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Produktivitat in Westdeutschland:
Beim Anstieg abgehangt
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Cluelle: U.S. Department of Labor, Institut der Deutschen Wirtschaft Kéln

—s Deutschland weist im internationalen Vergleich einen

relativ geringen Produktivitatszuwachs auf.




Entwicklung des Welthandels (Exporte)
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="> Die zunehmende Liberalisierung des Welthandels zeigt
Wirkung: Innerhalb von zwei Jahrzehnten hat sich das
Welthandelsvolumen vervierfacht.
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Umsatzschwerpunkte internationaler Unternehmen ovoee ™ Al

Umsatzverteilung in Prozent, 1994

Wirklich globale Unternehmen Internationale deutsche Unternehmen
Honda 46 43 Fl] Hoechst 16 | 31 77 '_5'31 2
Boeing 38 46 16 Bayer 12| a0 me 7
Sony 47 31 [ 22 BASF 1| 28 [ 837
Coca-Cola 22 a0 29 Daimler-Benz | 13| 24 | 7/ 783
IBM 21 46 /a3, Siemens 15 | 17 (/2687
Quelle: Geschaftsberichte 1994 Asien/Pazifik und
Rest der Welt
Nordamerika
Europa

=" Die intenationalsten deutschen Unternehmen
konzentrieren sich immer noch stark auf Europa.
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Vergleich der Gewinnwirkungen von Materialkosteneinsparungen
und entsprechenden Umsatzsteigerungen

Notwendige
Umsatz-
steigerung ,
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%1 Umsatzrendite 1% 3% 5%

Material¥
kosten- Annahme: Materialkostenanteil 60% vom Umsatz

reduzierung

:> Bei einem Unternehmen mit einer 3% Umsatzrendite
entspricht die Renditewirkung einer 3% Materialkosten-
reduzierung der einer Umsatzsteigerung von 60%.
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