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BDS Nachlese 2006
Hat sich der vom Donor Committee vertretene "full commercial BDS approach" 
in den letzten 6 Jahren entscheidend geändert?

Im Anschluß an meine Kritik am "full commercial BDS approach", bei dem Kleinst- und Kleinunternehmen die vollen Kosten privater Dienstleister zahlen sollen und öffentliche Institutionen sowie non-profit NGOs als BDS provider generell ausgeschlossen werden,

(D. Gagel 7/2006: How to develop sustainable BDS without Radicalism? siehe unter www.bds-forum.net/download.htm) 

erhielt ich einen vereinzelten Einwand, die Kritik am kommerziellen BDS Ansatz wäre heute überholt, da sich der BDS Ansatz in den letzten sechs Jahren grundlegend geändert hätte und andere Fördermethoden im Vordergrund ständen (Value Chain Development; Make Markets work for the Poor). Daß dem nicht so ist, möchte ich mit der folgenden "BDS Nachlese" zu meiner oben genannten Kritik unterstreichen.
1.
BDS is dead - long live BDS! - BDS von 2003 bis 2006
Auch in den neuesten Donor Committee BDS Publikation ist nicht zu erkennen, daß der full commercial BDS approach zurückgenommen oder relativiert wurde. Das soll hiermit anhand einiger Zitate offizieller Grundlagendokumente der commercial BDS Protagonisten ILO und SEEDnetwork nachgewiesen werden (die folgenden Dokumente sind unter www.bds-forum.net/bds-reader.htm von mir gesammelt).

· Miehlbradt u.a. (ILO): BDS Primer 9/2003 

· Miehlbradt u.a. (ILO, SEED): BDS update 2004 

· Miehlbradt u.a. (ILO): BDS Reader 2005 

1.1
Im ILO BDS primer 2003 sind die Grundlagen des BDS Ansatzes dokumentiert. Diese haben sich dort auch in 9/2003 gegenüber dem BDS Blue Book von 2001 in keiner Weise geändert: Zunächst wird explizit auf die weiter gültige Referenz hingewiesen, die auch an keiner anderen Stelle irgendwie relativiert oder bisher offiziell zurückgenommen wurde: 

· „The market Development Paradigm is summarized and presented in “Business Development Services for Small Enterprises: Guiding Principles for Donor Intervention,” issued by the Committee of Donor Agencies on Small Enterprise Development in 2001” S.17, sodann: 

· “The goal of market development interventions is for a large proportion of SEs to buy the BDS of their choice from a wide selection of products offered (primarily) by unsubsidized private sector suppliers in a competitive and evolving market” S.12 
· “The Market Development Approach proposes a new vision for success, one that looks like a healthy, private-sector business services market — numerous, competitive BDS suppliers who sell a wide range of services to large numbers and types of enterprises.” S.12 

· If facilitators are publicly funded, they should disappear as the market develops and suppliers or other permanent market actors take over its functions. S.22 
· The BDS market development approach suggests that private sector businesses are the most appropriate suppliers of sustainable business services to SEs. 46 
· “The Donor Committee Guiding Principles emphasize that continuing provision of services is sustainable only if is paid for by commercially motivated revenues, not donor or government subsidies”. S. 49 

· “The first strategy is the most direct route to sustainability: delivering financially viable services from the outset. This strategy is the one most in line with the market development approach. Commercial or non-profit suppliers sell services at full-cost or profitable prices”. S.50 

Nachdem klar ist, daß der BDS Primer Ende 2003 voll auf den Grundlagen des Blue books 2002 basiert, fällt noch das folgende trickige Vorgehen auf, das einem erfahrenen Gutachter nicht entgeht. Es wird regelmäßig die „traditionelle“ Herangehensweise in den schlechtesten Bildern dem neuen BDS Ansatz in den schönsten Farben gegenübergestellt. Daß es auch ohne den full commercial BDS Ansatz noch Unterscheidungen zwischen besser und schlechter gab und gibt, taucht in dieser Darstellung nicht auf. Wenn sich solche platten Gegenüberstellungen häufen, dann drängt sich der Verdacht auf: das hat System:

· “In traditional programs, donors and governments intervened in the BDS market at the level of transactions, providing services directly to SEs or permanently subsidizing services from non-government providers. In the market development approach, donors and governments try instead to promote transactions between small enterprises and primarily private sector suppliers, “facilitating” the expansion of markets rather than “providing services.” S. 20 
· So einen platten Gegensatz von direkter Projektintervention und modernem BDS hat es doch in der Praxis so nie gegeben. Neben der natürlich auch vorhandenen direkten Projektintervention, war doch die indirekte Intervention über die Zusammenarbeit mit lokalen Partnerorganisationen immer schon ein Hauptansatz z.B. von GTZ Projekten und anderen Gebern. 

