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ZUSAMMENFASSUNG DER 

FORSCHUNGSERGEBNISSE

WACHSTUM IM EINZELHANDEL & 

VERBRAUCHERAUSGABEN

DAS WEIHNACHTSGESCHÄFT

SHOPPING-PLATTFORMEN & 

INSPIRATION

PRIORITÄTEN DER VERBRAUCHER

BEIM EINKAUF
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Å Das Saisongeschäft vor Weihnachten verlängert sich mit jedem Jahr. Bei Hauptgeschäftszeiten, die zwei Wochen vor dem 

Black Friday beginnen und bis in den Dezember hineinreichen, beginnen die Verbraucher ihre Weihnachtseinkäufe 2017 

früher als jemals zuvor. Der Verkaufszeitraum des Weihnachtsgeschäfts wird voraussichtlich zudem durch dominierendes 

Online-Shopping gegenüber Offline-Shopping sowie beträchtlichen 12 und 61 Prozent Umsatzwachstum im Onlinebereich 

bzw. mobilen Bereich geprägt sein.

Å In diesem Bericht werden diese sowie weitere Erkenntnisse aus dem Einzelhandel für die Weihnachtssaison 2017 

vorgestellt. Die Erkenntnisse lassen einen gesunden Online-Einzelhandelsumsatz 2017 erkennen und zeigen 

Möglichkeiten für Einzelhändler auf, wie diese über strategische Marketingkanäle neue Umsätze erzeugt werden können.

Å Methodik: An der Umfrage nahmen über 2000 globale Verbraucher (525 deutsche Verbraucher) teil, die einen 

Online-Fragebogen ausgefüllt hatten, der von dem unabhängigen Forschungsunternehmen Qualtircs ausgegeben 

wurde. Die Fragebögen wurden im Oktober 2017 vervollständigt. Dieser Bericht umfasst zudem Daten von 

Rakuten Marketing, die das Umsatzwachstum einer Filiale im Jahresvergleich sowie Entwicklungstendenzen 

abbilden.

Online-Einzelhandelsumsätze aufgrund
längeren Saisongeschäfts auf Wachstumskurs
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Eine gesunde
Verkaufsphase für den 
Einzelhandel
Å369 ú war der Betrag, den ein deutscher Haushalt 2016 im 

Durchschnitt für den Kauf von Geschenken ausgegeben 

hatte.*

Å 53 % der Verbraucher gehen davon aus, für ihre 

Weihnachtseinkäufe die gleiche Summe wie 2016 

auszugeben, 18 % haben vor mehr auszugeben. 

ÅMänner (21 %) tendieren eher dazu, mehr 

auszugeben. Frauen hingegen haben vor,

weniger auszugeben (31 %)

Å 34 % der Käufer werden dieses Jahr 85-249 ú f¿r ihre 

Weihnachtseinkäufe ausgeben (40 % davon zählen zur 

Generation Y)

Å 29 % haben vor, 250-420 ú auszugeben (30 % davon 

zählen zur Generation X)

AUSGABEN DER VERBRAUCHER

FÜR WEIHNACHTSEINKÄUFE

13%

34%
29%

15%

6%

2%

425ú -849ú

1275ú - 1099ú

85ú - 249ú

249ú -420ú

850ú -1274ú

<85ú

Quelle : *e-Marketer



http://www.website.com

Å 28 % der deutschen Käufer (35 % FR) geben an, dass 

sie einen Einkauf bei einem Online-Einzelhändler mit 

Hauptsitz im Ausland in Betracht ziehen würden.

Å 4 % der Antworten umfassten Sonstiges, 

einschlieÇlich: ñUSAò, ñAmazonò und ñ¥sterreichò.

Å Die wichtigsten Faktoren, die Verbraucher dazu 

bewegen würden, bei ausländischen Unternehmen 

einzukaufen, sind besonders günstige Rabatte (19 %), 

annehmbare Lieferkosten (19%) sowie die 

Verfügbarkeit von Produkten, die in Deutschland nicht 

zu finden sind.

