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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.

verschlechtert

verbessert

97 98 99 00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 13 14

97 98 99 00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 13 14

97 98 99 00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 13 14

97 98 99 00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 13 14

-40

-30

-20

-10

0

10

20
Salden

Europäische Union

-60

-45

-30

-15

0

15

30
Salden

Finanzielle Lage

Wirtschaftliche Lage

-20

0

20

40

60

80
Salden

Arbeitslosigkeit

-10

0

10

20
Salden

Konsumentenstimmung 1)

Indikator der Europäischen Kommission

Komponenten des Indikators für Deutschland 2)

(in den kommenden 12 Monaten)

November 2014

verschlechtern

verbessern

wird sinken

wird steigen

werde nicht
sparen

werde sparen

Ersparnisse

Deutschland

Konsumindikatoren



4

Einzelhandel: Zurückhaltende Bestellpläne
Der Geschäftsklimaindikator für den Einzelhandel ist im
November gestiegen, er blieb aber trotzdem im negativen
Bereich. Die positiven und negativen Meldungen zur mo-
mentanen Geschäftslage hielten sich die Waage. Der zu-
künftige Geschäftsverlauf wird allerdings weniger un -
güns tig eingeschätzt. Da die Lagerbestände häufiger als
zu groß eingestuft wurden, blieben die Händler bei ihrer
restriktiven Orderpolitik.
Im Gebrauchsgüterbereich stieg der Geschäftsklimaindi-
kator nach einem fünfmonatigen Rückgang wieder deut-
lich. Die Lage wurde positiv beurteilt, und bei den Ein-
schätzungen der Perspektiven waren die Testteilnehmer
weniger skeptisch. Aufgrund deutlich weniger pessimisti-
scher Erwartungen verbesserte sich das Geschäftsklima
im Einzelhandel mit Möbeln, Einrichtungsgegenständen
und Hausrat. Mit der aktuellen Geschäftslage waren die
Firmen hingegen unzufriedener als im Vormonat. Die Test -
ergebnisse lassen erkennen, dass die Preise etwas selte-
ner angehoben werden dürften. Im Bereich Metallwaren,
Bau- und Heimwerkerbedarf kühlte sich das Geschäftskli-
ma ab. Einer sehr guten Lage standen eingetrübte Ge-
schäftsaussichten gegenüber. Im Elektroeinzelhandel
trübte sich das Geschäftsklima für den Teilbereich weiße
Ware weiter ein. Maßgeblich dafür waren eine zunehmen-
de Unzufriedenheit mit dem laufenden Geschäft und auch
spürbar eingetrübte Aussichten. In der Sparte Unterhal-
tungselektronik hellte sich dagegen das Geschäftsklima
zum zweiten Mal in Folge auf, da die pessimistischeren
Einschätzungen des zukünftigen Geschäftsverlaufs deut-
lich zurückgegangen sind. Dagegen waren die Testteil-
nehmer angesichts des gestiegenen Lagerdrucks nicht
mehr ganz so zufrieden mit ihrer gegenwärtigen Situation
und wollten ihre Ordertätigkeit einschränken. Im Einzel-
handel mit Computern, Hard- und Software verbesserte
sich das Geschäftsklima. Ausschlaggebend dafür waren
deutlich weniger skeptische Erwartungen. Mit der aktuel-
len Situation zeigten sie sich aber unzufriedener. Aufgrund
der weniger skeptischen Einschätzungen der Geschäfts -
perspektiven verbesserte sich das Geschäftsklima im Be-
reich Uhren, Schmuck und Edelmetallwaren. Angesichts
des schleppenden Absatzes sind die Urteile zur momen-
tanen Geschäftslage schlechter geworden. 
Im Verbrauchsgüterbereich wurde die aktuelle Lage an-
gesichts der schlechten Umsatzentwicklung ungünstiger
bewertet. Bei den Geschäftsaussichten ging die Skepsis
dagegen zurück, so dass der Geschäftsklimaindikator
leicht gestiegen ist. Im Einzelhandel mit Textilien und Be-
kleidung setzte sich die Abwärtsentwicklung fort. Die ak-
tuelle Lage wurde deutlich negativer bewertet als noch im
Vormonat. Im Schuheinzelhandel ist der Geschäftskli-

