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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: Optimistische Geschäftsaussichten
Der Geschäftsklimaindikator für den Einzelhandel ist im
November gestiegen. Die Umfrageteilnehmer bewerteten
die aktuelle Geschäftslage zwar etwas weniger positiv als
im Oktober, die Aussichten für das kommende halbe Jahr
haben sich aber wieder aufgehellt. Die höheren Lager-
überhänge bremsten die Orderbereitschaft der Unterneh-
men. Anhebungen der Verkaufspreise waren wieder häu-
figer vorgesehen. Im Gebrauchsgüterbereich hat sich
das Geschäftsklima wieder verbessert. Die Geschäftslage
wurde weniger negativ bewertet und bei den Aussichten
wurde die Skepsis zum ersten Mal seit August 2011 von
Zuversicht abgelöst. Der Geschäftsklimaindikator im Ein-
zelhandel mit Möbeln, Einrichtungsgegenständen und
Hausrat ist unverändert geblieben. Zwar wurde die ak-
tuelle Geschäftslage etwas weniger ungünstig beurteilt,
die Einschätzungen der Geschäftsaussichten waren aber
stärker als im Vormonat von Skepsis geprägt. Im Bereich
Metallwaren, Bau- und Heimwerkerbedarf verbesserte
sich das Geschäftsklima deutlich. Die Zuversicht bezüg-
lich der zukünftigen Geschäftsentwicklung hat zugenom-
men. Im Elektroeinzelhandel hellte sich das Geschäfts -
klima für den Teilbereich weiße Ware auf. Dies war aus-
schließlich auf die positiven Meldungen bezüglich des zu-
künftigen Geschäftsverlaufs zurückzuführen. In der Spar-
te Unterhaltungselektronik wurden sowohl die derzeitige
Lage als auch die Aussichten weniger negativ bewertet,
der Geschäftsklimaindikator stieg daher erneut. Im Einzel-
handel mit Computern, Hard- und Software ist der Ge-
schäftsklimaindikator ebenfalls kräftig gestiegen und be-
fand sich damit auf dem höchsten Stand seit Mai 2012.
Die Befragungsteilnehmer hatten deutlich weniger an ih-
rer aktuellen Geschäftslage auszusetzen und blickten den
kommenden Monaten zuversichtlich entgegen. Das Ge-
schäftsklima im Bereich Uhren, Schmuck und Edelmetall-
waren hat sich aufgehellt. Angesichts verringerten Lager-
drucks fielen die Firmenmeldungen zur gegenwärtigen Si-
tuation deutlich weniger negativ aus als im Oktober. Die
Aussichten für die nahe Zukunft erschienen den Unter-
nehmen weniger ungünstig als zuletzt. Das Geschäftskli-
ma im Verbrauchsgüterbereich hat sich verschlechtert.
Der Grund dafür waren vermehrt negative Meldungen zur
aktuellen Geschäftslage. Den weiteren Geschäftsverlauf
beurteilten die Testteilnehmer dagegen weniger pessimis-
tisch als zuletzt. Angesichts des steigenden Lagerdrucks
waren Einschränkungen in den Orderplänen öfter vorge-
sehen. Im Einzelhandel mit Textilien und Bekleidung ist
der Geschäftsklimaindikator nach dem Anstieg im Vormo-
nat wieder gefallen, was in erster Linie auf die negativen
Urteile der momentanen Geschäftslage zurückzuführen
war. Für die nächsten sechs Monate rechneten die Händ-

