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1) Mi�elwert der Salden in % der Meldungen der privaten Haushalte zu ihrer finanziellen und wirtscha�lichen Lage (in den
kommenden 12 Monaten), Arbeitslosigkeitserwartungen (in den kommenden 12 Monaten) und den Ersparnissen (in den
kommenden 12 Monaten). - 2) %-Salden der posi�ven und nega�ven Meldungen der privaten Haushalte; bis 1996 Westdeutschland.
Saisonbereinigte Werte.
Quelle: Europäische Kommission.
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Einzelhandel: Lage und Erwartungen nahezu 
unverändert
Das Geschäftsklima im Einzelhandel ist im Januar im Ver-
gleich zum Vormonat weitgehend unverändert geblieben.
Lediglich die momentane Geschäftslage hat sich minimal
verbessert. Die Geschäftsperspektiven wurden von den
Unternehmen nach wie vor leicht skeptisch eingeschätzt.
Die Lagerbestände wurden etwas häufiger als zu groß
eingestuft und bei den Bestellungen wollten sich die Ein-
zelhändler zurückhalten. Anhebungen der Verkaufspreise
sind für die kommenden Monate nicht mehr ganz so häu-
fig vorgesehen.
Im Gebrauchsgüterbereich hat sich das Geschäftsklima
angesichts der weniger ungünstig beurteilten Geschäfts-
lage verbessert. Die Erwartungen blieben dagegen skep-
tisch. Trotz verringerter Lagerbestände wollten sich die
Betriebe bei der Ordervergabe weiterhin zurückhalten.
Die Verkaufspreise dürften wieder etwas steigen. Der Ge-
schäftsklimaindikator im Einzelhandel mit Möbeln, Ein-
richtungsgegenständen und Hausrat ist geringfügig ge-
stiegen, da die Testteilnehmer ihre derzeitige Geschäftsla-
ge weniger negativ beurteilten. In Bezug auf die Entwick-
lung im kommenden halben Jahr äußerten sie sich jedoch
pessimistischer. Im Bereich Metallwaren, Bau- und Heim-
werkerbedarf bewerteten die Firmen ihre derzeitige Lage
günstiger als im Vormonat, und bei den zuletzt skepti-
schen Geschäftserwartungen überwogen nun die zuver-
sichtlichen Meldungen merklich. Im Elektroeinzelhandel
ist der Klimaindikator für den Teilbereich weiße Ware be-
trächtlich gesunken. Die derzeitige Geschäftslage wurde
spürbar ungünstiger eingestuft und für die kommenden
Monate rechneten die Firmen mit einer weiteren Ver-
schlechterung. Sie beabsichtigten, ihre Bestelltätigkeit
stark einzuschränken. In der Sparte Unterhaltungselekt -
ronik hat sich das Geschäftsklima in Anbetracht großer
Unzufriedenheit mit der Geschäftslage und eingetrübter
Aussichten deutlich abgekühlt. Im Einzelhandel mit Com-
putern, Hard- und Software waren positivere Beurtei -
lungen der momentanen Geschäftslage sowie weniger
skep tische Geschäftserwartungen ausschlaggebend für
die Verbesserung des Geschäftsklimas. Im Bereich Uh-
ren, Schmuck und Edelmetallwaren resultierte der Rück-
gang des Geschäftsklimaindikators aus einer erheblichen
verschlechterten Geschäftslage. An einer Verbesserung
in den kommenden Monaten bestanden auch weiterhin
Zweifel.
Im Verbrauchsgüterbereich standen einer geringfügig
günstigeren Geschäftslage skeptischere Geschäftser-
wartungen gegenüber. Die Händler planten, die Preise in
naher Zukunft zu erhöhen und angesichts steigender La-
gerüberhänge weniger Order zu platzieren. Im Einzelhan-
del mit Textilien und Bekleidung verbesserte sich die Ge-
schäftslage und die Perspektiven wurden nicht mehr ganz

