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AKTUELLE AB SATZ WIRTSCHAFT

Prognosen über Regionalmärkte
Dr. Dieter Schröder, Basel

Die volkswirtsdiaftlidie Konjunkturtheorie sdienkt 
regionalen Aspekten eines M arktes nur wenig Be- 
aditung. Da Unternehmen ihre Entscheidungen aber 

stets unter dem Blickwinkel der zweckmäßigsten 
Raumaufteilung treffen, bedürfen sie einer O rientie
rung über Regionalmärkte.

Eine verläßliche Beurteilung der gegenwärtigen und 
vor allem zukünftigen regionalen M arktgegebenheiten 
setzt eine gründliche Kenntnis der W irtschaftskräfte 
des TeUraums und deren Entwicklungstendenzen vor
aus. Das Bundesgebiet einschließlich W estberlin z. B. ist 
ein so differenziertes und in seinen einzelnen Teilen 
ein so strukturell unterschiedliches Wirtschaftsgebiet, 
daß Zahlen, die etwas über die Absatzverhältnisse, 
Konsumgewohnheiten u.a. des gesamten Marktbereichs 
aussagen, für die praktische Arbeit der Unternehmens
planung oftmals kaum verwertbar sind. Denn die V er
hältnisse in den einzelnen Teilräumen weichen von 
festgestellten Durchschnittsgrößen des Gesamtraums 
erheblich ab. Steigende bzw. stagnierende oder ab
nehmende Bevölkerungsentwicklung, hohe bzw. ge
ringe Bevölkerungsdichte, starker bzw. niedriger In
dustriebesatz, hohe bzw. niedrige Pro-Kopf-Anteile an 
den Einzelhandelsumsätzen und der Realsteuerkraft
u. a. m. teilen den Gesamtraum in stark und schwach 
strukturierte Teilräume auf. Diese Raumverschieden
heiten mögen geographisch, historisch, wirtschaftlich 
oder gesellschaftspolitisch verursacht sein — in jedem 
Fall führen sie zu Ungleichheiten der wirtschaftlichen 
Dynamik in den Teilräumen, die nach Erforschung und 
Prognose verlangen.

ZIEL UND ZWECK REGIONALER MARKTPROGNOSEN

Ziel regionaler Marktprognosen ist es, der U nterneh
mensplanung die wahrscheinlichen Veränderungen 
jener regionalen M arktdaten zu liefern, die für die 
Planungsentscheidungen in einem Unternehmen be
nötigt werden. Welche Regionaldaten das sind und 
welche Planungsprobleme angesprochen werden, ist 
individuell verschieden. Allein schon aus diesem 
Grunde lassen sich keine allgemein gültigen „Rezepte" 
geben.

Wenn von Regionalprognosen die Rede ist, so ver
steht man darunter gemeinhin Prognosen von regio
nalen Absatzpotentialen, d. h. von jenen Absatzmen
gen, in die sich das Unternehmen mit seinen konkur
rierenden Anbietern teilen muß. Diese regionalen

Absatzpotentiale dienen als Grundlage für die Absatz
planung. Ferner werden jedoch auf die Zukunft bezo
gene Regionalinformationen ebenso für Planungsent
scheidungen über Investitionen, Produktion, Lager
haltung, Transportkosten, Personalwesen etc. benötigt. 
Und die erforderlichen Prognosedaten umfassen neben 
den Absatzmengen auch Preise, Transportkosten etc. 
Die Entscheidung der M ineralölwirtschaft beispiels
weise, Raffinerien in Süddeutschland zu errichten, kam 
durch eine umfassende Prognose aller Daten der süd
deutschen Regionalmärkte unter alternativen Bedin
gungen zustande. Die durch diese Raffinerien bedingte 
Reduzierung der Produktions- und Transportkosten 
schaffte erst die Voraussetzung dafür, daß sich ein 
entsprechendes Absatzpotential bilden konnte. — Um 
aber zu möglichst konkreten und verständlichen Aus
sagen zu gelangen, sollen die folgenden Ausführungen 
auf das Problem der Prognose von regionalen A b - 
s a t z  potentialen beschränkt werden.

