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VON PREISEN UND TAUSCHGEWINNEN

Wiirden Sie einen MP3-Player fiir 1000 Franken
kaufen? Oder fiir 300 Franken? Fiir einen Fran-
ken sicherlich. Was immer Sie zu kaufen beab-
sichtigen, es gibt einen maximalen Preis, den Sie
zu bezahlen bereit sind. Diesen Preis bezeichnen
Okonomen auch als Reservationspreis. Er driickt
in Geldeinheiten aus, wie viel Thnen das Pro-
dukt wert ist. Dasselbe gilt fiir eine Person, die
etwas verkaufen will: Es gibt einen minimalen
Preis, den sie fiir ihr Produkt erhalten will. Falls
die Person diesen Reservationspreis nicht erzie-
len kann, behdlt sie die Ware lieber fiir sich.!

Wenn sich eine Kauferin und ein Verkaufer auf
einen Handel einigen konnen, entsteht in der
Regel fiir beide Seiten ein Gewinn. Betrachten
wir hierzu ein Beispiel: Sie haben ein altes
Mofa, das Sie verkaufen mochten. Thnen ist das
Ding nur noch 300 Franken wert, da Sie sowie-
so bald auf ein Auto umsteigen werden. Fiir
eine jiingere Kollegin, die noch kein Mofa be-
sitzt, ist Ihr Fahrzeug 500 Franken wert. Wenn
Sie sich nun auf einen Verkauf zu 420 Franken
einigen, haben beide Seiten einen Gewinn er-
zielt. Sie haben einen Gewinn von 120 Franken
gemacht, weil Sie 420 Franken erhalten haben,
obwohl das Mofa Thnen nur noch 300 Franken
wert war. Die Kduferin hat einen Gewinn von
80 Franken gemacht, weil sie ein Mofa, das ihr
500 Franken wert ist, fiir 420 Franken erstan-
den hat. Die Summe dieser Gewinne, 120+80 =
200, wird in der Okonomie Tauschgewinn ge-
nannt und entspricht der Differenz der beiden
Reservationpreise, also 500 — 300 = 200.

Auf einem Markt treffen nun viele Personen
aufeinander, die eine bestimmte Ware kaufen
oder verkaufen wollen. Wie viele tatsachlich
kaufen oder verkaufen werden, hangt jedoch
vom verlangten beziehungsweise vom gebote-
nen Preis ab. Zu einem Preis von einem Franken

AUF MARKTEN

wiirden wahrscheinlich nicht nur Sie, sondern
die meisten Leute einen MP3-Player — oder
mehrere — kaufen wollen. Hingegen ware fiir
einen Franken kaum jemand zum Verkauf
bereit. Je mehr nun der Preis erhoht wird, desto
weniger Leute sind bereit, einen MP3-Player

zu kaufen. Daflir sind immer mehr Leute bereit,
zu verkaufen. Somit wird irgendwann ein Preis
erreicht, bei dem die Kaufwilligen bereit sind,
genau so viel zu kaufen, wie die Verkaufswilli-
gen bereit sind, zu verkaufen. Dies ist der soge-
nannte Gleichgewichtspreis.

Solange der Preis tiefer ist, wollen mehr Leute
kaufen als verkaufen, und dies treibt den Preis
nach oben. Sobald der Preis tiber dem Gleich-
gewichtspreis liegt, wollen mehr Leute verkau-
fen als kaufen, und dies driickt den Preis nach
unten. Auf einem Markt pendelt sich somit im
Verlauf der Zeit der Preis beim Gleichgewichts-
preis ein.

Besonders zuverlassig und rasch spielen diese
Marktkrafte in gut organisierten und transpa-
renten Markten. Denn in solchen Markten ist
der aktuelle Marktpreis stets allen Teilneh-
menden bekannt und sie konnen somit rasch
darauf reagieren. Rohol wird z.B. an gut organi-
sierten Borsen von professionellen Handlern
auf einer elektronischen Plattform gehandelt,
die sehr kostengtinstige und schnelle Tausch-
vorgange ermoglicht. Auch andere Gliter

wie Weizen, Gold, Aktien, Obligationen und
Wahrungen werden an Borsen gehandelt.