maindikator ebenfalls weiter gefallen, da sowohl die ak-
tuelle Lage als auch die Aussichten für die nächsten
sechs Monate negativer beurteilt wurden. Die Händler
wollten die Umsatzverluste mit steigenden Preisen kom-
pensieren. Im Bereich Sport- und Campingartikel hat der
Geschäftsklimaindikator leicht nachgegeben. Trotz guter
Umsatzentwicklung waren die Testteilnehmer etwas we-
niger zufrieden mit ihrer momentanen Situation. Auch die
Geschäftserwartungen wurden leicht zurückgenommen.
Im Bereich Schreib- und Papierwaren, Schul- und Büro-
artikel wurden sowohl die Geschäftslage als auch die Er-
wartungen sehr negativ bewertet. Die Personalpläne be -
inhalteten weitere Kürzungen.
Im Kfz-Einzelhandel stieg der Geschäftsklimaindikator
deutlich und lag damit zum ersten Mal seit Juli leicht über
der Nullmarke. Die Einzelhändler zeigten sich erstmals
wieder zufrieden mit der aktuellen Lage. Die Geschäfts-
aussichten wurden ebenfalls weniger skeptisch einge-
schätzt. Der Anteil der befragten Unternehmen, die von
Preissenkungen in den nächsten Monaten ausgingen, ist
etwas geringer geworden. Sowohl im Neu- als auch im
Gebrauchtwagenhandel fielen die Urteile zur aktuellen
Geschäftslage im November gut aus. Auch die Skepsis
bezüglich der Erwartungen bei den Neuwagenhändlern
hat deutlich abgenommen. Der Geschäftsklimaindikator
für den Bereich Kraftwagenteile und -zubehör ist merklich
gestiegen, da sich beide Komponenten des Indikators
verbessert haben. 
Der Geschäftsklimaindikator für den Nahrungs- und Ge-
nussmitteleinzelhandel ist gestiegen. Die gute derzeitige
Geschäftslage verschlechterte sich leicht, allerdings ist
die bisherige Skepsis der vergangenen Monate bezüglich
des zukünftigen Geschäftsverlaufs in Zuversicht umge-
schlagen. Zudem eröffneten sich Preissteigerungsspiel-
räume. 

Konsumgüterindustrie: Wieder expansive 
Produktionspläne
Die befragten Firmen der Konsumgüterindustrie waren
mit ihrer aktuellen Geschäftslage zufriedener als im Vor-
monat. Die Produktion konnte wieder angehoben wer-
den. Angesichts günstiger Exportaussichten wurden die
Produktionspläne expansiver gestaltet. Für die kommen-
den Monate sind Preisanhebungen etwas häufiger vorge-
sehen. Allerdings ist die Neigung, Personal abzubauen,
gestiegen.

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. – 1,6 + 3,0 –   7,0 –   0,0 + 0,1 – 7,0 – 3,2 + 5,7 –   7,0 
GH-Konsumgüter + 8,0 + 5,4 –   1,1 + 13,1 + 7,7 + 3,0 + 3,1 + 3,2 –   5,0 
Konsumgüter  
(Gebr.- u. Verbr.güter) + 2,6 + 3,9 – 10,2 + 13,6 + 8,5 – 7,0 – 7,9 – 0,3 – 13,0 

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

ifo Institut; Monat Oktober 2014. 
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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

Activity Tracker beliebt an Hand und Fuß 
 
Robert Wucher, GfK  
 
Nürnberg, 20. November 2014 – Activity Tracker 
dienen der Kontrolle und Aufzeichnung von 
Gesundheits- und Fitness-Daten. Von Januar bis 
September 2014 wurden in Deutschland, in den 
von GfK erfassten Vertriebskanälen, 230.000 Ge-
räte verkauft. Zwei Drittel waren mit einer mobi-
len Schnittstelle ausgestattet, hier lag der 
Durchschnittspreis bei rund 80 Euro. Eine GfK-
Umfrage in Deutschland zeigt außerdem, dass 
sich 73 Prozent der Befragten vorstellen kön-
nen, einen Activity Tracker integriert in die Klei-
dung oder als Schmuck zu tragen. Besonders 
geeignet sind ihrer Meinung nach Armbänder 
und Schuhe. 
 
Als wichtigstes Kaufkriterium nennen 30 Prozent der 
Befragten die Kompatibilität mit dem Smartphone. 
An zweiter Stelle steht der Preis (20 Prozent). Und 
15 Prozent legen Wert auf die Genauigkeit und 
Richtigkeit der Angaben. Am unteren Ende der 
Skala stehen Kriterien wie beispielsweise die Batte-
rielaufzeit (3 Prozent). 
 
