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AKTUELLE ABSATZWIRTSCHAFT

Prognosen iber Regionalmarkte

Dr. Dieter Schréder, Basel

ie volkswirtschaftliche Konjunkturtheorie schenkt
Dregionalen Aspekten eines Marktes nur wenig Be-
achtung. Da Unternehmen ihre Entscheidungen aber
stets unter dem Blickwinkel der zweckméBigsten
Raumaufteilung treffen, bediirfen sie einer Orientie-
rung lber Regionalmaérkte.

Eine verldBliche Beurteilung der gegenwértigen und
vor allem zukiinftigen regionalen Marktgegebenheiten
setzt eine griindliche Kenntnis der Wirtschaftskréfte
des Teilraums und deren Entwicklungstendenzen vor-
aus, Das Bundesgebiet einschlieBlich Westberlin z. B. ist
ein so differenziertes und in seinen einzelnen Teilen
ein so strukturell unterschiedliches Wirtschaftsgebiet,
daB Zahlen, die etwas lber die Absatzverhéltnisse,
Konsumgewohnheiten u.d. des gesamten Marktbereichs
aussagen, fiir die praktische Arbeit der Unternehmens-
planung oftmals kaum verwertbar sind. Denn die Ver-
hédltnisse in den einzelnen Teilrdumen weichen von
festgestellten Durchschnittsgroen des Gesamtraums
erheblich ab. Steigende bzw. stagnierende oder ab-
nehmende Bevolkerungsentwicklung, hohe bzw. ge-
ringe Bevodlkerungsdichte, starker bzw. niedriger In-
dustriebesatz, hohe bzw, niedrige Pro-Kopf-Anteile an
den Einzelhandelsumsdtzen und der Realsteuerkraft
u. a.m. teilen den Gesamtraum in stark und schwach
strukturierte Teilrdume auf. Diese Raumverschieden-
heiten mégen geographisch, historisch, wirtschaftlich
oder gesellschaftspolitisch verursacht sein — in jedem
Fall filhren sie zu Ungleichheiten der wirtschaftlichen
Dynamik in den Teilrdumen, die nach Erforschung und
Prognose verlangen.

ZIEL UND ZWECK REGIONALER MARKTPROGNOSEN

Ziel regionaler Marktprognosen ist es, der Unterneh-
mensplanung die wahrscheinlichen Verdnderungen
jener regionalen Marktdaten zu liefern, die fiir die
Planungsentscheidungen in einem Unternehmen be-
nétigt werden. Welche Regionaldaten das sind und
welche Planungsprobleme angesprochen werden, ist
individuell verschieden. Allein schon aus diesem
Grunde lassen sich keine allgemein giiltigen ,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 muB., Diese regionalen

WIRTSCHAFTSDIENST 1966/1V

Absatzpotentiale dienen als Grundlage fiir die Absatz-
planung. Ferner werden jedoch auf die Zukunft bezo-
gene Regionalinformationen ebenso fiir Planungsent-
scheidungen tiber Investitionen, Produktion, Lager-
haltung, Transportkosten, Personalwesen etc. benétigt.
Und die erforderlichen Prognosedaten umfassen neben
den Absatzmengen auch Preise, Transportkosten etc.
Die Entscheidung der Mineraldlwirtschaft beispiels-
weise, Raffinerien in Stiddeutschland zu errichten, kam
durch eine umfassende Prognose aller Daten der siid-
deutschen Regionalmérkte unter alternativen Bedin-
gungen zustande. Die durch diese Raffinerien bedingte
Reduzierung der Produktions- und Transportkosten
schaffte erst die Voraussetzung dafiir, daB sich ein
entsprechendes Absatzpotential bilden konnte. — Um
aber zu moglichst konkreten und verstédndlichen Aus-
sagen zu gelangen, sollen die folgenden Ausfiihrungen
auf das Problem der Prognose von regionalen Ab -
s a t z potentialen beschrinkt werden.

Bevor eine Regionalprognose in Angriff genommen

wird, miissen zwei Voraussetzungen erfiillt sein:

[] es muB eine iiberregionale Totalmarktprognose
(»Uberregionalprognose” !} vorliegen

[ es miissen Daten fiir die Vergangenheitsentwick-
lung der zu prognostizierenden Regionalgré8en
vorhanden sein.