China

9 %

GB

7 %

Japan

2 %

Italien

4 %
Frankreich

4 % 
Australien

1 %
Indien

1 %

Weltweit einkaufen



Längere 
Verkaufszyklen
Einzelhändler sollten während der Vorweihnachtszeit mit 

längeren Verkaufszyklen rechnen, da sich die Verbraucher 

mehr Zeit nehmen, um verschiedene Optionen in Betracht 

zu ziehen, wenn sie einen Kauf erwägen.

Nach Angaben von Rakuten Marketing:

Schönheit & 

Körperpflege

50 % der Einkäufe zu 

Oktoberbeginn werden in 

weniger als einem Tag 

abgeschlossen, im Vergleich 

zu 43 % während der 

bevorstehenden Cyber-

Woche.

Geschenkartikel

52 % der Einkäufe zu 

Oktoberbeginn werden 

am selben Tag umgesetzt, 

im Vergleich zu 42 % 

während der 

bevorstehenden Cyber-

Woche.

Gesundheit & 

Wellness

76 % der Bestellungen 

im Oktober werden an 

einem Tag umgesetzt, 

verglichen mit 60 % im 

November.

Die Ausnahme. Je näher die 

Cyber-Woche rückt, desto mehr

Einkäufe werden in weniger als

einem Tag abgeschlossen, 

wobei mit über 30 % in der 

ersten vollen Woche des 

Novembers der Höchststand

erreicht wird.

Kaufhäuser
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Einkäufe
in letzter Minute
Wenn Verbraucher einen Kauf planen, verbringen sie mehr 

Zeit damit, unterschiedliche Optionen abzuwägen. 

Einzelhändler sollten deswegen während der 

Vorweihnachtszeit von längeren Verkaufszyklen ausgehen, 

da einige Käufer ihre Einkäufe in letzter Minute tätigen. 

Diese verspäteten Einkäufe tragen dazu bei, den 

Gesamterlös der Weihnachtssaison anzukurbeln.

2016 zeigte sich auf dem deutschen Markt am letzten 

Montag vor Weihnachten sogar ein Anstieg um 69 %, 

was nahezu einem Zehnfachen des Wachstums 

während der gesamten Saison (14 %) entsprach.*

Quelle : *Adobe Holiday Recap Report 2016



DISPLAY-ANZEIGEN

Verbraucher, die auf Display-Anzeigen eingehen,

sind zu 31 % eher geneigt, einen Kauf zu tätigen

als dies nicht zu tun. Kundenreisen aufgrund von

Display-Ansprache haben außerdem einen um 12 %

höheren Lifetime Value.

Das Befassen damit signalisiert zudem, dass ein

Verbraucher kurz vor dem Kauf steht, der sich im

letzten Drittel der Kundenreise ereignet. Das

Ansprechen darauf nimmt sogar noch weiter zu, wenn

der Verbraucher relevanten Werbeanzeigen

ausgesetzt wird. Wird einem Verbraucher Werbung

präsentiert, die er als relevant für sich betrachtet, ist

es 4x wahrscheinlicher, dass der Kauf umgesetzt

wird*, zudem suchen 50 % der Menschen, die

relevanten Werbeanzeigen ausgesetzt wurden,

weiterführende Informationen über die Marke.*

INFLUENCE MARKETING

Schafft größeres Interesse bei den

Verbrauchern für die Vermarkter

und erzielt durchschnittlich über 7

Seitenaufrufe pro Session. Zudem

sind 53 % der Influencer-Touch-

points der erste Touchpoint auf der

Costumer Journey. 54 % der

deutschen Verbraucher (51 % FR)

geben an, dass sie von sozialen

Netzwerken beeinflusst werden und

35 % (47 % FR) werden von

Inhalten beeinflusst, die von

Bloggern veröffentlicht werden.**

Diese veranlassen 84 % mehr

neue Kundenreisen als andere

digitale Marketingstrategien.