so pessimistisch eingeschätzt. Die Personalpläne waren
aber nach wie vor per saldo auf Kürzungen ausgerichtet.
Im Schuheinzelhandel ist der Geschäftsklimaindikator
leicht gestiegen. Die negativen Einflüsse auf die Beurtei-
lung der derzeitigen Geschäftssituation waren abermals
geringer. Die Geschäftserwartungen blieben unverändert
skeptisch. Im Bereich Sport- und Campingartikel beurteil-
ten die Umfrageteilnehmer die derzeitige Lage zwar er-
neut positiv, allerdings deutlich seltener als im Vormonat.
In Bezug auf die weitere Geschäftsentwicklung hat der
Optimismus etwas nachgelassen. Im Einzelhandel mit
Schreib- und Papierwaren, Schul- und Büroartikeln hat
sich das Geschäftsklima erneut abgekühlt. Die negativen
Firmenmeldungen zur momentanen Geschäftssituation
haben deutlich zugenommen. Abermals überwogen auch
die ungünstigen Einschätzungen der Perspektiven. 
Im Kfz-Einzelhandel hat sich das Geschäftsklima aufge-
klart. Die Lageurteile fielen deutlich weniger unzufrieden
aus, und den kommenden Monaten blickten die Unter-
nehmen weniger pessimistisch entgegen. Den Betrieben
ist es gelungen, einen Teil ihrer Lagerüberhänge abzubau-
en, weshalb die Bestellpläne nicht mehr ganz so häufig
Kürzungen beinhalteten. Im Neuwagengeschäft verbes-
serte sich die Geschäftslage und die Einschätzungen des
zukünftigen Geschäftsverlaufs fielen weniger pessimis-
tisch aus. Die Unternehmen wollten ihre restriktive Order-
politik beibehalten. Die Gebrauchtwagenhändler hatten
kaum noch etwas an der aktuellen Lage auszusetzen und
beurteilten die Geschäftsaussichten ebenfalls weniger
pessimistisch. Die Einzelhändler mit Kraftwagenteilen und
-zubehör berichteten zunehmend von einer schlechten
Geschäftslage und sahen den nächsten Monaten unver-
ändert skeptisch entgegen.
Das Geschäftsklima im Nahrungs- und Genussmittelein-
zelhandel hat sich abgekühlt. Sowohl die gegenwärtige
Geschäftslage als auch die Aussichten für die kommen-
den sechs Monate wurden weniger günstig bewertet als
im Vormonat. Ausweitungen der Bestellmengen waren et-
was seltener geplant und Erhöhungen der Verkaufspreise
weiterhin vorgesehen.

Konsumgüterindustrie: Rückgang der Auftrags -
bestände
Die Firmen des Konsumgüterbereichs bewerteten ihre
derzeitige Lage weniger positiv als im Dezember und
zeigten sich unzufrieden mit der Nachfragesituation. Die
durchschnittlichen Auftragsbestände haben sich im Ver-
gleich zum Vorquartal von 2,7 auf 2,4 Produktionsmonate
verkleinert. Dennoch wollten die Unternehmen ihre Pro-
duktion in den kommenden Monaten ausweiten.

S.S.

Ifo Geschäftsklima und seine Komponenten; saisonbereinigte Werte; BRD 
 Geschäftsklima Geschäftsbeurteilung Geschäftserwartung 

 
akt. 

Monat 
Diff. 

Vorm. 
Diff. 

Vorjahr 
akt. 

Monat 
Diff. 

Vorm. 
Diff. 

Vorjahr 
akt. 

Monat 
Diff. 

Vorm. 
Diff. 

Vorjahr 
Einzelhandel inkl.  
Kfz u. Tankst. – 1,2 0,0 –   0,8 + 3,4 0,0 –   2,9 – 5,7 + 0,1 + 1,2 
GH-Konsumgüter – 0,6 – 4,8 – 10,0 + 2,5 – 11,1 – 10,9 – 3,6 + 1,2 – 9,0 
Konsumgüter  
(Gebr.- u. Verbr.güter) + 2,7 – 3,2 +   0,7 + 9,1 –   5,4 +   0,2 – 3,5 – 1,2 + 1,2 

Geschäftsklima = Durchschnitt der Salden aus den Prozentsätzen der positiven und negativen Meldungen zu den Größen 
»Geschäftslage-Beurteilung« und »Geschäftserwartung«. 

ifo Institut; Monat Januar 2013. 

ifo Konjunkturtestergebnisse Januar 2013
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saisonbereinigte und geglättete Werte
saisonbereinigte Werte

1) Mi�elwert aus den Unternehmensmeldungen zur gegenwär�gen und in den nächsten sechs Monaten erwarteten
Geschä�slage. - 2) Salden aus den %-Anteilen der Unternehmen mit zu großen (-) und zu kleinen (+) Fer�gwarenbeständen,
bezogen auf den Durchschni� der letzten 120 Monate.
* Einschließlich Nahrungs- und Genussmi�el.
Quelle: ifo Konjunkturtest, Deutschland.
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GfK-Schwerpunktthema

GfK benennt fünf zentrale Erkenntnisse über Kaufentscheidungs-
prozesse von Verbrauchern 
 
Robert Wucher, Technology 
 
 
Nürnberg, 11. Dezember 2012 – Weihnachtszeit 
ist Einkaufszeit. Angesichts des auf Hochtouren 
laufenden Weihnachtsgeschäfts erläutert GfK 
fünf zentrale Erkenntnisse über die Kaufent-
scheidungsprozesse der Verbraucher. Basis 
dafür ist PurchaseJourney.dx, ein innovativer 
Forschungsansatz, mit dem sich Informations-, 
Such- und Kaufentscheidungsprozesse mittels 
LEOtrace® Messtechnologie für jede Art von 
Produkten und Dienstleistungen erfassen las-
sen. 
 