Bevor eine Regionalprognose in Angriff genommen 
wird, müssen zwei Voraussetzungen erfüllt sein:
□  es muß eine überregionale Totalmarktprognose 

(„Oberregionalprognose" vorliegen
□  es müssen Daten für die Vergangenheitsentwick

lung der zu prognostizierenden Regionalgrößen 
vorhanden sein.

ÜBERREG IONAIPROGNOSE UND  REG IO NA IPRO GNO SE

Die erste Forderung leuchtet unm ittelbar ein. Das Pro
blem besteht also normalerweise darin, die Uberregio
nalprognose regional aufzugliedern. Alle Bedingun
gen, die in der Überregionalprognose zu beachten sind, 
gilt es auch in der Regionalprognose zu berücksichti
gen. So setzt z. B. eine Heizölabsatzprognose eine 
Prognose des Brennnstoffbedarfs insgesamt und eine 
Prognose der Preisverhältnisse und der Substitutions
elastizitäten der am Brennstoffmarkt konkurrierenden 
Energieträger voraus. Der regionalen Heizölprognose 
muß infolgedessen auch eine regionale Brennstoffpro
gnose vorgeschaltet werden. Ebenso muß die Regional
prognose auf Abnehmerbereiche abstellen, wenn sich 
bei der Überregionalprognose herausgestellt hat, daß 
die Aufgliederung von Analyse und Prognose auf A b
nehmerbereiche und die Gewinnung des globalen Ab-

1) Der Begriff T otalm arktprognose is t m ehrdeutig  — w ir verw en
den darum  in  diesem  Zusam m enhang den unschönen, aber p rä 
ziseren Begriff .Ü berregionalprognose“.
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satzpotentials aus der Addition der Sektorenprogno
sen zu wesentlidi genaueren Ergebnissen führen.

Analog zur Prognose nach Abnehmerbereichen wird 
bisweilen gefordert, die Uberregionalprognose aus 
der Addition der Regionalgrößen zu gewinnen. Audi 
dies ist keine Frage der Weltansdiauung-, sie muß 
vielm ehr von Fall zu Fall nadi Prüfung der ökonomi- 
sdten Zusammenhänge, die der Nadifragebildung zu
grunde liegen, entsdiieden werden. Hängt die Nach
frage eines potentiellen Abnehmers vom W ohnsitz 
oder Standort seines Betriebes ab, so ist die additive 
M ethode angezeigt. Ist das nidit der Fall, so gilt das 
Primat der Überregionalprognose. Basis jeder Pro
gnose ist die Anwendbarkeit des Gesetzes der großen 
Zahl. Der wahrscheinlidie Fehlerspielraum für die 
Überregionalprognose ist darum stets wesentlidi ge
ringer als jener der Regionalprognosen. Untergliedert 
man den Gesamtmarkt nur nadi zehn Abnehmerberei- 
dien und zehn Regionen, so erhält man bereits 100 
Teilmärkte. Hinzu kommt, daß es um die den Regio
nalprognosen zugrunde zu legenden statistischen In
formationen in der Regel w esentlidi sd ilediter bestellt 
ist als um jene, die der Überregionalprognose zur 
Verfügung stehen.

Entsdieidend ist jedodi folgende elem entare ökonomi
sdie Überlegung: Aussdilaggebend für den Stahlbe
darf der Automobilindustrie im Bundesgebiet sind 
unter anderem deren Produktionsentwidclung und die 
m öglidie Substitution von Stahl durdi Kunststoffe oder 
Leiditmetalle. Beides ist unabhängig vom Standort der 
einzelnen Betriebe. Der Entsdiluß beispielsweise der 
Opel-W erke, auf eine w eitere Expansion in  Rüssels
heim zu verziditen und ein Zweigwerk in Bodium zu 
erriditen, ändert am Stahlbedarf im Bundesgebiet 
nidits, wohl aber am Stahlbedarf Nordrhein-W est- 
falens und Hessens. Der M ehranfall in einem Land 
wird ausgeglidien durdi den M inderanfall im anderen.