· “Traditional programs often work with only one supplier, which gives that supplier an unfair advantage over others and suppresses competition in the market. Experts now think that facilitators should promote competition among suppliers, usually by working with many of them.” S.22 

· Als wäre es ein Markenzeichen von nicht kommerziellen BDS Ansätzen mit nur einem BDS provider zu arbeiten. Selbstverständlich haben wir im BDS Projekt Äthiopien mit zig Stadtteilverwaltungen, öffentlichen Institutionen, NGOs und business consultants zusammengearbeitet. 

· “One of the key mistakes of past BDS programs was that they assumed which services SEs wanted.” S.11 

· “In traditional programs, donors conducted a needs assessment and developed relationships with the few non-governmental organizations providing SEs with services.” S.20 
· Some traditional BDS programs provided SEs with services experts thought they needed, regardless of what the SEs wanted. Market development programs try to address specific demand side problems in such a way that SEs will want to purchase a service. 59 

· Als gab und gäbe es vor und ausserhalb des full commercial BDS keine Nachfrageorientierung! Die von uns ausgebildeten BDS facilitators machen alle 6 Monate eingehende Interviews mit den Unternehmen, die sie dann in den nächsten 5 Monaten beraten, befragen sie nach den hauptsächlichen Problemen und Lösungsvorschlägen – und zwar Betrieb für Betrieb und nicht in „Sammel-Basline-Studies“ einmal zu Projektbeginn, gültig für die nächsten 4 Jahre. 

· Die so hoch gepriesene Nachfrageorientierung ist im full commercial BDS approach übrigens auch nicht das was sie vorgibt zu sein: die Nachfrageorientierung wird aus Kostengründung zugunsten von standardisierten class-room Trainings zunehmend abgebaut. Direkte Betriebsberatung ist zu teuer, favorisiert werden standardisierte class-room Kurztrainings nach dem Motto 20 Teilnehmer x 8$. Viele Probleme lassen sich aber nicht mit class-room trainings lösen, wie z.B. konkrete Steuerprobleme, Grunderwerbsfragen, Probleme mit den Behörden. Auch technische Probleme wie die Einrichtung und Instandhaltung von Maschinen und z.B. die Einrichtung einer Buchhaltung haben sich mit on-the-spot advice im Unternehmen oft als effizienter erweisen. Der Focus des full-commercial BDS approachs zu standardisierten class-room trainings war immer schon eine Tendenz (siehe meine erste Kritik), hat sich aber mit dem Focus auf micro enterpreneurs (siehe Reader 2005 unten) weiter verstärkt; das sieht man daran, daß im Reader 2005 breit diskutiert wird, wie class-room Trainings kostengünstiger gehalten werden können. Um die optimale Beratungsstrategie geht es nicht mehr, es geht nur noch ums Geld. Da sind wir mit dem moderaten BDS approach, der nicht alles verkaufen muß (cost sharing; wir geben auch nicht alles umsonst) flexibler: Wenn jemand technisches Training benötigt, vermitteln unsere Partner zu Training Centres, wenn er technische Beratung benötigt organisieren sie Betriebsbesuche erfahrender Ausbilder, bei Finanzierungen vermitteln sie zu Banken und zu business consultants zur Erstellung eines Business Plans, bei Steuerproblemen unterstützen sie den Unternehmer bei der Intervention bei der Steuerbehörde etc... jeder bekommt was er braucht. 

Und weiter auf dem Boden des full commercial BDS approach:

· A BDS is “sustainable” if is continuously available to SEs through unsubsidized, commercial channels beyond the life of a project. S. 90 
· Selbst die deutschen Handels- und Handwerkskammern fielen aus dieser Defintion nachhaltiger Dienstleister heraus, weil nicht kommerziell und teilweise (bis zu einem Drittel) über Steuergelder staatlich subventionnert. Überhaupt fällt am commercial BDS approach auf, daß non-profit Selbsthilforganisationen wie Kammern und Verbände als BDS Provider sträflich vernachlässigt werden, da ja nicht kommerziell. Wieso sollte eine Kammer mit eigener Dienstleistungsstruktur eigentlich weniger nachhaltig sein als einige individuelle Business Consultants, die bei der ersten Konjunkturschwäche auch ziemlich schnell dezimiert werden könnten? Weshalb sollten öffentliche Institutionen mit einem permanenten langfristigen Dienstleistungsangebot und finanziert durch Steuerabgaben, weniger nachhaltig sein? Läßt die Qualität der Dienstleistungen nur bei öffentlichen Institutionen zu wünschen übrig oder nicht auch bei kommerziellen Providern? 

