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TIhGschbere-Cespricl

10. Moschberg-Gespréch vom 4./5. November 2002
Faire Preisbildung und die Gesetze des Marktes

Sr. Angebot und Nachfrage bestimmen den Preis. So haben wir es einmal gelernt. Aber so einfach ist die Wirklichkeit nicht. Die aktuelle
Diskussion um den Preis fiir Biomilch ist dafiir ein anschauliches Beispiel. Die Michtigen bestimmen, die Schwiicheren haben sich zu
fiigen. Der Weg vom Produzent zum Endverbraucher wird immer linger und undurchsichtiger. Hochstens noch auf dem Wochenmarkt
oder beim Verkauf ab Hof kommen die beiden direkt ins Gespriich. Das Thema faire Preise hiitte deshalb nicht aktueller sein konnen.

Rund 50 Teilnehmerinnen und Teilnehmer,
viele von ihnen in Vorstinden und Fach-
gruppen der Bio Suisse engagiert, liessen
sich von Fachleuten Gesetzméssigkeiten des
Marktes aus verschiedenen Blickwinkeln er-
lautern, um dann in Arbeitsgruppen das Ge-
horte zu vertiefen und Strategien fiir eigenes
Agieren zu erarbeiten. Die Fiille von Anre-
gungen und Diskussionsbeitragen kann hier
nur andeutungsweise wiedergegeben wer-
den.

Kenntnis des Produktes und
des Marktes

Erfolgreiche Preisverhandlungen kann nur
fiihren, wer sein Produkt, die Produktions-
kosten, die verfiigbare Menge und die Mit-
bewerber am Markt a fond kennt und wer
die Ablaufe bis an die Verkaufsfront durch-
schaut. Das Verhandlungsziel muss im vor-
aus festgelegt werden.

Ein Trauerspiel

Sr. In der letzten Nummer von ,Kultur und
Politik’ hat Hans Bieri die Mechanismen des
Milchmarktes klar und deutlich beim Namen
genannt. Wer bei der Lektiire vielleicht noch
den Eindruck hatte, Hans Bieri greife etwas
gar tief in die Tasten, ist inzwischen eines Bes-
seren belehrt worden.

Ohne Notwendigkeit und entgegen aller
Marktlogik haben die grossen Molkereien
mitten im Milchjahr eine Senkung des Pro-
duzentenpreises angekiindigt, obwohl keine
Uberschiisse vorhanden sind und obwohl
Coop erklirt, eine Senkung des Ladenpreises
bei Biomilch sei nicht vorgesehen.

Weil die Produzenten im entscheidenden Mo-

ment die Marktlage noch ungeniigend iiber-
blickten und auf die Verhandlungsfiihrer zu

Bindelung des Angebots

Angesichts immer grosserer Strukturen auf
Seite Verarbeitung und Handel wird die Er-
fassung und Biindelung des Angebots immer
wichtiger. Viele kleine Anbieter werden ge-
gen einander ausgespielt. Verlierer sind alle.
Dazu gehort selbstverstdndlich, dass ein An-
gebotsiiberhang und daraus resultierende
Preiszusammenbriiche vermieden werden.

Eigenstdndigkeit des
Biomarktes

Bioprimien gehoren der Vergangenheit an.
Der Biomarkt muss vom konventionellen
Markt abgekoppelt werden. Die prozentuale
Preisdifferenz ist ein Unding. Mercedes legt
den Preis fiir seine Autos auch nicht in einem
willkiirlichen Prozentsatz zu VW fest. Kon-
sequenterweise miissten auch die Handels-
margen in Rappen oder Franken per Kilo
und nicht in Prozenten festgelegt werden.
Ein Kilo Bioépfel iiber den Ladentisch zu
reichen macht nicht mehr Arbeit als bei kon-
ventionellen.

wenig Druck ausiibten oder diese nicht un-
abhéngig genug waren, ging die Preisrunde
fiir die Bauern einmal mehr verloren.
Werner Ammann, Geschéftsleitungsmitglied
der Biomilchpool GmbH, zieht daraus die
Schlussfolgerung: «Gemeinsame und klarere
Ziel mit genau definierten Vorgaben hitten
die Verhandlungsdelegationen vor zu schnel-
len Eingestdndnissen zuriickgehalten. Feh-
lender Kampfgeist hat uns im gleichen Jahr
zweimal zu Verlierern unter dem Diktat un-
serer Abnehmer gemacht. Bessere Struktu-
ren zu schaffen und bei der nachsten Preis-
runde koordinierter vorzugehen, liegt an uns
Biomilchproduzenten selber.»

Der Biomilchpool weigert sich, den Preisab-
schlag hinzunehmen und will weiterhin nurzu

Dialog mit der
Konsumentenschaft

Die Konsumentinnen und Konsumenten
miissen in die Preisgespriche eingebunden
werden. Im heutigen System sind sie alles an-
dere als ,Konig’. Und sie diirfen nicht nur
iiber den Konsum definiert werden. Wichtig
ist in diesem Zusammenhang, dass die Pro-
duzenten den Unterschied von Preis und
Wert eines Lebensmittels zu kommunizieren
verstehen.

Soweit einige Stichworte. Die zu leistende
Arbeit, die sich dahinter verbirgt, ist gewal-
tig. Sie darf nicht dem Zufall iiberlassen wer-
den. Die Akteure an der Front tragen eine
grosse Verantwortung und brauchen die
Unterstiitzung der Basis und des Dachver-
bandes, um im Dienste alle erfolgreich ver-
handeln zu kénnen.

dem im Friihjahr vereinbarten Preis liefern.
Ob er damit zum Ziel kommt, ist bei Redak-
tionsschluss dieser Nummer noch nicht be-
kannt.

Hans Bieri: «Die Erfolgsstrategie liegt darin,
Preise und Leistungen dem Konsumenten,
der diese Zusammenhénge wissen will, aus
der Hand der Produzenten verstandlich zu
machen». Oder anders gesagt, das erste und
das letzte Glied in der Kette miissen mitein-
ander in Verbindung treten. Sonst werden
beide zum Spielball der Industrie dazwischen.
Dieses Fazit aus dem 10. Moschberg-Ge-
sprach ist in der Praxis bereits bestatigt wor-
den.



	Faire Preisbildung und die Gesetze des Marktes