Anders bei der s e k t o r a l e n  Aufgliederung: Das 
möglidie Mehr an Stahlbedarf der Automobilindustrie 
sdilägt sidi nidit in einem entspredienden Minderbe- 
darf der übrigen Industriezweige nieder. Das Beispiel 
läßt sidi audi auf die Brennstoffprognose übertragen. 
Geht man jedodi zum Heizölabsatz über, so empfiehlt 
sidi wiederum der additive Weg. Da die Substitutions
bedingungen zwisdien Heizöl und anderen Brennstof
fen regional untersdiiedlich sind, ist es für den künf
tigen Heizölbedarf der Automobilindustrie nidit gleich
gültig, ob diese in Hessen oder in Nordrhein-W estfalen 
stärker expandiert. Hier kann die Addition von Re
gionalprognosen .— wenn man einmal das Gesetz der 
großen Zahl außer Betracht läßt — durchaus zu ge
naueren Überregionalprognosen führen.

BESCHAFFUNG REGIONALER MARKTDATEN

Die Beschaffung von Daten über die bisherige Entwick
lung der zu prognostizierenden Regionalgrößen bildet

allgemein das schwierigste Problem und erfordert den 
größten Arbeitsaufwand. Der Datenmangel ist viel
schichtig und tritt auf als
— Mangel an sekundärstatistisdien Absatz- (Ver

brauchs-) daten
— fehlende oder ungenügende regionale üntergliede- 

rung vorhandener Daten
— Inkongruenz zwischen betrieblichen Verkaufsbezir

ken und Verwaltungseinheiten.

Reg iona le  Seicundärstotistik

Der Mangel an A bsatzstatistiken für den Überregio
nalmarkt kann norm alerweise leicht behoben werden. 
Der Absatz läßt sich annähernd aus der Differenz zwi
schen Produktion und Außenhandelssaldo ermitteln. 
Diese Differenz unterscheidet sidi vom tatsächlichen 
Absatz — von Erhebungs- und Abgrenzungsfehlern 
der Produktions- und A ußenhandelsstatistik sei abge
sehen — durch die Lagerbestandsänderungen bei Her
stellern und Händlern. Schwieriger aber ist die Be
schaffung von A bsatzstatistiken für den Regional
markt. H ier besteht ein offensichtlicher Mangel. Oft
mals ist dieser M angel aber auch nur begründet in der 
unzureichenden Kenntnis der Quellen für regionale 
M arktdaten. Denn auch in regionaler Untergliederung 
bietet die Sekundärstatistik eine ganze Reihe von Da
ten. Es würde zu w eit führen, sie hier einzeln aufzu
führen. Die Statistischen Landesämter geben hierzu 
sachdienliche Auskünfte. *) Man sollte sich dabei aber 
nicht allein auf die Veröffentlichungsverzeichnisse 
stützen. V iele Daten, die bei den statistischen Ämtern 
anfallen, werden nicht veröffentlicht, können aber in 
Form von Sonderauswertungen gegen Kostenerstat
tung bezogen werden.

Hilfsm ittel zur Beschaffung der Daten

Der einfachste und billigste Weg, realistische Absatz
daten in der für die Planung benötigten regionalen 
Untergliederung zu beschaffen, bestünde zweifellos 
darin, daß alle am M arkt beteiligten Anbieter ihre 
eigenen Absatzdaten einer Clearing-Stelle vertraulich 
nennen und im Austausch dafür die benötigten Total
m arktdaten erhalten. Es ist unverständlich, daß die 
meisten Firmen aus übertriebenem  Geheimhaltungs
bedürfnis vor diesem W eg zurückschrecken und ande
rerseits oft nicht unbeträchtliche Summen für die Da
tenbeschaffung durch Erhebungen ausgeben oder er
hebliche Planungsrisiken eingehen. Soweit das nicht 
möglich ist, b ieten sich andere W ege zum Ersatz an; 
□  Schätzung des regionalen Absatzpotentials durch 

die Bezirksvertretungen; ihr dürfte aus naheliegen
den Gründen ein systematischer Fehler derart an
haften, daß die A ddition dieser Schätzungen nur 
einen Bruchteil des überregionalen Absatzpoten
tials ausmacht. Hingegen können die Bezirksvertre
tungen für die Beschaffung einzelner Informationen 
oder zur Kontrolle geschätzter Daten sinnvoll her
angezogen werden.