UBERREGIONALPROGNOSE UND REGIONALPROGNOSE

Die erste Forderung leuchtet unmittelbar ein. Das Pro-
blem besteht also normalerweise darin, die Uberregio-
nalprognose regional aufzugliedern. Alle Bedingun-
gen, die in der Uberregionalprognose zu beachten sind,
gilt es auch in der Regionalprognose zu beriicksichti-
gen. So setzt z B. eine Heizblabsatzprognose eine
Prognose des Brennnstoffbedarfs insgesamt und eine
Prognose der Preisverhdltnisse und der Substitutions-
elastizitdten der am Brennstoffmarkt konkurrierenden
Energietrdger voraus. Der regionalen Heizdlprognose
mub infolgedessen auch eine regionale Brennstoffpro-
gnose vorgeschaltet werden. Ebenso muf die Regional-
prognose auf Abnehmerbereiche abstellen, wenn sich
bei der Uberregionalprognose herausgestellt hat, daf
die Aufgliederung von Analyse und Prognose auf Ab-
nehmerbereiche und die Gewinnung des globalen Ab-

1) Der Begriff Totalmarktprognose ist mehrdeutig -— wir verwen-
den darum in diesem Zusammenhang den unschénen, aber pré-
ziseren Begrifi ,Uberregionalprognose”.
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satzpotentials aus der Addition der Sektorenprogno-
sen zu wesentlich genaueren Ergebnissen fithren.

Analog zur Prognose nach Abnehmerbereichen wird
bisweilen gefordert, die Uberregionalprognose aus
der Addition der Regionalgréf8en zu gewinnen., Auch
dies ist keine Frage der Weltanschauung; sie mufi
vielmehr von Fall zu Fall nach Priifung der ékonomi-
schen Zusammenhdnge, die der Nachfragebildung zu-
grunde liegen, entschieden werden. Hangt die Nach-
frage eines potentiellen Abnehmers vom Wohnsitz
oder Standort seines Betriebes ab, so ist die additive
Methode angezeigt. ?) Ist das nicht der Fall, so gilt das
Primat der Uberregionalprognose. Basis jeder Pro-
gnose ist die Anwendbarkeit des Gesetzes der grofien
Zahl. Der wahrscheinliche Fehlerspielraum fiir die
Uberregionalprognose ist darum stets wesentlich ge-
ringer als jener der Regionalprognosen. Untergliedert
man den Gesamtmarkt nur nach zehn Abnehmerberei-
chen und zehn Regionen, so erhdlt man bereits 100
Teilmérkte. Hinzu kommt, daB es um die den Regio-
nalprognosen zugrunde zu legenden statistischen In-
formationen in der Regel wesentlich schlechter bestellt
ist als um jene, die der Uberregionalprognose zur
Verfiigung stehen.

Entscheidend ist jedoch folgende elementare 6konomi-
sche Uberlegung: Ausschlaggebend fiir den Stahlbe-
darf der Automobilindustrie im Bundesgebiet sind
unter anderem deren Produktionsentwidilung und die
mogliche Substitution von Stahl durch Kunststoffe oder
Leichtmetalle. Beides ist unabhédngig vom Standort der
einzelnen Betriebe. Der Entschlufl beispielsweise der
Opel-Werke, auf eine weitere Expansion in Rissels-
heim zu verzichten und ein Zweigwerk in Bochum zu
errichten, &ndert am Stahlbedarf im Bundesgebiet
nichts, wohl aber am Stahlbedarf Nordrhein-West-
falens und Hessens. Der Mehranfall in einem Land
wird ausgeglichen durch den Minderanfall im anderen.

Anders bei der sektoralen Aufgliederung: Das
mogliche Mehr an Stahlbedarf der Automobilindustrie
schldgt sich nicht in einem entsprechenden Minderbe-
darf der iibrigen Industriezweige nieder. Das Beispiel
laBt sich auch auf die Brennstoffprognose iibertragen.
Geht man jedoch zum Heizélabsatz tiber, so empfiehlt
sich wiederum der additive Weg. Da die Substitutions-
bedingungen zwischen Heizél und anderen Brennstof-
fen regional unterschiedlich sind, ist es fiir den kiinf-
tigen Heizolbedarf der Automobilindustrie nicht gleich-
giiltig, ob diese in Hessen oder in Nordrhein-Westfalen
starker expandiert. Hier kann die Addition von Re-
gionalprognosen — wenn man einmal das Gesetz der
groflen Zahl auBer Betracht 148t — durchaus zu ge-
naueren Uberregionalprognosen fiihren.