Such- bzw. Social-Strategien

erzielen einen Zuwachs von

95 % bzw. 64 %.

Erkenntnisse aus dem Handelsmarketing

SUCH- UND SOCIAL-
MARKETING-STRATEGIEN

Source : *Quantcast | **e-Marketer
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Feiertage

Weihnachten ist bei weitem der 

beliebteste Feiertag für 

Einkäufe. 

Interessanterweise wählten 8 % 

andere Feiertage und gaben 

unter anderem ñOsternò und 

ñPfingstenò an.

80%

1%

0,32%

11%

8%

Weihnachten

Chanukka

Kwanzaa

Dreikönigstag

Sonstige
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Das Saisongeschäft

Å 30 % der Verbraucher halten das ganze Jahr über die Augen

offen, um das perfekte Weihnachtsgeschenk zu finden. 

Å Frauen sind um 31 % eher dazu geneigt, sich das 

ganze Jahr umzusehen als Männer. 

Å 34 % der Verbraucher beginnen ihre Weihnachtseinkäufe im

November. 

Å Millennials sind um 37 % eher dazu geneigt, im

November anzufangen als Baby-Boomers

und Gen X. 

Å Frauen tendieren um 32 % eher dazu,

Anfang November damit zu beginnen

Å 57 % der Verbraucher haben nicht vor, ihre

Weihnachtseinkäufe früher als eine Woche vor Weihnachten

abzuschließen. Das gilt insbesondere für Millennials (82 %).

Å Nur 6 % haben vor, ihre Einkäufe nach dem Black Friday zu

beenden.

30%

11%

21%

27%

6%

6%

Ganzjährige 

Stöberer
Zum 

Dezember-

Auftakt 

Einkaufende

Zum Dezember-

Ende-

Einkaufende

Einen-Tag-davor-Trödler

Verkaufswochen-

Surfer

Meutevermeidende 

Einkäufer

DIE UNTERSCHIEDLICHEN PERSÖNLICHKEITEN

IM WEIHNACHTSGESCHÄFT
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01
Die ganzjährigen 

Stöberer
Ihnen gefällt es, das ganze 

Jahr über Einkäufe zu 

tätigen, besonders, wenn 

sie etwas finden, was sich 

perfekt für jemanden auf 

ihrer Geschenkeliste eignet.

02
Die meutevermeidenden 

Einkäufer
Sie haben ihre Weihnachtseinkäufe 

bei Herbsteinbruch erledigt oder 

sogar schon im Sommer.

03
Die Verkaufswochen-

Surfer
Sie haben gerne das meiste vor 

dem Weihnachtsansturm erledigt. 

Sie warten auf die Angebote und 

Rabatte am Black Friday und 

Cyber-Montag und erledigen den 

Großteil ihrer Einkäufe dann. 

Profile der Weihnachtseinkäufer
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04
Die zum Dezember-

Auftakt Einkaufenden
Sie erledigen den Großteil ihrer 

Einkäufe zu Dezemberbeginn 

und führen Online-Bestellungen 

zeitig aus, um die 

Standardlieferfristen zu nutzen. 

05
Die zum Dezember-Ende 

Einkaufenden
Sie neigen dazu, bis spät in den 

Dezember hinein zu warten, um den 

Großteil ihrer Einkäufe zu erledigen 

und zahlen letztendlich für Express-

/Übernachtversand oder holen die 

Ware im Laden ab (im Falle von 

Online-Bestellungen).

06
Die Einen-Tag-davor-

Trödler
Sie schieben ihre Weihnachtseinkäufe 

bis zur letzten Minute auf und drängeln 

sich für gewöhnlich ins nächstgelegene 

Einzelhandelsgeschäft, um die 

verbleibenden Artikel in den letzten 1-3 

Tagen vor dem Fest auf ihrer 

Geschenkeliste abzuhaken. 