Norbert Wirth, Global Head of Innovation and Digital 
bei GfK, erklärt: „Wir haben Verbraucher vom Start-
punkt bis hin zum Kauf auf ihren Kaufentschei-
dungsprozessen über alle On- und Offline-
Touchpoints hinweg begleitet – und das für eine 
große Anzahl unterschiedlicher Produkte. Dies 
ermöglicht unseren Kunden ihre Marketingaktivitä-
ten auf die wichtigsten Touchpoints ihrer Zielgrup-
pen zu fokussieren. Zudem, und das ist fast noch 
bedeutsamer, versetzen wir Markenverantwortliche 
und Händler in die Lage, für jeden einzelnen 
Touchpoint die exakt richtige Botschaft zu finden.“ 
 
Die fünf zentralen Erkenntnisse lauten: 
 
1. Verbraucher recherchieren auch zu 
Low-Involvement-Produkten im Internet. 
Produkte, ganz gleich aus welchem Bereich, müs-
sen im Internet präsent sein und dabei so präsen-
tiert werden, dass sie einfach zu finden und anhand 
der entscheidenden Kaufkriterien der Zielgruppen 
leicht zu vergleichen sind. 
 
2. Überraschenderweise findet eine große 
Anzahl an Verbrauchern im Internet nicht die 
Informationen, die sie suchen. Marken vergeben 
damit eine wichtige Chance. 
Unternehmen können Kunden gewinnen, indem sie 
regelmäßig überprüfen, welche Inhalte an speziellen 
Touchpoints in den einzelnen Phasen des Kaufent-
scheidungsprozesses gesucht werden und sicher-
stellen, dass diese dort auch verfügbar sind. 
 
3. Online-Touchpoints sind wichtig – Off-
line-Touchpoints dürfen aber nicht vergessen 
werden, denn diese werden nach wie vor stark 
genutzt.  
Produktkategorien mit ausgeprägter Markenbin-
dung, wie beispielsweise Technologie, Luxus-, 
Fashion- und Beautyprodukte, müssen auch weiter-

hin großen Wert auf die Optimierung ihrer Offline-
Touchpoints legen. Die spezifischen Kundenanfor-
derungen in diesen Produktkategorien können aber 
auch in das Online-Angebot eingebunden werden, 
beispielsweise durch einen stärkeren Erlebnischa-
rakter.   
 
4. Es gibt nicht „den“ Kaufentscheidungs-
prozess, sondern unterschiedliche Kaufent-
scheidungstypen. 
Es ist gut zu wissen, welche Kaufentscheidungsty-
pen es in verschiedenen Branche und Zielgruppen 
gibt, damit die Touchpoints typgerecht optimiert 
werden können. 
 
5. Reichweitenstarke Touchpoints können 
einen signifikant negativen Einfluss auf die Wahl 
von Marken haben, selbst wenn die dar-gestellte 
Information neutral ist. 
Marketingverantwortliche müssen nicht nur wissen, 
welche Touchpoints Zielgruppen nutzen, sondern 
auch, welche Wirkung diese auf die Markenwahl 
haben und wie sich diese Wirkung beeinflussen 
lässt. 
 
Zu PurchaseJourney.dx 
PurchaseJourney.dx ist eine 360-Grad-Analyse von 
Kaufentscheidungsprozessen. Das Angebot ist ein 
einzigartiger Single-Source-Ansatz und erfasst unter 
Einhaltung aller Datenschutzbestimmungen das 
tatsächliche Verhalten und die Einstellungen von 
Verbrauchern.  
 
Weitere Informationen:  
Robert Wucher, T +49 911 395-2523,  
robert.wucher@gfk.com 
 
Über die GfK 
GfK ist eines der größten Marktforschungsunter-
nehmen weltweit. Seine mehr als 12.000 Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter erforschen, wie Menschen 
leben, denken und konsumieren. Dabei setzt GfK 
auf permanente Innovation und intelligente Lösun-
gen. So liefert GfK in über 100 Ländern das Wissen, 
das Unternehmen benötigen, um die für sie wich-
tigsten Menschen zu verstehen: ihre Kunden. Im 
Jahr 2011 betrug der Umsatz von GfK 1,37 Milliar-
den Euro. Weitere Informationen erhalten Sie unter 
www.gfk.com. Folgen Sie uns auf Twitter: 
www.twitter.com/gfk_de 
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