BESCHAFFUNG REGIONALER MARKTDATEN

Die Beschaffung von Daten iiber die bisherige Entwick-
lung der zu prognostizierenden RegionalgroBen bildet

2) So 148t sich zum Beispiel der iiberregionale Bedarf an Medika-.

menten fiir regionalspezifische Krankheiten (z. B. Kropf) nur durch
die Addition von Regionalprognosen prézise ermitteln.
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allgemein das schwierigste Problem und erfordert den
gréften Arbeitsaufwand. Der Datenmangel ist viel-
schichtig und tritt auf als

— Mangel an sekundarstatistischen Absatz- (Ver-
brauchs-) daten

— fehlende oder ungentigende regionale Untergliede-
rung vorhandener Daten

— Inkongruenz zwischen betrieblichen Verkaufsbezir-
ken und Verwaltungseinheiten.

Regionale Sekunddrstatistik

Der Mangel an Absatzstatistiken flir den Uberregio-
nalmarkt kann normalerweise leicht behoben werden.
Der Absatz 148t sich anndhernd aus der Differenz zwi-
schen Produktion und AuBenhandelssaldo ermitteln.
Diese Differenz unterscheidet sich vom tatsdchlichen
Absatz — von Erhebungs- und Abgrenzungsfehlern
der Produktions- und AuBenhandelsstatistik sei abge-
sehen — durch die Lagerbestandsdnderungen bei Her-
stellern und Héndlern. Schwieriger aber ist die Be-
schaffung von Absatzstatistiken fiir den Regional-
markt. Hier besteht ein offensichtlicher Mangel. Oft-
mals ist dieser Mangel aber auch nur begriindet in der
unzureichenden Kenntnis der Quellen filir regionale
Marktdaten. Denn auch in regionaler Untergliederung
bietet die Sekundirstatistik eine ganze Reihe von Da-
ten. Es wiirde zu weit flihren, sie hier einzeln aufzu-
fuhren. Die Statistischen Landesdmter geben hierzu
sachdienliche Ausklinfte.3) Man sollte sich dabei aber
nicht allein auf die Veroffentlichungsverzeichnisse
stiitzen. Viele Daten, die bei den statistischen Amtern
anfallen, werden nicht verdffentlicht, konnen aber in
Form von Sonderauswertungen gegen Kostenerstat-
tung bezogen werden.

Hilfsmittel zur Beschaffung der Doten

Der einfachste und billigste Weg, realistische Absatz-
daten in der fiir die Planung bendtigten regionalen
Untergliederung zu beschaffen, bestiinde zweifellos
darin, daB alle am Markt beteiligten Anbieter ihre
eigenen Absatzdaten einer Clearing-Stelle vertraulich
nennen und im Austausch dafiir die bendtigten Total-
marktdaten erhalten. Es ist unversténdlich, daf die
meisten Firmen aus tlbertriebenem Geheimhaltungs-
bediirfnis vor diesem Weg zuritckschrecken und ande-
rerseits oft nicht unbetrachtliche Summen fiir die Da-
tenbeschaffung durch Erhebungen ausgeben oder er-
hebliche Planungsrisiken eingehen. Soweit das nicht
moglich ist, bieten sich andere Wege zum Ersatz an:
[} Schatzung des regionalen Absatzpotentials durch
die Bezirksvertretungen; ihr diirfte aus naheliegen-
den Griinden ein systematischer Fehler derart an-
haften, daB die Addition dieser Schitzungen nur
einen Bruchteil des tiiberregionalen Absatzpoten-
tials ausmacht. Hingegen kénnen die Bezirksvertre-
tungen fir die Beschaffung einzelner Informationen
oder zur Kontrolle geschatzter Daten sinnvoll her-
angezogen werden.

3) Vgi. auch Clodwig Kapferer: Quellen fir statistische
Marktdaten. Fiihrer durch die amtliche Statistik der Bundesrepublik
Deutschland. Hamburg 1964, 139 S.
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[ Stichprobenerhebungen durch Marktforschungsin-
stitute.

[] Schitzung der benétigten Daten mit Hilfe verfiig-
barer statistischer Unterlagen.

Ob der Erhebung oder der Schidtzung der Vorrang ge-
biihrt, ist ein wirtschaftliches Problem. Die Erhebung
lohnt sich nur dann, wenn die durch sie bewirkte Er-
tragssteigerung (durch Minderung des Planungsrisikos
als Folge einer Einengung des Fehlerspielraums der
Prognose) die Erhebungskosten iibersteigt. In man-
chen Fallen bietet sich eine Kombination beider
Wege an.