1.2
Im ILO BDS Update 9/2004 findet sich ebenso wenig wie im Primer eine Relativierung des full commercial BDS Ansatzes. Im Unterschied zum Primer behandelt der Reader 2004 neueste Entwicklungen. Das sind jedoch keine Anpassungen des full commercial BDS approachs oder gar Kehrtwendungen, sondern es geht lediglich darum, daß BDS inzwischen in verschiedenen Programmen in systemische Mehrebenen Ansätze, also BDS auf Unternehmensebene, Networking und Policy dialogue auf Meso- und Makroebene, integriert wird (Seiten 6-18). Anschließend wird auf die beginnende Diskussion inwieweit BDS die Armen erreicht, eingegangen (S.19-26), wie BDS Market Assessment zu organisieren sei (S.27-36), verschiedene Formen von BDS delivery (S.37-50) wie sektorspezifische BDS, BDS und Finance, BDS und Value chain Development – alles eher Fragen zu Durchführungsdetails aber keinesfalls ein Wechsel oder eine Relativierung im BDS Paradigma. Einen Rückzieher gab es allerdings, der ergab sich aber aus den full commercial BDS Implementierungsproblemen der Projekte, die sich bereits im Primer 2003 kritisch zu Wort meldeten und die ich auch bereits in meiner Kritik zitiert habe:

· Some have considered the BDS market development approach, but argue for a more direct approach, particularly for basic business training and/or when targeting the very poor.28 Altenburg & Stamm, GTZ, 2003; Griffith, ITDG Peru, 2004 
· The donor guidelines on BDS encourage governments to discontinue direct service provision. However, in the last several years there has been increasing recognition that governments have an important role to play in the development of BDS markets. S. 62 

Dennoch wird am full commercial BDS approach festgehalten, die Rolle von öffentlichen und non-profit Providern wird als nur vorübergehend bei „market failure“ und „emerging markets“ angesehen.

1.3
Auch im BDS Reader 9/2005 läßt sich kein Paradigmenwechsel nachweisen, ganz im Gegenteil: der full commercial BDS approach soll nun im Rahmen der Pro Poor Diskussion eher von den small und medium enterprises auf die micro enterprises ausgeweitet werden, das ist der Hauptgegenstand des Readers 2005 und nicht die Infragestellung der vollen Bezahlung der BDS Leistungen. Das heißt, daß die Frage der Bezahlung der BDS Dienstleistungen sich in Zukunft noch schärfer stellt, den gerade für Kleinstbetriebe gibt es ja noch höhere Hürden, die vollen Kosten von BDS Dienstleistungen zu zahlen. Gegenstand des Readers 9/2005 ist es, den BDS Ansatz in das sogenannte „M4P – Making Markets for the Poor“ zu integrieren. 
Auffallend sind im Reader 2005 trotz weiterem Festhalten am full commercial BDS approach die eingestreuten success stories, von denen viele, wenn man genauer hinschaut, eher ein Beleg für einen moderaten BDS approach mit Beteiligung von öffentlichen Institutionen und privaten non-profit NGOs sind, denn da schimmert die zumindest teilweise Subvention-nierung von non-profit Research Organisationen durch, mit einem so breiten Dienstleistungsspektrum auf Meso- und Makroebene oder Aktionen die unmöglich allein durch Unternehmen finanziert sein können, sondern hinter denen massive Donorfinanzierungsstrukturen zu vermuten sind:

· “Some of the ways in which small enterprises, sometimes with the help of development projects, are trying to compete in the global marketplace are the following”. S.11 

· “Philippines. Targeting a sector with outsourcing Opportunities: Within this subsector (IT sector), the study found that key constraints to growth include the lack of export market information and contacts and the shortage of English-proficient workers. Subsector stakeholders recommended addressing these constraints by promoting outsourcing opportunities, reviewing the school curriculum, and strengthening training”. S.13 

· “South Africa. SBP is an independent private-sector development and research organization that promotes strategic partnerships and a better regulatory environment for business growth in Africa. It combines research, advocacy, and practical business development programs with interlinked objectives—promoting a policy, regulatory, and operating environment conducive to private-sector growth”. S.15 Es ist zu vermuten, daß es sich bei SBP nicht um eine vollkommerzielles Unternehmen handelt, sondern die weitreichenden strategischen Interventionen zumindest zum Teil Geber finanziert sind. 