2) So läß t sich zum Beispiel der überregionale  Bedarf an M edika-, 
m enten für regionalspezifisdie K rankheiten (z. B. Kropf) nur durch 
die A ddition von Regionalprognosen präzise erm itteln .

3) Vgl. audi Clodwig K a p f e r e r :  Q uellen für s tatistisd ie
M arktdaten. Führer durd i die am tlid ie  S ta tis tik  der Bundesrepublik 
D eutsdiland. Hamburg 1964, 139 S.

222 WIRTSCHAFTSDIENST 1966/IV



□  Stichprobenerhebungen durdi Marktforschungsin
stitute.

□  Schätzung der benötigten Daten mit Hilfe verfüg
barer statistischer Unterlagen.

Ob der Erhebung oder der Schätzung der Vorrang ge
bührt, ist ein wirtsdiaftliches Problem. Die Erhebung 
lohnt sich nur dann, wenn die durdi sie bewirkte Er
tragssteigerung (durch Minderung des Planungsrisikos 
als Folge einer Einengung des Fehlerspielraums der 
Prognose) die Erhebungskosten übersteigt. In man
chen Fällen bietet sidi eine Kombination beider 
Wege an.

So ging z. B. die Marktforsdiung eines Sdimierstoff- 
anbieters von der Überlegung aus, daß der industrielle 
Sdimierstoffverbraudi, der statistisdi nicht erfaßt wird, 
abhängig ist von Zahl und Benutzungsdauer der ein
gesetzten Masdiinen, daß die gleiche Abhängigkeit 
z.T. aber audi für den Stromverbraudi gilt, der sta
tistisch erfaßt wird. Es wurden durdi Repräsentativ
erhebungen branchenspezifische Relationen zwisdien 
Stromverbrauch und Sdimierstoffverbraudi ermittelt. 
Diese Relationen wurden auf den Strom verbraudi der 
einzelnen Brandien übertragen und so der Sdimier- 
s t o f f v e r b r a u c h  je  Brandie gesdiätzt. Die Addi
tion dieser gesdiätzten Zahlen je  Abnehmerbereicii 
ergab eine weitgehende Übereinstimmung mit dem 
statistisdi bekannnten Gesamt a b s a t z an Schmier
stoffen. Abweidiungen in einzelnen Jahren  zeigten 
die Tendenz zum langfristigen Ausgleich. Offensidit- 
lidi lagen diesen Abweidiungen Lagerbestandsände
rungen zugrunde. Durch W iederholungen dieser Erhe
bungen in größeren Zeitabständen konnten die ted i
nisdi bedingten Veränderungen dieser Relationen er
faßt und, falls sie eine klare Entwicklungstendenz zeig
ten, prognostiziert werden. Der Strom verbraudi je  In
dustriezweig ist audi für regionale Einheiten (z. B. 
Landkreise) verfügbar, so daß es möglich war, den 
Sdimierstoffverbrauch für regionale Einheiten zu sdiät- 
zen. Natürlidi ist der Fehlerspielraum der Sdiätzung 
je Landkreis geredinet wesentlich größer als für das 
Bundesgebiet. Eine gewisse Kompensation ist jedodi 
aus der Addition der einem Verkaufsbezirk zugehöri
gen Kreise zu erwarten — der in der Regel 10 und 
mehr Kreise umfassen dürfte. )̂

Dieses Beispiel zeigt, wie sehr die M ethode der Re
gionalprognose auf die Besonderheiten des zu unter- 
sudienden Marktes und der verfügbaren Daten ab
stellen muß. Es zeigt aber auch, daß auf dem Schät
zungswege relativ zuverlässige Absatzzahlen zu er
halten sind.

