  groRerer  Einfluld  des Netzwerkes bel  Gitern  ohne
Referenzpreisen als bei Gitern mit Referenzpreisen vermuten lasst, dass
dies, zusdtzlich zu dem durch Aufbau und Ersaiz von Vertrauen
hervorgerufenen Effekt, auf dem Netzwerkeffekt des Zusammentreffens
vielfacher Charakteristika von Kaufern und Verkéufern beruht.

Die Uberarbeiteten Ergebnisse der anhand von 63 Lander fr die Jahre 1980
und 1990 durchgefiihrten Schatzung liefert Rauch (2001, S. 1187f.).% Wie
erwartet ist der Netzwerkeinfluss zwischen Landern mit einem hohen
chinesischen Bevdlkerungsanteil wesentlich stérker als bei  anderen
Landerpaaren. Zudem ergibt sich ein statistisch signifikanter Unterschied
zwischen den Gulterarten, der bestédtigt, dass das auf das Netzwerk
zuriickzufihrende Wachstum des bilateralen Handels bei differenzierten
Gutern stérker as bel homogenen Gltern ist. Die Ergebnisse lassen durch

den Vergleich der zwe Zeitraume auf3erdem eine Aussage zu, ob die

24 Die Ubersee-Chinesen stellen das grofite international e Netzwerk beziehungsweise
Zusammenschluf3 nationaler Netzwerke dar.
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Bedeutung von Netzwerken im Zeitverlauf zu- oder abnimmt. Aufgrund der
vorliegenden Zahlen ist die Bedeutung namlich fir beide Guterarten von
1980 bis 1990 gesunken, was sowohl an den schon erwhnten verbesserten
Mechanismen zur Durchsetzbarkeit internationader Vertrage und den
Innovationen in der Kommunikation als auch der Schwéachung ethnischer
und kolonialer Bindung und der Durchsetzung von Englisch als
Geschéftssprache liegen kann. Diesem Trend wirken allerdings auch zwei
Tendenzen entgegen, die eher fir eine Zunahme der Bedeutung sprechen.
Erstens wéachst die Informationsdichte des Handels: Rauch (1999, S.16) hat
geschétzt, dass differenzierte Giter ihren Antell am Welthandel von 56,5
Prozent im Jahr 1970 auf 67,1 Prozent im Jahr 1990 erhoht haben und
zudem wird die Produktdifferenzierung selbst auch immer feiner. Zweitens
nimmt die Zahl der Immigranten stetig zu und Geschéftsgruppen verstreuen

sich zunehmend Uber nationale Grenzen hinweg.

3.2 Theoretische Studien

Theoretische Ausfuhrungen zu Netzwerken basieren im wesentlichen auf
Greif (1993), der wie schon gezeigt die Koalitionen von Maghribi Handlern
im 11. Jahrhundert studiert. So auch die Arbeit von Rauch (1996), die mit
einem aus der Arbeitsmarktokonomik adaptierten Suchmodell den Handel
mit differenzierten Produkten beschreibt, diesmal bezogen auf
Handelsverhalten, Institutionen und Politik Eine von der Regierung
geforderte Exportpolitik2® und Japans sogo shosha?’ werden dabei als Mittel
zur Einsparung von Suchkosten erkléart. Seine Hypothese der hoheren
Suchkosten fur differenzierte Guter im internationalen Handel deckt sich
mit den bereits angefihrten empirischen Ergebnissen und bestarkt die Rolle
der Kéufer-Verkaufer Beziehungen.

Das Modell von Rauch und Casdlla (2001) bewertet wiederum die
Okonomischen Auswirkungen von internationalen Netzwerken, die
Informationen Uber gewinnbringende Handelsmdglichkeiten liefern. In ihm

ist das bilaterale Zusammentreffen von Produzenten dadurch charakterisiert,

25 Rauch (2001) macht die ansonsten vorgenommene Trennung der homogenen Giiter
rickgangig und sieht sieim folgenden als aggregierte Grofe an.

26 Ein Beispiel fiir eine solche Politik sind subventionierte trade missions

27 Allgemeine japanische Handel sfirmen.
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dass diese auf nationaler Ebene Uber vollsténdige Informationen verfiigen
und auf internationaler Ebene Uber unvollstandige Information, zumindest
solange es keine Netzwerkeinfllisse gibt. Verbindungen, die wiederum auf
internationalen  informationsaustauschenden ~ Netzwerken  beruhen,
durchbrechen diese Friktion und somit auch die allokative Wirkung von
Preisen bei knappen Ressourcen zwischen den Léndern. Bei geringen
Unterschieden in der Faktoraustattung relativ zu den Einflissen des
Netzwerks gelten weiterhin die Ublichen Eigenschaften der neoklassischen
AuRenhandelstheorie bis auf die Tatsache, dass nur ein Teil der Produzenten
die besten Verbindungen ins Ausland haben. In diesem Gleichgewicht sind
die relativen Faktorpreise eines Landes nur durch konventionelle
Handelsbarrieren und die Produktionstechnologie determiniert Bel
hinreichend grofen Unterschieden zerbricht allerdings das Gleichgewicht
und die Faktorpreise der immobilen Ressource (Arbeitslohn) reagieren
sensibler auf Anderungen im inlandischen as im auslandischen Angebot
und Handeldiberaliserung bewirkt weniger Konvergenz in den relativen
Ressourcenpreisen. Im Falle einer solchen partiellen Isolation setzen die
Netzwerke an, indem sie als Komplement zu den Preissignalen ein Transfer

der Arbeitsnachfrage bewirken und damit eine Zunahme der Weltwohlfahrt.

4. Fazit

Durch die Betrachtung von theoretischen und vor alem empirischen
Untersuchungen zeigt diese Arbeit die Bedeutung von sozialen und
geschéftlichen Netzwerken im internationalen Handel. Mit den aufgezeigten
Mechanismen zur Abschreckung opportunistischen Verhaltens und zur
Information  Uber  Geschaftsmoglichkeiten  verfolgen  Netzwerke
Okonomische Zielsetzungen, jedoch sind sie dabei abhéngig von innovativen
Entwicklungen und anderen Rahmenbedingungen. Auf der Nachfrageseite
sind dies ingtitutionelle Entwicklungen und technische Neuerungen in der
Kommunikation, obwohl die Zunahme an differenzierten Produkten dem
entgegenwirkt. Auf der Angebotsseite steht dem die Zunahme der
Immigranten und der audléndischen Direktinvestitionen entgegen. Die
grofite Unbekannte ist wohl der Einflul? des E-Commerce auf die Bedeutung

der Netzwerke.
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Die Bedeutung von inléndischen Netzwerken, die selbst informelle
Handelsbarrieren errichten, wird in diesem Beitrag aus Grinden der
Ubersicht genauso vernachlassigt wie die Rolle von Zwischenhandlern und
die Lerneffekte innerhalb eines Netzwerks. Die Beschreibung dieser
Themen wirde einen wesentlich grof3eren Rahmen erfordern.

Die im Mittelpunkt stehende Diskussion Uber die Funktionsweise von
internationalen Netzwerken bezient sich zudem nur auf Netzwerke, die
durch Immigranten und Geschéaftsgruppen bereits etabliert sind. Ob und wie
Handel Einfluss auf die Bildung oder Institutionalisierung internationaler
Netzwerke hat, bleibt dabel unbeantwortet.
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