ler mit einer weiteren Geschäftsabschwächung. Ähnlich
war die Entwicklung im Schuheinzelhandel. Die Befra-
gungsteilnehmer berichteten von einem schlechten Ge-
schäftsverlauf und waren in ihren Geschäftserwartungen
merklich pessimistischer gestimmt als zuletzt. Sie gaben
an, Preisreduzierungen vorzunehmen. Im Bereich Sport-
und Campingartikel verbesserte sich das Geschäftsklima.
Die Unternehmen waren zufriedener mit der aktuellen Si-
tuation als im Oktober. Die Zuversicht bezüglich der Ge-
schäftsperspektiven hat sich aber abgeschwächt. Im Ein-
zelhandel mit Schreib- und Papierwaren, Schul- und Bü -
roartikeln nahm die Zahl der negativen Urteile zur Ge-
schäftslage leicht zu. Hinsichtlich des zukünftigen Ge-
schäftsverlaufs waren die Testteilnehmer jedoch merklich
weniger pessimistisch als im Vormonat, was zu einer Ver-
besserung des Geschäftsklimas führte. 
Im Kfz-Einzelhandel ist der Geschäftsklimaindikator wie-
der gestiegen, da die Anzahl der negativen Stimmen zur
aktuellen Lage deutlich zurückgegangen ist. Im Hinblick
auf das kommende halbe Jahr keimte Zuversicht auf. In
beiden Sparten des Einzelhandels mit Kfz verbesserte
sich das Geschäftsklima. Im Neuwagengeschäft nahmen
die negativen Meldungen zur aktuellen Lage deutlich ab
und die Geschäftserwartungen stiegen auf den höchsten
Wert seit August 2011. Die Gebrauchtwagenhändler be-
urteilten die aktuelle Situation günstiger als im Oktober
und auch die Aussichten für die kommenden sechs Mo-
nate wurden zuversichtlicher eingeschätzt. Im Bereich
Kraftwagenteile und -zubehör hat die Unzufriedenheit mit
der momentanen Situation spürbar zugenommen. In Be-
zug auf die weitere Geschäftsentwicklung äußerten sich
die Testteilnehmer mit wachsendem Pessimismus. Zahl-
reiche Firmen kündigten einen Abbau des Personalbe-
standes und Preiserhöhungen an. 
Der Geschäftsklimaindikator im Nahrungs- und Genuss-
mitteleinzelhandel hat leicht nachgegeben, da die nega-
tiven Meldungen zur momentanen Geschäftslage die
Oberhand gewannen. Die Perspektiven für das kommen-
de halbe Jahr wurden dagegen etwas positiver einge-
schätzt. Die Firmen wollten ihren derzeitigen Personalbe-
stand per saldo erhöhen.

Konsumgüterindustrie: Steigende Nachfrage
Im Konsumgüterbereich verbesserte sich das Geschäfts-
klima merklich. Angesichts einer deutlich lebhafteren
Nachfrage waren die Umfrageteilnehmer mit der aktuellen
Geschäftslage sichtlich zufriedener als im Vormonat. Der
weiteren Geschäftsentwicklung blickten sie zuversicht-
licher entgegen. Die Absatzchancen auf den ausländi-
schen Märkten wurden auch günstiger bewertet.

A.B.

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. +   5,1 + 1,8 + 5,6 +   6,6 – 0,3 + 2,0 + 3,7 + 4,0 + 9,0 
GH-Konsumgüter +   9,3 + 1,6 + 1,7 + 10,5 – 1,8 – 6,0 + 8,1 + 4,9 + 9,0 
Konsumgüter  
(Gebr.- u. Verbr.güter) + 12,4 + 1,0 + 8,0 + 20,6 + 4,6 + 9,0 + 4,6 – 2,5 + 7,0 

Geschäftsklima = Durchschnitt der Salden aus den Prozentsätzen der positiven und negativen Meldungen zu den Größen 
»Geschäftslage-Beurteilung« und »Geschäftserwartung«. 
ifo Institut; Monat November 2013. 
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saisonbereinigte und geglättete Werte
saisonbereinigte Werte

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

Hohe Kaufkraft für Süßwaren im Norden – Münchner liegen bei Obst 
und Tabakwaren vorn 
 
Cornelia Lichtner, GfK GeoMarketing GmbH  
 
 
Bruchsal, 20. November 2013 – Der größte Anteil 
der Einzelhandelskaufkraft der Deutschen fließt 
in Nahrungs- und Genussmittel, Baumarktartikel 
und Bekleidung. Allerdings unterscheidet sich 
etwa das Konsumverhalten der Münchner von 
dem der restlichen Bayern, wie die GfK - Studie 
zur regionalen Sortimentskaufkraft 2013 zeigt. 
 
Die Studie „GfK Sortimentskaufkraft“ weist das 
regionale Kaufkraftpotenzial für rund 60 Standard-
sortimente aus. Darüber hinaus kann GfK auf Basis 
der GfK-Verbraucherpanels auch händlerspezifi-
sche regionale Absatzpotenziale für mehr als  
200 Sortimentsgruppen ausweisen. Die Kaufkraft 
misst das durchschnittliche, verfügbare Ausgabepo-
tenzial am Wohnort der Konsumenten und umfasst 
somit sortimentsbezogene Potenziale für den stati-
onären Handel wie auch den Onlinehandel. Ausga-
ben im Gastronomiebereich sind nicht berück-
sichtigt. 
 
Exemplarisch werden im Folgenden die regionalen 
Kaufkraftpotenziale für die Sortimentsgruppen Food, 
Gesundheit und Pflege sowie Bekleidung be- 
trachtet. 
 