Nur eines ist unabdingbar: Es muß ein enger sadi- 
lidier Zusammenhang zwischen Sdiätzungsgröße und 
Hilfsgröße bestehen. Einwohnerzahlen und Pro-Kopf- 
Einkommen sind meist zu grob. In diesem Zusammen
hang (und unter dieser Einschränkung) ist auf die re
gionalen „Kaufkraftkennziffern“ hinzuweisen"), die 
von verschiedenen M arktforsdiungsinstituten für ver-

■I) Das Bundesgebiet hat 565 Stadt- und Landkreise.
5) Vgl. W olfgang K. A . D i s c h :  Regionale K aufkraftkenn
ziffern im Europam arkt. In : WIRTSCHAFTSDIENST, Hamburg 
1962, Heft 1, S. V. {f.

sdiiedene Absatzbereiche erarbeitet wurden. Sie kön
nen auch dann eine wesentliche Hilfe bieten, wenn sie 
nidit die benötigten spezifischen Daten liefern.

Verkau fsbez irke  und Verw altungse inheiten

Schwierigkeiten bereitet die Transformation der für 
Verwaltungseinheiten verfügbaren oder sdiätzbaren 
Daten auf Verkaufsbezirke. Verwaltungsgrenzen sind 
historischen Ursprungs, Verkaufsbezirke sollten dage
gen nadi Gesichtspunkten einer zweckmäßigen Ab
satzorganisation abgegrenzt werden. Sie bedürfen 
darum hin und wieder der Erneuerung, so störend sich 
Umorganisationen auch auf die eingefahrenen Gleise 
der Verkaufspolitik auswirken können.

Einer dieser Gesiditspunkte — und keineswegs der 
geringste ■— ist die Verfügbarkeit über wichtige ab
satzpolitische Informationen für die einzelnen Ver
kaufsbezirke. Einsichtsvolle Betriebe haben darum bei 
Neuabgrenzung ihrer Verkaufsbezirke die entspre
chenden W ünsdie der M arktforsdiung weitgehend be
rücksichtigt. Zumindest auf irgendeiner Stufe der 
Hierarchie beider G liederungssysteme sollten gleidie 
Grenzen bestehen, so daß es möglich wird, Transfor
mationen von einem zum anderen System vorzuneh
men. Die ideale Transform ationseinheit ist der Stadt
oder Landkreis. Nur in Ausnahmefällen wird es nicht 
möglidi sein, die einzelnen Verkaufsbezirke aus gan
zen Landkreisen zusammenzusetzen, ohne damit die 
Arbeit einer schlagkräftigen Absatzorganisation zu 
ersdiweren.

Die Regionalprognose wird hinsichtlidi ihrer regiona
len Untergliederung also normalerweise zwei Stufen 
durchlaufen. In der ersten Stufe stellen Analyse und 
Prognose auf Kreise abj erst in der zweiten Stufe er
folgt die Transformation auf die Verkaufsbezirke. So
weit nur Teile eines Kreises einem Verkaufsbezirk 
angehören, gilt es, durch Schlüsselzahlen das für den 
Landkreis erm ittelte Absatzpotential auf die entspre
chenden Teile aufzugliedern. Der zweifellos n id it ge
ring zu veranschlagende Fehlerspielraum dieser Sdiät
zung kann dann hingenommen werden, wenn der A n
teil der Kreisteile am gesamten Verkaufsbezirk rela
tiv  gering ist. Welche Schlüsselzahlen dazu benutzt 
werden, ist nur im konkreten Einzelfall zu klären. Un
ter den für Gemeinden verfügbaren Daten sind jene 
auszuwählen, deren räum lidie Verteilung innerhalb 
des Kreises jener des Absatzpotentials mutmaßlich am 
nädisten kommt. Für Konsumgüter kann man sich viel
fach mit Bevölkerungszahlen und Kaufkraftkennziffern 
begnügen. Für Investitionsgüter sind diese Zahlen 
zumeist wertlos.