· “Uganda: The ILO SEMA support of commercial small business radio programming in Africa, funded by the Swedish International Development Co-operation Agency (Sida), has empowered the poor to advocate for their own business interests. Nationally, 75 percent of radio listeners - the vast majority in the bottom two-thirds of Uganda’s income strata - tune in regularly to small business radio, which was launched as a concept by FIT in 1999”. 
· “Some programs focuses on helping SEs meet end-market demand in terms of product specification and quality, and they help small-scale producers attain appropriate standards and certifications. Others help develop win-win market relationships by facilitating value chain associations or clusters that promote collaboration among value chain businesses to increase the competitiveness of the entire value chain. Others break down local monopolies and stimulate competition among buyers of SEs products”. S.18 

· “The USAID Kenya BDS program, implemented by the Emerging Markets Group, has helped some 2,500 small-scale mango growers to double their prices in a year and a half. Kenya BDS contracted a Kenyan NGO, SITE, as market facilitator for its initiative in the central Kenyan mango value chain. Based on detailed value-chain analysis, SITE set out to help farmers improve quality and linkages with export buyers.” S. 31 
· “At this point, the project team helped exporters improve their supply chain by improving the linkages between exporters and their SE suppliers, and between SE suppliers and women shea gatherers. The project team helped exporters organize their suppliers, for example, by carving out territory for each one to cover. AFE developed training materials and trained exporters to use these materials in training their shea traders. Some topics included shea quality criteria, operational procedures for procuring and handling shea kernels, financing policies and arrangements, attracting shea gatherers, and communicating with and providing technical guidance to shea gatherers. The project also developed and cost-shared new types of promotional activities, such as radio spots to inform shea gatherers of the opportunity and quality concerns.” 41 

· “KATALYST, implemented by Swisscontact and GTZ International Services and funded by DFID, SDC, and Sida, develops several cross-sector business service markets as part of a broader program in Bangladesh. KATALYST provided the impetus for over 350 service providers to come together under the umbrella of the Bogra Media Forum (BMF). ..For example, KATALYST and BMF cooperated to produce and publish the first ever directory of more than three hundred marketing communications service providers in Bogra. BMF found the advertisers for the directory and paid for 40 percent of the production and publication costs.” S.47. Die restlichen 60% sind dann wohl stillschweigend subventionnert? 

1.4
Findet sich 2006 vielleicht auf der webpage www.bdsknowledge.org der BDS Protagonisten DFID, DEZA und ILO ein Paradigmenwechsel? Auch dort wird der BDS Primer 2003, der den full commercial BDS approach vertritt (siehe oben), an erster Stelle ohne inhaltliche Einschränkung zum Download angeboten.

1.5
Fazit. Auch im Reader 2005 bleibt es beim full commercial BDS approach, er wird sogar ausgeweitet auf micro enterprises, somit wird die ganze Sache noch problematischer. Zusätzlich werden weitere Interventionsfelder für BDS erörtert wie BDS und value chain development, BDS in systemischen Ansätzen und BDS und ländliche Entwicklung, hat aber mit der von Ihnen angeführten angeblichen „Weiterentwicklung in mehreren BDS Generationen“ nichts zu tun. Die Frage der Bezahlung von BDS wird undurchsichtiger, die angeführten Beispiele sind ein Mischmasch aus kommerziellen Beispielen und teil- oder gar vollsubventionnierten Beispielen, weil sich der full-commercial BDS approach in der Praxis gar nicht durchhalten lässt. Jedenfalls auch hier kein Paradigmenwechsel weg vom full commercial BDS approach.