Profile der Weihnachtseinkäufer
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Die Spitzentage
für Einkäufe

Å 52 % der Befragten haben dieses Jahr vor, an einem der 

traditionellen Spitzentage ihre Weihnachteinkäufe zu tätigen. 

Å Unter den Spitzentagen für Einkäufe wird erwartet, dass sich 

die Verkaufsperiode im Dezember der größten Beliebtheit 

erfreut. 29 % der Befragten bevorzugen diese jeder anderen 

Verkaufsperiode, insbesondere die Millennials. (35 %)

Å 29 % der Befragten verteilen ihre Einkäufe über die gesamte 

Saison und 18 % warten nicht auf einen bestimmten 

Einkaufstag, um ihre Einkäufe zu tätigen.

Å Unter den Spitzentagen für Einkäufe erfreuen sich der  Black 

Friday und der Cyber-Montag der größten Beliebtheit (11 %).

29%

29%

18%

11%

11%

2%

Dezember-Schlussverkauf

Ich verteile meine Einkäufe über
die gesamte Saison hinweg

Ich erledige meine Einkäufe an
einem Tag, nur eben nicht an
einem speziellen Verkaufstag

Black Friday

Cyber-Montag

Samstag der Kleinbetriebe
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Online dominiert die 
Weihnachtseinkäufe

Å Online ist in diesem Jahr die beliebteste Shopping-Adresse. 

Sie wird von 63 % als bevorzugte Anlaufstelle für die 

Recherche von Geschenken und von 54 % als bevorzugter Ort 

für den Einkauf angegeben. 

Å Desktop ist noch immer die primäre Shoppingplattform der 

Baby-Boomer (54 %) sowie der Gen X (53 %). Unter den 

Millennials jedoch steht mobil an erster Stelle, wobei 24 % 

vorhaben, auf mobilen Applikationen nach Geschenken zu 

suchen, 18 % in mobilen Browsern verglichen mit 35 % auf 

Desktop-Rechnern.

Å Frauen sind mit 27 % eher dazu geneigt, mobile Plattformen 

zu durchsuchen und dort einen Kauf zu tätigen als Männer (18 

%).

14%

10%

47%

12%

17%

PLATTFORMEN FÜR WEIHNACHTSEINKÄUFE

Mobiler 

Browser

Mobile Applikation

Desktop

Tablet

Ich habe nicht

vor, online

einzukaufen
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Anstieg bei Geräten

Å Rakuten Marketing prognostiziert für 2017 einen Umsatzanstieg  im Bereich mobiler Geräte von 61 % YOY.

Å Zwischen Q4 2014 und Q4 2016 stiegen die Desktop-Umsatzerlöse um 20 % an, bei einem Zuwachs des 

Durchschnittsbestellwerts um 22 %. Im Gegensatz dazu legte der Umsatz im Mobilfunkgeschäft online um 

142 % zu, bei einem Zuwachs des Durchschnittsbestellwerts um 18 %. 

Å Zwischen Q4 2015 und Q4 2016 stiegen die Desktop-Umsatzerlöse um 18 % an, bei einem mobilen 

Zuwachs von 53 %. Die Umsätze bei Desktop-, Mobilfunk- und Tabletgeräten zeigten einen Zuwachs von 

jeweils 13 %, 11 % und 17 %. 
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Inspiration für die 
Weihnachtseinkäufe

Å 21 % (19 % USA) der Verbraucher werden sich von Freunden 

und Familie inspirieren lassen.

Å 18 % (19 % USA) werden sich direkt auf der Seite des 

Einzelhändlers inspirieren lassen. 

Å 17 % (14 % USA) werden über Google oder Bing nach Ideen 

suchen.

Å 12 % (9 % USA, 15 % FR) werden auf Zeitschriften 

zurückgreifen.

