Die Heidelberger Siidstadt setzt Impulse!

Erster Workshopbericht: Workshop am 27.4.2019
Thema: Fair Trade

Berichterstatter: Wolfgang Héschele

In der Siidstadtkonferenz am 3.4. wurde Fair Trade thematisiert:
»Mehr fairen Handel in der Siidstadt (den Effata-Weltladen gibt es schon in der Siidstadt, aber sehr
viel mehr fairer Handel wird gebraucht!)“

Dieses Thema wurde im Workshop vertieft behandelt, mit Klaus Gottermeier (Geschéftsfiihrer des
Effata-Weltladens) und Marcel Laqueur (Aktiver beim Siidstadt-Projekt von Transition Town).

Erste Fragestellung: Was soll durch den Fairen Handel erreicht werden? Hierzu wurde folgende
Grafik erarbeitet:

Nachtraglich wurde diese Grafik weiter aufbereitet:
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Was soll das heifen? Die Moglichkeiten der Mitarbeit in den Weltldden, der faire Zugang zu Handel
und Markten fiir die Produzenten, sowie Bildung fiir Menschen iiberall sollen sie befdhigen, ihr
Potenzial auszuleben, ihnen eine Aufgabe geben. So haben sie Einkommen, um ihre
Grundbediirfnisse zu befriedigen, sie haben Zugang zu Menschen in sinnvollen Beziehungen, und
sie konnen ein selbstbestimmtes Leben fiihren. Es gibt hier einige wichtige selbstverstdrkende
Riickkopplungen, zum Beispiel:

* An der Praxis orientierte Bildung befdhigt Menschen, ihr Potenzial auszuleben. Das
Ausleben ihres Potenzials macht ihnen bewusster, wozu sie Bildung nutzen kénnen, und
befédhigt sie, Bildungsangebote besser zu nutzen. So bilden sie sich weiter, und entwickeln
ihre Fahigkeiten weiter.

¢ Wer sein Potenzial auslebt in Interaktion mit anderen Menschen, erfahrt dadurch mehr tiber
die eigenen Fahigkeiten — was erlaubt, das eigene Potenzial noch weiter zu entwickeln.

Auf der ersten Grafik wurde zusétzlich festgehalten, welche Bereiche eines Fair-Trade-Geschifts
notig sind, damit sich diese Dynamik entfalten kann — Marketing, Grohandel, Einzelhandel,
Vertrieb, Buchhaltung, Bildungsarbeit.

Als néchstes wurde die Frage behandelt, welche systemischen Beziehungen zum Erfolg von Fair
Trade beitragen — bzw. diesen behindern. Aus dieser Diskussion entstand folgende Grafik:
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Auch diese Grafik wurde nachtraglich iiberarbeitet:
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Diese Grafik zeigt die recht komplizierten Beziehungen zwischen verschiedenen Unternehmen im
Fair-Trade-Sektor ab, die untereinander kooperieren aber auch in Wettbewerb miteinander stehen.

Rote Pfeile in dieser Grafik zeigen ,,umgekehrte“ Relationen an. Als Lesebeispiel: Kaffeerosterei im
Ursprungsland vermindert die Haltbarkeit des Produkts, weil gerostete Kaffeebohnen nicht so lange
haltbar sind wie rohe getrocknete Bohnen. Verminderte Haltbarkeit wiederum bedeutet hohere
Preise (auch dies eine umgekehrte Relation, weil die Verminderung des Einen eine Erhtéhung des
Anderen bedeutet). Die roten Doppelpfeile zeigen Konkurrenzsituationen an, zum Beispiel stehen
etablierte Fair-Trade-Anbieter in Konkurrenz mit neuen Anbietern in diesem Markt.

Ein traditioneller Vertriebsweg im Fair-Trade-Bereich wird in der Mitte der Grafik nachgezeichnet:
GEPA und andere dhnliche Anbieter verkaufen die Ware an Verteilerzentren, die diese weiter an
Weltldden verkaufen. Diese verkaufen die Ware an die Endkunden. Der Gesamtverkauf wird
beschrédnkt durch die Geldmenge, die die Kunden bereit sind, fiir Fair-Trade-Ware auszugeben (in
der liberarbeiteten Grafik als ,,Ethik-Budget der Kunden® bezeichnet, das durch jeden Fair-Trade-
Kauf angezehrt werden kann). Allerdings konnen Weltladen auch direkt von der GEPA kaufen;
dieser Vertriebsweg steht in Konkurrenz zum Vertrieb iiber Verteilerzentren. Schlieflich drangen
neue Anbieter auf den Markt, und der gewohnliche Lebensmitteleinzelhandel nimmt Fair-Trade-
Ware in sein Sortiment auf. Auch diese Vertriebswege stehen in Konkurrenz zueinander.