Um es nochmal deutlich zu machen: mit dem full commercial BDS approach wird erstmals in der TZ Geschichte mit Vehemenz eine Art Monopolanspruch auf die Art der Förderung vom SME erhoben, was den Wettbewerb verschiedener Ansätze behindert. Die Kritik von Dr. Schneider-Barthold, BMZ („The revised BDS paradigm. BDS for all categories of enterprises“, 2002 siehe www.bds-forum.net/bds-reader.htm , bringt es auf den Punkt: 

· „The traditional BDS paradigm developed by donor agencies in the second half of the 90s and considered as binding law by many development co-operation (DC) practitioners stipulates the business-like provision of BDS, i.e. clients have to bear the full cost of service provision by paying cost covering fees. There are few enterprises in the industrialised and developing world, indeed, which operate at such a high level of efficiency that they do not require and thus utilise the wide range of services offered by private companies, membership associations or public agencies. Experience in countries all over the world – in industrialised countries of the North as well – show, however, that only large enterprises hire BDS providers on their own initiative and pay fully for the services.“
2.
Relativierung von BDS durch neuere Förderansätze?

Bedeutet das verstärkte Interesse der internationalen Gebergemeinschaft an neueren Ansätzen wie der Entwicklung von Wertschöpfungsketten, oder "Making Markets work for the Poor (M4P)", daß die Kritik am Paradigma nach der vollen Bezahlung der BDS Leistungen im Jahr 2006 überflüssig ist? Es mag ja sein, daß nun mit der neueren Entwicklung auf Value Chain Development, die Bezahlbarkeit der Leistungen vorübergehend gegenüber dem Interesse, wie man solche Value Chain Analysen erstellt in den Hintergrund tritt, das ist jedoch nur die Erscheinungsebene. Wenn die Analyse und Planung bei Wertschöpfungsketten gemacht ist, dann geht es in der konkreten Durchführung ja doch wieder um die Beseitigung konkreter Hindernisse in den Wertschöpfungsketten, und das heißt Beratung von Unternehmen – also Business Development Services. Überall, sowohl im M4P Approach, im Value Chain Development und bei Clusteransätzen, ist BDS drin und das Donor Committee mit demselben Focus im BDS Reader 2005 bestrebt, die dort zu entwickelnden BDS Interventionen auf den full-commercial BDS approach zu limitieren. 
Jedenfalls würde die Limitierung auf den full-commercial BDS approach auch die Entwicklung neuerer Ansätze wie Value Chain Development, M4P und lokale Wirtschaftsförderung tangieren und behindern:
· Die Problematik, daß voll zu bezahlende Dienstleistungen im Rahmen des BDS - M4P Ansatzes nun auch verstärkt auf micro enterprises ausgeweitet werden sollen, habe ich bereits angesprochen. Die Masse der Kleinstunternehmer leben von der Hand in den Mund, wirtschaften aus ihrer eigenen Tasche, geben ihr „eigenes“ Geld aus, während Abteilungsleiter von Mittelbetrieben ein entpersonalisiertes längerfristiges Budget verwalten und ausgeben, jedenfalls nicht ihr eigenes Geld aus ihrer eigenen Tasche. Das hat weitreichende strukturelle Konsequenzen im unterschiedlichen Ausgabenverhalten von Kleinst- und Mittelbetrieben, die sich nicht einfach durch ein paar Kampagnen auf der sogenannten demand-side aufheben lassen.
· Eine andere Gefahr, diesmal bei Value Chain Development, die auch bei Eiligmann „Making BDS Markets work for the Poor“ angesprochen wird, wäre die beschränkte Handlungsfreiheit bei der Förderung und Beratung von Unternehmen innerhalb der Wertschöpfungsketten, wenn die volle Kostenerstattung der Dienstleistungen durch die Unternehmer ein Muß ist: Tendenz zur Vernachlässigung der Förderung von Kleinst- und Kleinunternehmen durch nicht-kommerzielle Provider und Bevorzugung und Beschränkung auf bezahlbare Leistungen für Leading Firms und embedded Services (Leistungen der Großen an die Kleinen), was wiederum die Tendenz einer noch größeren Abhängigkeit der Masse der Kleinst- und Kleinunternehmen in der Wertschöpfungskette von den Leading Firms mit sich bringen kann.

 
Zumal 
· das Donor Committee mit dem BDS Reader 2005 verstärkt versucht, den kommerziellen BDS Ansatz in diesen neueren Ansätzen unterzubringen, 
· und mir persönlich verschiedener Geber bekannt sind, die auch in Projektplanungen von 2006 für KMU Förderprojekte immer noch den kommerziellen BDS Ansatz einfordern,
ist eine Kritik am full-commercial BDS approach auch 2006 noch nicht überholt. 

