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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: Geschäftserwartungen weiter 
verschlechtert
Der Geschäftsklimaindikator für den Einzelhandel Sep-
tember erneut gesunken. Die Urteile zur Geschäftslage
fielen im Vergleich zum Vormonat zwar positiver aus, je-
doch nahm die Skepsis bezüglich des zukünftigen Ge-
schäftsverlaufs weiter deutlich zu. Da die Lagerbestände
häufiger als zu groß eingestuft wurden, soll die restriktive
Orderpolitik fortgesetzt werden. Zudem ist auch bei den
Personalplanungen mit Kürzungen zu rechnen. 
Im Gebrauchsgüterbereich hat sich das Geschäftsklima
weiter verschlechtert. Die Geschäftslage wurde weniger
negativ bewertet, die Perspektiven erschienen den Händ-
lern jedoch pessimistischer. Die Personalpläne beinhalte-
ten nach wie vor Einschränkungen. Der Geschäftsklima-
indikator im Einzelhandel mit Möbeln, Einrichtungsgegen-
ständen und Hausrat ist stark gestiegen. Sowohl die der-
zeitige Lage als auch die zukünftige Geschäftsentwick-
lung wurden deutlich weniger negativ bewertet. Im Einzel-
handel mit Metallwaren, Bau- und Heimwerkerbedarf
kühlte sich das Geschäftsklima spürbar ab. Angesichts
einer schwächelnden Umsatzentwicklung gingen die po-
sitiven Meldungen zur aktuellen Geschäftslage zurück.
Die Händler rechneten für die kommenden Monate mit ei-
ner Geschäftsabschwächung. Trotzdem planten mehr
Testteilnehmer als noch im Vormonat, die Verkaufspreise
zu erhöhen. Für die beiden Sparten des Elektroeinzelhan-
dels stieg dagegen der Geschäftsklimaindikator. Ange-
sichts des hohen Lagerdrucks verschlechterte sich zwar
die derzeitige Geschäftslage im Teilbereich weiße Ware,
jedoch nahm die Skepsis bezüglich der weiteren Ge-
schäftsentwicklung merklich ab. In der Sparte Unterhal-
tungselektronik beurteilten die Händler dagegen ihre ak-
tuelle Situation zum ersten Mal seit August 2012 wieder
positiv. Der Pessimismus bei den Geschäftserwartungen
hat sich ebenfalls abgeschwächt. Im Einzelhandel mit
Computern, Hard- und Software kühlte sich das Ge-
schäftsklima leicht ab. Zwar wurde die aktuelle Situation
abermals deutlich positiver bewertet, bei den Aussichten
ist die Zuversicht aber wieder in Skepsis umgeschlagen.
Demzufolge erhielten die Personalpläne im September ei-
nen Rückschlag. Im Bereich Uhren, Schmuck und Edel-
metallwaren zeigten sich die befragten Firmen angesichts
der schlechten Umsatzentwicklung unzufriedener mit ih-
rer aktuellen Geschäftslage. Den Testergebnissen zufolge
rechneten die Unternehmen auch in den nächsten Mona-
ten mit einer Verschlechterung der Gesamtsituation. 
Im Verbrauchsgüterbereich ist der Geschäftsklimaindi-
kator gestiegen. Die Teilnehmer bewerteten ihre aktuelle
Lage nicht mehr negativ. Die Erwartungen blieben aber
unverändert pessimistisch. Die Firmen planten verstärkt,
Stellen abzubauen. Im Einzelhandel mit Textilien und Be-
kleidung ist ebenfalls der Geschäftsklimaindikator gestie-