Die meisten Giliter, mit denen wir in unserem
Alltag in Bertihrung kommen, werden aller-
dings mit weit weniger Aufwand gehandelt.
Unsere Kleider und Schuhe kaufen wir z.B.
nicht an der Borse ein. Aber der Preistindungs-
mechanismus, der an der Borse (oder im

1 Im Pitgame von iconomix wird der Reservationspreis der Kaufenden als maximaler Kaufpreis und der
Reservationspreis der Verkaufenden als minimaler Verkaufspreis bezeichnet.
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Pitgame) so schnell funktioniert, kommt auch
bei den meisten Alltagsgiitern zum Tragen,
nur etwas langsamer und weniger perfekt.

Aus gesamtwirtschaftlicher Sicht interessiert
nun die Frage, bei welchem Preis der grosst-
mogliche Gewinn fiir die Marktteilnehmenden
insgesamt erzielt werden kann. Dies ist genau
beim Gleichgewichtspreis der Fall. Denn nur
bei diesem Preis kommen genau diejenigen
Kaufer und Verkduferinnen zum Zug, die einen
Gewinn machen konnen. Die Kaufer, deren
Reservationspreise kleiner sind als der Gleichge-
wichtspreis, kaufen nicht, weil das Gut fiir

sie nicht so viel Wert hat. Die Verkauferinnen,
deren Reservationspreise den Gleichgewichts-

ZUSAMMENFASSUNG

preis ibersteigen, bleiben auf ihren Giitern
sitzen. Fir sie ist die Ware mehr wert als der
Preis, den sie am Markt dafiir erhalten konnten.
Somit wird im Marktgleichgewicht der grosst-
mogliche Tauschgewinn fiir alle Marktteilneh-
menden insgesamt erzielt.

Eine solche Situation nennen Okonomen effi-
zient. Man spricht auch von Markteffizienz
oder von effizienten Markten. Beim Gleich-
gewichtspreis kommen in der Regel nicht alle
interessierten Kaufer und Verkduferinnen zum
Zug. Effizienz bedeutet also nicht, dass mog-
lichst viel gehandelt wird. Stattdessen sollen
genau die «richtigen» Personen einen Tausch
durchfiihren.

Der sogenannte Gleichgewichtspreis ist der Preis, bei dem die Verkduferinnen und Verkaufer
in einem Markt insgesamt genau gleich viel Ware anbieten, wie die Kauferinnen und
Kdufer insgesamt bereit sind, zu diesem Preis zu erwerben. Bei diesem Preis herrscht eine
Ubereinstimmung (ein Gleichgewicht) zwischen der angebotenen und der nachgefragten

Warenmenge.

In gut organisierten und transparenten Markten (z.B. einer organisierten Rohstoffborse)
pendelt sich «wie von selbst», das heisst aufgrund der spielenden Marktkrafte, rasch der

Gleichgewichtspreis ein.

Auch in weniger gut organisierten und weniger transparenten Markten tendiert der Preis
zu seinem gleichgewichtigen Wert, nur dauert es dort langer.

In der Regel entsteht bei jedem Handel in einem Markt ein Tauschgewinn.

Sofern in einem Markt Wettbewerb und Transparenz herrschen, ergibt sich im Gleichgewicht
fiir die Markteilnehmenden insgesamt das bestmdgliche Ergebnis. Denn der resultierende
Gleichgewichtspreis fiihrt von allen Preisen zur grésstmdglichen Summe der Tauschgewinne
aller Marktteilnehmenden. Okonomen bezeichnen diese Eigenschaft als Effizienz oder
Markteffizienz. Es geht bei der Frage der Effizienz also nicht darum, dass moglichst jede
einzelne Person profitiert, sondern einzig darum, dass die Summe aller Tauschgewinne

moglichst gross wird.
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