Nahrungs- und Genussmittel 
Für Süßwaren geben die Deutschen im Schnitt das 
1,5-Fache aus wie für Obst: Pro Kopf stehen für 
Obst rund 100 Euro zur Verfügung, für Süßwaren 
sind es 151 Euro. Beim Süßwarensortiment sticht 
der Norden rund um Hamburg und das Ruhrgebiet 
mit den Stadtkreisen Düsseldorf und Köln heraus – 
dort ist die Kaufkraft für Naschzeug bis zu 20 Pro-
zent höher als im Bundesdurchschnitt. München, 
erstes süddeutsches Gebiet, kommt erst auf Rang 
14; die Münchner haben mit rund 173 Euro pro 
Nase noch gut 14 Prozent mehr Kaufkraft für Süß-
waren als der deutsche Schnitt. In den bayerischen 
Landkreisen Regen und Freyung-Grafenau hat man 
hingegen für Gesundes wie Ungesundes – das 
heißt sowohl für Süßwaren als Obst – 15 bis 20 Pro-
zent unter dem Schnitt übrig. Am meisten Kaufkraft 
für Obst haben die Bewohner des Hochtaunuskrei-
ses und von München (rund 130 Euro). Mit 78 Euro 
geben die Einwohner des Landkreises Cloppenburg 
am wenigsten für Obst aus. Allerdings ist zu beach-
ten, dass in ländlichen Regionen Obst oft auch im 
heimischen Anbau zur Verfügung steht, daher sagt 
die Zahl nur begrenzt etwas über den Obstkonsum 
der Menschen aus. 
 
Gesundheit und Pflege 
Das Standardsortiment „Gesundheit und Pflege“ 
umfasst das typische Drogeriemarktangebot. Unter-
sortimente wie etwa Körperpflege und Kosmetik, 
Papierwaren, Wasch-, Putz- und Reinigungsmittel 

können auf Basis der GfK-Paneldaten ebenfalls 
regionalisiert werden. 
 
Für Gesundheit und Pflege insgesamt stehen den 
Deutschen im Schnitt 433 Euro zur Verfügung. Hier 
kompensieren die Münchner ihre hohe Tabakwa-
renkaufkraft zumindest in Euro gemessen und lie-
gen deutschlandweit ebenfalls ganz vorn mit  
589 Euro pro Kopf. Das sind 36 Prozent mehr als im 
Bundesdurchschnitt. Genau im Durchschnitt liegt 
der Landkreis Siegen-Wittgenstein in Nordrhein-
Westfalen. 
 
Bekleidung 
In der „Königsklasse“ des Modesegments – Da-
menbekleidung – liegt Berlin mit einer Kaufkraft-
summe von 811 Millionen Euro ganz vorn. Die 
Summe macht einen Anteil von 4,4 Prozent an der 
gesamtdeutschen DOB-Kaufkraft aus. Bei der Pro-
Kopf-Betrachtung des Ausgabepotenzials für Be-
kleidung kommt die Hauptstadt knapp über den 
Bundesschnitt und das, obwohl die Berliner rund 
drei Prozent weniger als Durchschnitt an Kaufkraft 
für Handelsausgaben haben. Offensichtlich legen 
die Hauptstädterinnen im Schnitt mehr Wert auf 
Mode als auf Konsumausgaben allgemein. Auch die 
schlichte Unterscheidung zwischen Mann und Frau 
zeigt interessante Ergebnisse, denn bei der Kauf-
kraft für Herrenbekleidung zeigt sich, dass die Ber-
liner Männer (beziehungsweise ihre für sie ein-
kaufenden Frauen /Mütter) mit dem Ausgabepoten-
zial zehn Prozent unter dem Bundesdurchschnitt 
bleiben. 
 
Angesichts des herannahenden Weihnachtsge-
schäfts ist auch der Blick auf die regionale Kaufkraft 
für Strumpfwaren spannend: München, Hochtaunus 
und Düsseldorf führen das Ranking an, mit pro-
Kopf-Kaufkraftwerten zwischen 26 und 28 Euro – 
das sind 32 bis 42 Prozent über dem Durchschnitt 
von 20 Euro je Bundesbürger.  
 
Weitere Informationen erhalten Sie unter  
www.gfk.com/de  
Folgen Sie uns auf Twitter: www.twitter.com/gfk_de 
 
Über GfK  
GfK ist eines der größten Marktforschungsunter-
nehmen weltweit. Annähernd 13.000 Mitarbeiterin-
nen 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 2012 betrug der Umsatz von GfK 1,51 Milliar-
den Euro.  
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