So ging z.B. die Marktforschung eines Schmierstoff-
anbieters von der Uberlegung aus, daB der industrielle
Schmierstoffverbrauch, der statistisch nicht erfa8t wird,
abhangig ist von Zahl und Benutzungsdauer der ein-
gesetzten Maschinen, dafl die gleiche Abhédngigkeit
z. T. aber auch flir den Stromverbrauch gilt, der sta-
tistisch erfaBt wird. Es wurden durch Reprédsentativ-
erhebungen branchenspezifische Relationen zwischen
Stromverbrauch und Schmierstoffverbrauch ermittelt.
Diese Relationen wurden auf den Stromverbrauch der
einzelnen Branchen iibertragen und so der Schmier-
stoffverbrauch je Branche geschitzt. Die Addi-
tion dieser geschdtzten Zahlen je Abnehmerbereich
ergab eine weitgehende Ubereinstimmung mit dem
statistisch bekannnten Gesamtabsatz an Schmier-
stoffen. Abweichungen in einzelnen Jahren zeigten
die Tendenz zum langfristigen Ausgleich. Offensicht-
lich lagen diesen Abweichungen Lagerbestandsinde-
rungen zugrunde. Durch Wiederholungen dieser Erhe-
bungen in groBeren Zeitabstdnden konnten die tech-
nisch bedingten Verénderungen dieser Relationen er-
fafit und, falls sie eine klare Entwicklungstendenz zeig-
ten, prognostiziert werden. Der Stromverbrauch je In-
dustriezweig ist auch fiir regionale Einheiten (z.B.
Landkreise) verfiighar, so daB es moglich war, den
Schmierstoffverbrauch fiir regionale Einheiten zu schét-

zen, Natiirlich ist der Fehlerspielraum der Schdtzung .

je Landkreis gerechnet wesentlich gréBer als fiir das
Bundesgebiet. Eine gewisse Kompensation ist jedoch
aus der Addition der einem Verkaufsbezirk zugehori-
gen Kreise zu erwarten — der in der Regel 10 und
mehr Kreise umfassen diirfte. 4)

Dieses Beispiel zeigt, wie sehr die Methode der Re-
gionalprognose auf die Besonderheiten des zu unter-
suchenden Marktes und der verfiigbharen Daten ab-
stellen muB. Es zeigt aber auch, daB auf dem Schat-
zungswege relativ zuverldssige Absatzzahlen zu er-
halten sind.

Nur eines ist unabdingbar: Es muB ein enger sach-
licher Zusammenhang zwischen Schdtzungsgré8e und
HilfsgroBe bestehen. Einwohnerzahlen und Pro-Kopf-
Einkommen sind meist zu grob. In diesem Zusammen-
hang (und unter dieser Einschrdnkung) ist auf die re-
gionalen ,Kaufkraftkennziffern* hinzuweisen?), die
von verschiedenen Marktforschungsinstituten fiir ver-

4) Das Bundesgebiet hat 565 Stadt- und Landkreéise.

5) Vgl. Woligang K. A. Disch: Regionale Kaufkraftkenn-
zniffern im Europamarkt., In: WIRTSCHAFTSDIENST, Hamburg
1962, Heft 1, S. V. f{f.
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schiedene Absatzbereiche erarbeitet wurden. Sie kon-
nen auch dann eine wesentliche Hilfe bieten, wenn sie
nicht die bendétigten spezifischen Daten liefern.

Verkaufsbezirke und Verwaltungseinheiten

Schwierigkeiten bereitet die Transformation der fir
Verwaltungseinheiten verfiigharen oder schétzbaren
Daten auf Verkaufsbezirke. Verwaltungsgrenzen sind
historischen Ursprungs, Verkaufsbezirke sollten dage-
gen nach Gesichtspunkten einer zweckméBigen Ab-
satzorganisation abgegrenzt werden. Sie bediirfen
darum hin und wieder der Erneuerung, so stérend sich
Umorganisationen auch auf die eingefahrenen Gleise
der Verkaufspolitik auswirken kénnen.