gen und lag damit weit über dem langjährigen Durch-
schnitt. In Anbetracht der Nachfragebelebung wurde die
aktuelle Lage positiv eingestuft, in Bezug auf die weitere
Geschäftsentwicklung ließ der Pessimismus merklich
nach. Im Schuheinzelhandel hellte sich das Geschäftskli-
ma ebenfalls auf. In Anbetracht einer verbesserten Um-
satzentwicklung waren die Testteilnehmer weniger unzu-
frieden mit ihrer momentanen Geschäftslage. Zugleich ist
die Zuversicht bezüglich des weiteren Geschäftsverlaufs
etwas gestiegen. Trotzdem waren die Beschäftigungsplä-
ne der Unternehmen weiter von Zurückhaltung gekenn-
zeichnet. Der Geschäftsklimaindikator im Bereich Sport-
und Campingartikel ist gesunken. Während die Unterneh-
men ihre aktuelle Geschäftslage günstiger beurteilten und
zusätzliche Mitarbeiter einstellen wollten, waren die Ge-
schäftserwartungen weniger positiv. Im Einzelhandel mit
Schreib- und Papierwaren, Schul- und Büroartikeln wur-
de die derzeitige Situation von den Firmen deutlich nega-
tiver als zuvor eingestuft, auch ist die Zuversicht bei den
Erwartungen gewichen. Trotzdem rechneten die Testteil-
nehmer damit, die Verkaufspreise anheben zu können.
Im Kfz-Einzelhandel hat sich das Geschäftsklima weiter
eingetrübt, da die Unzufriedenheit mit der derzeitigen Ge-
schäftslage weiter zugenommen hat und die Geschäfts-
aussichten mit deutlich vergrößertem Pessimismus einge-
schätzt wurden. Sowohl im Neu- als auch im Gebraucht-
wagengeschäft verschlechterte sich das Geschäftsklima
deutlich. Vor allem die Geschäftsperspektiven trübten sich
spürbar ein. Die Neuwagenhändler bewerteten auch die
aktuelle Lage als ungünstig. Sie klagten häufiger über die
großen Lagerbestände und beabsichtigten, weniger Be-
stellungen zu tätigen. Der Einzelhandel mit Kraftwagentei-
len und -zubehör bewertete seine derzeitige Geschäftsla-
ge schlechter als im August. In Bezug auf die zukünftige
Geschäftsentwicklung äußerten sich die Testteilnehmer
sehr pessimistisch. 
Der Geschäftsklimaindikator im Nahrungs- und Genuss-
mitteleinzelhandel ist leicht gesunken. Die Händler stuf-
ten ihre aktuelle Situation weniger positiv ein und zeigten
sich auch hinsichtlich der Geschäftserwartungen pessi-
mistischer. Zum ersten Mal seit März 2010 wollten sie ihre
Orderpolitik restriktiv gestalten. Die Preise sollen nur noch
vereinzelt angehoben werden 

Konsumgüterindustrie: Ungünstigere Geschäfts -
perspektiven
Im Konsumgüterbereich ist der Geschäftsklimaindikator
gefallen. Während die aktuelle Lage positiver bewertet
wurde, gingen die Geschäftserwartungen, angesichts
rückläufiger Nachfrage und als zu niedrig empfundener
Auftragsbestände  deutlich zurück. Auch vom Export
wurde seltener mit positiven Impulsen gerechnet. 

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. – 2,1 – 1,4 – 8,7 +   6,4 + 1,7 – 1,0 – 10,2 – 4,2 – 16,0 
GH-Konsumgüter – 3,0 – 3,9 – 8,0 –   1,2 – 6,0 – 7,0 –   4,8 – 1,9 –   9,0 
Konsumgüter  
(Gebr.- u. Verbr.güter) + 4,7 – 2,0 – 8,0 + 12,0 + 3,5 – 8,0 –   2,4 – 7,2 –   8,0 

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

ifo Institut; Monat September 2014. 
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ifo Geschäftsklima Industrie
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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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ifo Schwerpunktthema

Katalog- und internetbasierter Versandhandel erneut
mit überdurchschnittlichem Umsatzwachstum
von Gülsüm Orhan, ifo Institut