Bei Anwendung des für die Vergangenheit erm ittel
ten Verteilungsschlüssels für Kreisteile auf die Pro
gnose wird leid it vergessen, daß die räumliche Ver
teilung des Absatzpotentials innerhalb eines Kreises 
sich in Zukunft genauso ändern kann wie jene zwi
schen den Kreisen. Der Verteilungsschlüssel muß also 
ebenfalls — und nach den gleichen Gesichtspunkten — 
prognostiziert werden.
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PRAKTISCHES VORGEHEN IN  DER REG IONALPROGNOSE

Häufig wird der heutige Zustand der räumlichen V er
teilung des Absatzpotentials mit sehr viel Akribie 
ermittelt, deren Prognose dagegen recht oberflächlich 
vorgenommen. W ohl kaum noch hält man die Anteile 
der einzelnen Verkaufsbezirke am überregionalen Ab
satzpotential konstant. Häufiger schon „dynamisiert" 
man die Regionalprognose durch Trendextrapolationen 
dieser Anteile. Für kurze Zeiträume und unter der 
Voraussetzung stetiger Entwicklungen k a n n  diese 
„naive" M ethode zu brauchbaren Ergebnissen führen. 
Gerade die letzten Jahre haben jedoch gezeigt, daß 
Entwicklungsumbrüdie in der regionalen Verteilung 
von W irtschaft und Bevölkerung eher die Regel als 
die Ausnahme bilden. Man wird also auch bei der Pro
gnose der regionalen Verteilung auf die Dauer nicht 
umhin können, von der T r e n d  analyse zur K a u s a l -  
analyse vorzudringen, und man w ird dabei sehr bald 
an das Problem der interdependenten Beziehungen 
zwischen allen wirtschaftlichen Bereichen gelangen, 
das zu lösen die Prognose immer w eiterer Daten er
forderlich macht — und damit die Kapazität einer ein- 
zelbetrieblichen Marktforschung überfordert.

Eine erste Verbesserung ist dadurch zu erzielen, daß 
man von der überregionalen Prognose des Absatz
potentials je  Abnehmerbereich ausgeht und zunächst 
deren räumliche Verteilung auf die Verkaufsbezirke 
konstant hält. Regionale Wachstumsunterschiede re
sultieren in  der Regel in erster Linie daraus, daß sich 
die W achstumsraten der einzelnen Abnehmerbereiche 
voneinander unterscheiden und gleichzeitig die Ab
nehm erstrukturen in den einzelnen Regionen verschie
den sind. ®) Dominieren in einem Verkaufsbezirk Ab
nehm ersektoren mit überregional überdurchschnittlich 
wachsendem Absatzpotential, so folgt daraus nor
malerweise ein überdurchschnittlidies Wachstum des 
Absatzpotentials im Verkaufsbezirk insgesamt, ü b er
wiegen hingegen Abnehmerbereiche mit geringem 
Wachstum oder gar sinkendem Absatzpotential, so ist 
eine unterdurchschnittliche Entwicklung, in  Extrem
fällen sogar ein Rückgang des gesamten regionalen 
Absatzpotentials die Folge.

Eine Verfeinerung dieser Regionalprognose nach Sek
toren ist dadurch zu erreichen, daß man die Ursachen 
der regionalen W achstumsunterschiede in jedem Ab
nehmerbereich untersucht. Vor naiven Trendextra
polationen ist indessen stets zu warnen. Auch dort, 
wo die Vergangenheit stetige Entwicklungstrends 
zeigt, ist das noch keine Rechtfertigung dafür, diese in 
die Zukunft zu verlängern. So zeigt sich z. B., daß die 
PKW-Dichte, die in den Landgemeinden unter dem 
Bundesdurchschnitt liegt, dort sdineller zunimmt als 
in den Großstädten, wo sie den Bundesdurchschnitt 
übertrifft. Diese Entwicklungsunterschiede können doch 
offensichtlich nur so lange anhalten, bis alle Gemeinde
größenklassen den Bundesdurchschnitt erreicht haben.

Der Entwicklungstrend ist hier also nicht linear, son
dern er nähert sich asymptotisch dem Durchschnitt.