Einer dieser Gesichtspunkte — und keineswegs der
geringste — ist die Verfiigbarkeit iiber wichtige ab-
satzpolitische Informationen fiir die einzelnen Ver-
kaufsbezirke. Einsichtsvolle Betriebe haben darum bei
Neuabgrenzung ihrer Verkaufsbezirke die entspre-
chenden Wiinsche der Marktforschung weitgehend be-
ricksichtigt. Zumindest auf irgendeiner Stufe der
Hierarchie beider Gliederungssysteme sollten gleiche
Grenzen bestehen, so daB es moglich wird, Transfor-
mationen von einem zum anderen System vorzuneh-
men. Die ideale Transformationseinheit ist der Stadt-
oder Landkreis. Nur in Ausnahmefdllen wird es nicht
moglich sein, die einzelnen Verkaufsbezirke aus gan-
zen Landkreisen zusammenzusetzen, ohne damit die
Arbeit einer schlagkréftigen Absatzorganisation zu
erschweren.

Die Regionalprognose wird hinsichtlich ihrer regiona-
len Untergliederung also normalerweise zwei Stufen
durchlaufen. In der ersten Stufe stellen Analyse und
Prognose auf Kreise ab; erst in der zweiten Stufe er-
folgt die Transformation auf die Verkaufsbezirke. So-
weit nur Teile eines Kreises einem Verkaufsbezirk
angehdéren, gilt es, durch Schliisselzahlen das fiir den
Landkreis ermittelte Absatzpotential auf die entspre-
chenden Teile aufzugliedern. Der zweifellos nicht ge-
ring zu veranschlagende Fehlerspielraum dieser Schat-
zung kann dann hingenommen werden, wenn der An-
teil der Kreisteile am gesamten Verkaufsbezirk rela-
tiv gering ist. Welche Schliisselzahlen dazu benutzt
werden, ist nur im konkreten Einzelfall zu kldaren. Un-
ter den fir Gemeinden verfiigbaren Daten sind jene
auszuwdhlen, deren rdumliche Verteilung innerhalb
des Kreises jener des Absatzpotentials mutmaBlich am
ndchsten kommt. Fiir Konsumgiiter kann man sich viel-
fach mit Bevoélkerungszahlen und Kaufkraftkennziffern
begniigen. Fiir Investitionsgiiter sind diese Zahlen
zumeist wertlos.

Bei Anwendung des fiir die Vergangenheit ermittel-
ten Verteilungsschlissels fiir Kreisteile auf die Pro-
gnose wird leicht vergessen, dafl die rdumliche Ver-
teilung des Absatzpotentials innerhalb eines Kreises
sich in Zukunft genauso dndern kann wie jene zwi-
schen den Kreisen. Der Verteilungsschliissel muB also
ebenfalls — und nach den gleichen Gesichtspunkten —
prognostiziert werden. :
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PRAKTISCHES VORGEHEN IN DER REGIONALPROGNOSE

Haufig wird der heutige Zustand der rdumlichen Ver-
teilung des Absatzpotentials mit sehr viel Akribie
ermittelt, deren Prognose dagegen recht oberflachlich
vorgenommen. Wohl kaum noch hélt man die Anteile
der einzelnen Verkaufsbezirke am iiberregionalen Ab-
satzpotential konstant. Héufiger schon ,dynamisiert”
man die Regionalprognose durch Trendextrapolationen
dieser Anteile. Fiir kurze Zeitrdume und unter der
Voraussetzung stetiger Entwicklungen kann diese
.naive’ Methode zu brauchbaren Ergebnissen fiihren.
Gerade die letzten Jahre haben jedoch gezeigt, dalB
Entwicklungsumbriiche in der regionalen Verteilung
von Wirtschaft und Bevoélkerung eher die Regel als
die Ausnahme bilden. Man wird also auch bei der Pro-
gnose der regionalen Verteilung auf die Dauer nicht

umhin kénnen, vonder Tren d analyse zur Kausal-

analyse vorzudringen, und man wird dabei sehr bald
an das Problem der interdependenten Beziehungen

zwischen allen wirtschaftlichen Bereichen gelangen,

das zu losen die Prognose immer weiterer Daten er-
forderlich macht — und damit die Kapazitdt einer ein-
zelbetrieblichen Marktforschung tiberfordert.

Eine erste Verbesserung ist dadurch zu erzielen, da8
man von der iiberregionalen Prognose des Absatz-
potentials je Abnehmerbereich ausgeht und zunéchst
deren rdumliche Verteilung auf die Verkaufsbezirke
konstant hélt. Regionale Wachstumsunterschiede re-
sultieren in der Regel in erster Linie daraus, daB sich
die Wachstumsraten der einzelnen Abnehmerbereiche
voneinander unterscheiden und gleichzeitig die Ab-
nehmerstrukturen in den einzelnen Regionen verschie-
den sind. ¥) Dominieren in einem Verkaufsbezirk Ab-
nehmersektoren mit {iberregional liberdurchschnittlich
wachsendem Absatzpotential, so folgt daraus nor-
malerweise ein f{iberdurchschnittliches Wachstum des
Absatzpotentials im Verkaufsbezirk insgesamt. Uber-
wiegen hingegen Abnehmerbereiche mit geringem
Wachstum oder gar sinkendem Absatzpotential, so ist
eine unterdurchschnittliche Entwicklung, in Extrem-
fillen sogar ein Riickgang des gesamten regionalen
Absatzpotentials die Folge.