Å 11 % (12 % USA, 8 % FR) werden sich auf Online-

Rezensionen verlassen.

Å 7 % (8 % USA, 5 % FR) werden auf Personen oder Marken 

vertrauen, denen sie auf Social Media folgen.

Å Nur 3 % (5 % USA) erhalten ihre Inspiration von Bloggern.

HOLIDAY 

SHOPPING 

INSPIRATI

ON

12%
3%

7%

17%

18%

8%

3%

21%

11%

ZIELSCHEIBEN FÜR INSPIRATION

Webseite des 

Einzelhändlers

Online-

Rezensionen

Lieblings-

blogger

Fernsehen, 

Talk Shows

Google/Bing 

Social Media

Zeitschriften

Geschenk-

führer

Freunde und 

Familie
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Beliebteste 
Geschenk-
kategorien

Å Kleidung und Spielwaren zählen dieses 

Jahr bei den Verbrauchern zu den 

Topkategorien bei den 

Weihnachteinkäufen. 32 % der 

Verbraucher bewerteten Bekleidung als 

ihre bevorzugteste Geschenkkategorie, 

gefolgt von Spielwaren mit 17 %. 

Å Elektronik wurde von 12 % auf den ersten 

Platz gewählt und Einkaufsgutscheine 

von 11 %.

32%

5%12%

7%

17%

5%

5%

5%

10%

Sport & Outdoor

Musik & 

Unterhaltung

Kunst & Literatur

Schmuck

& Uhren

Gesundheit & 

Schönheit

Videospiele & 

Zubehör

Elektronik

Einkaufs-

gutscheine

Kleidung & 

Accessoires

Spielwaren
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Beliebteste 
Weihnachts-
angebote
Å 43 % der Verbraucher werden in erster 

Linie beim Einzelhändler auf 

Schlussverkäufe und Rabatte über 

Coupon-Webseiten (19 %) und 

vergleichende Shopping-Webseiten

(30 %) achten. 

Å Rakuten Marketing geht davon aus, dass 

die Top-Aktionen 2017 stark von 

Aktionsrabatten und kostenlosem und 

fristgerechtem Versand beeinflusst 

werden.

19%

43%

30%

8%

Coupons

Schlussverkäufe/

Angebote

Einkaufs-

kosten

Vergleichseinkaufen

QUELLEN FÜR KOSTENEINSPARUNGEN



24

DIE

WICHTIGSTEN

VERSAND-

ANFORDERUNGEN

KOSTENLOSER VERSAND

Kostenloser Versand ist mit Abstand 

die wichtigste Versandoption, die von 

73 % (79 % USA, 76 % FR) der 

Verbraucher auf Platz 1 gewählt wurde, 

als sie bewerten sollten, welche 

Versandoptionen für sie beim Treffen 

einer Kaufentscheidung den größten 

Ausschlag geben.

Versand über Nacht

Übernacht-Versand wird von 43 % (27 % 

USA, 39 % FR) als drittwichtigster

Faktor bewertet, gefolgt vom Versand

am selben Tag, der von 41 % (13 % 

USA, 35 % FR) als viertwichtigstes

Kriterium angegeben wurde.

Kostenfreie Rücksendung

Kostenfreie Rücksendung ist die 

auf den zweiten Platz gewählte

Versandoption, die 57 % (43 % 

USA, 53 % FR) der Verbraucher

als ihre zweitwichtigste

Versandoption angaben. 

Zu knappe Lieferfrist

Ist die Lieferfrist zu knapp, entscheiden 

sich 44 % (46 % USA, 46 % FR) der 

Verbraucher dazu, in den Laden zu 

gehen, um ein Geschenk zu finden, 

anstatt die Kosten für die 

Expresslieferung zu übernehmen (23 % 

DE, 18 % FR), selbst wenn ein Angebot 

verfügbar ist. 
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