Armbänder und Schuhe besonders geeignet 
Insgesamt 73 Prozent der Befragten können sich 
vorstellen, einen Activity Tracker integriert in die 
Kleidung oder in Form von Schmuck zu tragen. Am 
ehesten dafür eignen sich ihrer Meinung nach Arm-
bänder (42 Prozent) und Schuhe (23 Prozent). 
Rund 13 Prozent sehen Gürtel als geeignetes Klei-
dungsstück, um Activity Tracker darin zu integrie-
ren. Weniger in Frage kommen dagegen Hosen  
(3 Prozent), Jacken und Halsketten (je 2 Prozent) 
sowie Ringe (1 Prozent). 
Laut GfK-Studie kann sich rund die Hälfte der be-
fragten Frauen Activity Tracker am ehesten in Form 
von Armbändern vorstellen, unter Männern ist es 
rund ein Drittel. Schuhe liegen sowohl bei Männern 
als auch Frauen auf dem zweiten Rang (Frauen:  
19 Prozent, Männer: 26 Prozent). Gürtel sehen  
16 Prozent der männlichen und 10 Prozent der 
weiblichen Befragten als geeignet. Kaum in Frage 
kommen bei beiden Geschlechtern Jacken und 
Hosen. 
Je jünger die Befragten sind, desto eher sehen sie 
Schuhe als geeignetes Kleidungsstück für Activity 
Tracker. Der Anteil der 16-29 Jährigen beträgt  
28 Prozent. Im Vergleich dazu liegt der Anteil bei 
Befragten ab 50 Jahren bei 14 Prozent. 
 
Ältere bevorzugen Technik-, Jüngere eher 
Sportmarken 
Rund die Hälfte der Befragten würde sich beim Kauf 
eines Activity Trackers für Modelle bekannter Tech-
nikmarken entscheiden. Sportmarken stehen mit  
29 Prozent an zweiter Stelle. Dagegen weit abge-
schlagen: Luxus- und Fashionmarken. Nur 2 Pro-
zent würden am ehesten Activity Tracker einer 
Luxusmarke kaufen – und 1 Prozent zu denen einer 
Fashionmarke greifen. 

Die GfK-Umfrage zeigt außerdem: Je jünger die 
Befragten, desto eher tendieren sie beim Kauf zu 
Activity Trackern einer Sportmarke. Während der 
Anteil der 16-29 Jährigen bei 39 Prozent liegt, be-
trägt dieser bei den Befragten ab 50 Jahren  
18 Prozent.  
 
Aufzeichnung der Gesundheit und Fitness an 
erster Stelle 
Die Befragten erwarten von Activity Trackern vor 
allem, dass sie damit ihre Fitness- (39 Prozent) und 
ihre Gesundheitsdaten (31 Prozent) aufzeichnen 
können. Rund 17 Prozent ist die Bewertung ihrer 
persönlichen Statistiken wichtig und 12 Prozent 
legen auf eine Schlafüberwachung Wert. 
Unterschiede ergeben sich in den einzelnen Alters-
gruppen. Personen bis 50 Jahre erwarten von Acti-
vity Trackern vor allem, dass sie damit ihre Fitness 
überwachen können (16-29 Jahre: 41 Prozent,  
30-49 Jahre: 39 Prozent). Für Befragte ab 50 Jah-
ren hingegen steht die Überwachung und Kontrolle 
der Gesundheit an erster Stelle (37 Prozent). 
 
Zur Methode 
Die Daten stammen aus einer im August 2014 
durchgeführten Umfrage unter Besitzern von 
Smartphones in Deutschland, Großbritannien, Chi-
na, Südkorea und den USA. In jedem Land wurden 
1.000 Personen online befragt. 
Die Informationen zu verkauften Stückzahlen und 
Durchschnittspreisen stammen aus dem GfK Han-
delspanel. GfK erhebt im Rahmen des Handelspa-
nels in mehr als 90 Ländern weltweit regelmäßig 
Daten zu Elektrogeräten, u.a. Mobile Health Produk-
ten wie Activity Tracker. Die Verkaufsdaten werden 
von GfK kontinuierlich in unterschiedlichen Absatz-
kanälen erfasst. Im Bereich Activity Tracker erfasst 
GfK in Deutschland unter anderem Vertriebskanäle 
wie den Elektrofachhandel, Sportfachhandel, Ver-
braucher-/ Cash&Carry Märkte, Warenhäuser sowie 
online Verkäufe. 
 
Weitere Informationen: 
Robert Wucher, T +49 911 395-2523 oder 
www.gfk.com/de 
 
Über GfK 
GfK steht für zuverlässige und relevante Markt- und 
Verbraucherinformationen. Durch sie hilft das Markt-
forschungsunternehmen seinen Kunden, die richti-
gen Entscheidungen zu treffen. GfK verfügt über 
langjährige Erfahrung im Erheben und Auswerten 
von Daten. Rund 13.000 Experten vereinen globa-
les Wissen mit Analysen lokaler Märkte in mehr als 
100 Ländern. Mithilfe innovativer Technologien und 
wissenschaftlicher Verfahren macht GfK aus großen 
Datenmengen intelligente Informationen. Dadurch 
gelingt es den Kunden von GfK, ihre Wettbewerbs-
fähigkeit zu steigern und das Leben der Verbrau-
cher zu bereichern. 
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