Eine Verfeinerung dieser Regionalprognose nach Sek-
toren ist dadurch zu erreichen, daB man die Ursachen
der regionalen Wachstumsunterschiede 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 dafiir, diese in
die Zukunft zu verldngern. So zeigt sich z. B., daB die
PKW-Dichte, die in den Landgemeinden unter dem
Bundesdurchschnitt liegt, dort schneller zunimmt als
in den GrofBstddten, wo sie den Bundesdurchschnitt
ubertrifft. Diese Entwicklungsunterschiede koénnen doch
offensichtlich nur so lange anhalten, bis alle Gemeinde-
gréBenklassen den Bundesdurchschnitt erreicht haben.

6) Diese Feststellung gilt in erster Linie flir Investitionsgiiter und
Produktionsmittel.
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Der Entwicklungstrend ist hier also nicht linear, son-
dern er ndhert sich asymptotisch dem Durchschnitt.

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

Ausschlaggebend fiir das regionale Arbeitsplatzange-
bot sind die Entwicklung der Beschéftigtenzahlen in
den einzelnen Branchen einer Volkswirtschaft, die
Branchenstruktur der Region und die branchenspezifi-
schen regionalen Standortbedingungen. Verénderun-
gen der regionalen Wachstumsunterschiede des Ar-
beitsplatzangebotes und damit der Bevolkerung ein-
zelner Regionen kénnen herriihren sowohl aus einer
Verschiebung der Wachstumsakzente zwischen den
einzelnen Branchen?) als auch aus der Verdnderung
der relativen branchenspezifischen Standortbedingun-
gen der einzelnen Regionen. &) Diese Zusammenhdnge,
die hier nur angedeutet werden konnen, lassen deut-
lich werden, daBl die Regionalprognose fiir Kon-
sumgiiter, die unter anderem auf Bevélkerung und
Pro-Kopf-Einkommen abstellen muB, mindestens eben-
so wie die Regionalprognose fiir Produktionsgiiter eine
Analyse und Prognose der interdependenten Beziehun-
gen zwischen Sektoren und Regionen voraussetzt. Im
Gegensatz dazu kann sich die U b e r regionalprognose
fiir Konsumgiiter mit der Vorschaltung einer globalen
Prognose von Bevélkerung und Sozialprodukt weit-
gehend ohne Beriicksichtigung von wirtschaftlichen
Strukturwandlungen begniigen. Dieser Unterschied
wird oftmals libersehen. ?) Es liegt auf der Hand, daB
derart komplizierte Prognosewerte nicht mehr von
einzelnen Marktforschern und Marktforschungsabtei-
lungen einzelner Unternehmen zu bewdéltigen sind.
Hier wird sich die Arbeitsteilung zwischen aufierbe-
trieblich erstellten Grundlagenprognosen und darauf
aufbauenden innerbetrieblichen Spezialprognosen mehr
und mehr durchsetzen koénnen.

7) So hatte z. B. 1950 bis 1955 der Schiffpau die héchste Beschafti-
gungszunahme, 1956 bis 1962 hingegen war die Beschiftigtenzahl
im Schiffbau riickldufig. Die Folgen fiir das Arbeitsplatzangebot in
den Kiistenstddten liegen auf der Hand. )

8) Die Errichtung von Raffinerien in Sitiddeutschland fiihrte prak-
tisch zur Nivellierung der regionalen Energiepreisunterschiede, die
zuvor bis zu 50 % differierten. Das fiihrt zu einer betrichtlichen
Verbesserung der Wachstumschancen energieintensiver Industrien
in Siiddeutschland und zu entsprechender Verschlechterung in den
bisher bevorzugten Gebieten.

9) Von Mitte 1961 (Volkszdhlung) bis Ende 1964 schwankte die
Bevolkerungsverdnderung in den Kreisen zwischen — 3 % (Braun-
schweig) und + 24 % (Wolfsburg).
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