Es lassen sich eine ganze Reihe von Entwicklungs
unterschieden feststellen, die zu einer Nivellierung 
regionalspezifischer Verhaltensweisen führen und da
mit gleichsam sich selbst aufheben. Das gilt jedoch 
nicht für alle Wachstumsunterschiede. Der PKW-Be- 
stand hängt ja  nicht nur von der PKW-Dichte, sondern 
auch von der absoluten Bevölkerungszahl ab. Regio
nale Entwicklungsunterschiede der Bevölkerung — 
Basis für alle Konsumgüter und für viele Betriebe mit 
regionalen Absatzbereichen und damit für deren Ma
terialbedarf — wird es hingegen immer geben. Sie sind 
weniger auf unterschiedliche Geburtenüberschüsse und 
deren Verursachungsfaktoren (Altersstruktur, Frucht
barkeit, Sterblichkeit), als auf die regionalspezifischen 
Entwicklungsunterschiede des Arbeitsplatzangebotes 
zurückzuführen.

Ausschlaggebend für das regionale Arbeitsplatzange
bot sind die Entwicklung der Beschäftigtenzahlen in 
den einzelnen Branchen einer Volkswirtschaft, die 
Branchenstruktur der Region und die branchenspezifi
schen regionalen Standortbedingungen. V eränderun
gen der regionalen W achstumsunterschiede des A r
beitsplatzangebotes und damit der Bevölkerung ein
zelner Regionen können herrühren sowohl aus einer 
Verschiebung der W achstumsakzente zwischen den 
einzelnen Brandien ') als auch aus der Veränderung 
der relativen branchenspezifischen Standortbedingun
gen der einzelnen Regionen. ®) Diese Zusammenhänge, 
die hier nur angedeutet w erden können, lassen deut- 
lidi werden, daß die R e g i o n a l  prognose für Kon
sumgüter, die unter anderem  auf Bevölkerung und 
Pro-Kopf-Einkommen abstellen muß, mindestens eben
so wie die Regionalprognose für Produktionsgüter eine 
Analyse und Prognose der interdependenten Beziehun
gen zwischen Sektoren und Regionen voraussetzt. Im 
Gegensatz dazu kann sich die ü b e r  regionalprognose 
für Konsumgüter mit der Vorschaltung einer globalen 
Prognose von Bevölkerung und Sozialprodukt w eit
gehend ohne Berücksichtigung von wirtschaftlichen 
Strukturwandlungen begnügen. Dieser Unterschied 
wird oftmals übersehen. ®) Es liegt auf der Hand, daß 
derart komplizierte Prognosewerte nicht mehr von 
einzelnen M arktforschern und M arktforschungsabtei
lungen einzelner Unternehmen zu bewältigen sind. 
Hier wird sich die A rbeitsteilung zwischen außerbe
trieblich erstellten Grundlagenprognosen und darauf 
aufbauenden innerbetrieblichen Spezialprognosen mehr 
und mehr durchsetzen können.

6) Diese Feststellung gilt in e rs ter Linie für Investitionsgü ter und 
Produktionsm ittel.

7) So ha tte  z. B. 1950 b is 1955 der Schiffbau d ie höchste Beschäfti
gungszunahm e, 1956 bis 1962 h ingegen w ar d ie Beschäftigtenzahl 
im Schiffbau rückläufig. Die Folgen für das A rbeitsp la tzangebot in 
den K üstenstädten  liegen auf der Hand.
8) Die Errid itung von Raffinerien in Süddeutsciiland führte p rak 
tisch zur N ivellierung der reg ionalen  E nergiepreisunterschiede, die 
zuvor bis zu 50 ®/o d ifferierten . Das führt zu e iner beträchtlichen 
V erbesserung der W achstum schancen energ ie in tensiver Industrien 
in Süddeutschland und zu entsprechender V erschlediterung in den 
b isher bevorzugten  G ebieten.
9) Von M itte 1961 (Volkszählung) bis Ende 1964 schwankte die 
B evölkerungsveränderung in den K reisen zw isdien — 3 Vo (Braun
schweig) und +  24 ®/o (W olfsburg).
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