Im Einzelhandel (ohne Handel mit Kraftfahrzeugen) stan-
den die nominalen Umsätze im ersten Halbjahr 2014 im
Zeichen eines anhaltenden Anstiegs. Damit setzte sich
die Aufwärtsentwicklung der beiden vorangegangenen
Jahre fort (Abb. 1). Laut den vorläufigen Daten des Statis-
tischen Bundesamtes übertrafen die nominalen Umsätze
im ersten Halbjahr 2014 das Ergebnis des entsprechen-
den Vorjahreszeitraums um 2%. Real, also preisbereinigt,
ergab sich ein Plus von 1,4%. Dem Einzelhandel kommt
dabei insbesondere die Belebung des privaten Ver-
brauchs zugute (2014: + 2,7%).
Die einzelnen Vertriebstypen und Fachsparten waren durch
recht unterschiedliche Umsatzveränderungen gekenn-
zeichnet. Die in erster Linie stationär agierenden Einzel-
händler schnitten im ersten Halbjahr mit nominal 2,2 und
real 1,3% vergleichsweise gut ab. Innerhalb des stationä-
ren Einzelhandels stand der Sortimentseinzelhandel mit
Nahrungs- und Genussmitteln einem Umsatzwachstum
von nominal 2,8% gegenüber. Der Zuwachs ist vor allem
auf gestiegene Verkaufspreise zurückzuführen. Real ergab
sich ein Anstieg von lediglich 1,3%. Die Auftriebskräfte in
dieser Sparte dürften allmählich nachlassen. Ausschlagge-
bend sind die Impulse, die von der Insolvenz des Marktfüh-
rers im Drogeriemarktbereich ausgingen und allmählich
auslaufen. Wichtige Kaufanreize für den Sortimentseinzel-
handel mit Nahrungs- und Genussmitteln lieferte in diesem
Jahr die Fußball-Weltmeisterschaft in Brasilien: Den Sorti-
mentern kam dieses sportliche Großereignis besonders im
Verkauf von Getränken zugute. Erheblich besser hat der
Einzelhandel mit kosmetischen Erzeugnissen und Körper-
pflegemitteln abgeschnitten: Er verzeichnete einen Anstieg
der nominalen Umsätze um 9,2% (real: + 9,1%). Nach
Schließung der Geschäfte des insolventen Marktführers
scheint es den übrigen Unternehmen dieser Einzelhandels-
sparte nun zu gelingen, den durch den insolventen Markt-
führer bedingten Umsatzrückgang besser auszugleichen.
Der Einzelhandel mit Unterhaltungselektronik verfehlte das
Vorjahresergebnis nominal um 6,4% und real, infolge ge-
sunkener Verkaufspreise, um 2,0%. Zu Umsatzeinbußen
von nominal 2,1 und real 5,4% kam es im Einzelhandel mit
Büchern. Auch im Spielwareneinzelhandel waren die 
Umsätze nied riger als im Vorjahr (nominal: – 1,8%, real: 
– 2,2%). Die Einzelhändler mit Schreib- und Papierwaren,
Schul- und Büroartikeln setzten im ersten Halbjahr 2014
nominal 1,0% mehr um als im Vorjahreszeitraum. Dieses
Plus ist jedoch auf erhöhte Verkaufspreise zurückzuführen.
Real ergab sich ein Rückgang um 1,2%. Wie schon in den
letzten Jahren standen die katalog- und internetbasierten
Versandhändler besonders in der Gunst der Konsumenten
(Abb. 2). Die Unternehmen dieser Sparte verbuchten zwi-
schen Januar und Juni mit nominal 7,2% und real 7,4% er-
neut einen überdurchschnittlich starken Anstieg und ver-
zeichneten somit höhere Wachstumsraten als der gesamte
Einzelhandel. Der Vergleich der Umsatzentwicklung des
stationären Einzelhandels mit dem des Versand- und Inter-
neteinzelhandels macht die bescheidene Umsatzentwick-
lung des stationären Einzelhandels deutlich (Abb. 3). Aller-
dings ist hinzuzufügen, dass dabei das Umsatzwachstum,
das Unternehmen des stationären Einzelhandels im Inter-
net erzielen, unberücksichtigt bleibt. Diese Firmen, die so-

wohl stationär als auch online zur Verfügung stehen (Mul-
tichannel-Vertrieb) und ihren Kunden attraktive Einkaufser-
lebnisse mit den Vorteilen beider Kanäle bieten, profitieren
von zunehmender Digitalisierung sowie dem sich wandeln-
den Einkaufsverhalten. Mit dem Engagement im Online-
Vertrieb und dessen Verknüpfung mit dem stationären Ein-
zelhandel kommen die Händler den Konsumenten, die bei-
de Vertriebskanäle nutzen, entgegen. 
Ausgehend von den unterschiedlichen Entwicklungen der
einzelnen Sparten ist zu vermuten, dass auf der einen Sei-
te Spielwaren, Bücher, Schreib- und Papierwaren, Schul-
und Büroartikel sowie Elektronikartikel als Gewinner des
Online-Geschäfts hervorgehen, während auf der anderen
Seite virtuelle Lebensmittelbestellungen ohne erkennbare
Absatzsteigerung verbleiben. Demzufolge sind Non-
Food-Anbieter, die ihr Geld insbesondere mit dem Verkauf
von PCs, Stiften und Puppen verdienen, dem Konkur-
renzdruck durch den Internetvertrieb stärker ausgesetzt
als Lebensmittelanbieter.
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