Die Bereitschaft der Kunden, Fair-Trade-Ware zu suchen und zu kaufen (das heift, ihr ,,Ethik-
Budget®) kann durch Bildungsarbeit aller Unternehmen im Fair-Trade-Sektor erhéht werden. Diese
Bereitschaft wird auch in Kirchengemeinden erh6ht, wo sonntags oder zu anderen Gelegenheiten
die Gemeinde auf Angebote eines von Gemeindemitgliedern getragenen Weltladens hingewiesen
werden. In der Bildungsarbeit kénnen alle Anbieter zumindest theoretisch an einem Strang ziehen
und den Markt vergrolBern. Allerdings scheint es derzeit schwieriger zu sein, neue Kundengruppen
fiir Fair Trade zu gewinnen, als die bestehende Fair-Trade-Kundschaft fiir neue Fair-Trade-
Angebote zu gewinnen (zum Beispiel: Ware, die per Segelboot nach Europa gebracht wird, um



weniger Treibhausgase zu emittieren). Da viele neue Anbieter auf den Markt streben, verstérkt sich
zur Zeit die Konkurrenz in diesem Markt.

Ein neues Angebot, dass die GEPA in letzter Zeit entwickelt hat, ist Kaffee, der im Ursprungsland
gerostet wird, damit ein groerer Teil der Wertschopfung im Ursprungsland verbleibt. Dies kann
den Verkauf der GEPA beleben. Die Rosterei im Ursprungsland bedeutet aber auch, dass das
Produkt im Handel starker besteuert wird, und dass die Haltbarkeit vermindert wird (und daher
mehr Ware verloren geht). Dies sowie die groReren Marketingkosten angesichts der verscharften
Konkurrenz bedeutet, dass der Preis des Endprodukts erh6ht werden muss — was eventuell die
Bereitschaft der Kunden, diese Ware zu kaufen, vermindert.

Insgesamt zeigt diese Grafik, dass es wichtig ist, den Markt fiir Fair Trade insgesamt zu vergréfSern,
damit sich die Konkurrenz unter Fair-Trade-Anbietern nicht weiter verschérft und sie ihre Preise
hoch genug halten kénnen, um den Produzenten tatsdchlich faire Preise zu bieten! Da Fair Trade
noch immer einen duferst geringen Anteil des Gesamtmarktes ausmacht, und eigentlich aller
Handel fair sein sollte, gibt es auf jeden Fall viel Wachstumspotenzial! Die Frage ist, wie das
realisiert werden kann. Darauf bezieht sich die letzte Frage, die behandelt wurde.

Wie konnen neue Kéufergruppen fiir Fair Trade gewonnen werden? Auch zu diesem Thema wurde
eine Grafik erarbeitet:




Sowie eine iiberarbeitete Fassung:
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Kunden entscheiden sich vor allem dann fiir Fair Trade-Produkte, wenn sie dies im Kontext
gemeinschaftlicher Strukturen tun. Sehr haufig in Kirchengemeinden — aber die haben derzeit oft
Nachwuchsprobleme. Moglichkeiten, dhnliche gemeinschaftliche Strukturen aufzubauen, kann es
durch Sportvereine, Wohnprojekte, Biokisten, Solawis und dhnliches geben; die sind aber heute
noch nicht sehr weit entwickelt, was Fair Trade angeht. Gemeinschaftliche Dorfldden, die nicht
mehr vorhandene Einzelhandelsgeschifte ersetzen, konnen eventuell auch Fair-Trade-Produkte
anbieten. SchlieRlich ist es moglich, in gesellschaftliche Milieus, wo Fair Trade noch weitgehend
unbeachtet ist, neue Kaufergruppen zu suchen.

Der Fair Trade Markt kdnnte durch einen Kreislauf wie im unteren Teil der Grafik vergroBert
werden : Der Verkauf von Fair-Trade-Produkten wird als Gelegenheit verwendet, Menschen tiber
Fair Trade zu bilden und positive Stimmung fiir Fair Trade zu schaffen. Das wiederum stérkt die
Bereitschaft der Kunden, Geld fiir Fair Trade auszugeben. Der vermehrte Verkauf erlaubt noch
weitere Bemiihungen fiir Bildung und gute Stimmung fiir Fair Trade.

Fair Trade in der Siidstadt konnte beférdert werden, wenn relevante Akteure zusammengebracht
werden, um entsprechende Strategien auszuarbeiten. Relevante Akteure waren vor allem:

* im Fair-Trade-Sektor beschéftigte Personen,

* Vertreter/innen von Kirchengemeinden,

* Vertreter/innen von Sportvereinen, Wohnprojekten, Solawis, Biokistenbetrieben,

* Menschen, die hdufig Fair-Trade-Produkte kaufen,

* Menschen, die derzeit selten Fair-Trade-Produkte kaufen, aber prinzipiell bereit wéren,
solche Ware zu kaufen.

Eine Gruppe von 15 bis 20 Personen, die entsprechend diesen Vorgaben zusammengestellt worden
sind, konnte eine erfolgversprechende Handlungsstrategie ausarbeiten. Im Kontext des Projekts
,Stidstadt setzt Impulse® kann die systemische Methodik hierzu verwendet werden.



