CREATES VALUE

Zielgruppe: Deutschsprachige Bevolkerung im Alter von 18 bis 79 Jahren
Stichprobe: N = 1.679 bundesweit mit ungewichtet jeweils mind. N = 100 je Bundesland

Bevoélkerungsreprasentative Gewichtung der Stichprobe nach Bundesland (Proportionalisierung), Alter und Geschlecht (Referenz: Fortschreibung des
Bevédlkerungsstandes auf Basis des Zensus 2022 des Statistischen Bundesamtes)

Methode: Befragung (iber ein Online-Panel

Durchfiihrendes Institut: YouGov
Untersuchungszeitraum: Mai bis Juni 2026

Die Untersuchungsergebnisse sind auf ganze Zahlen gerundet. Abweichungen zu 100% lassen sich auf Rundungsdifferenzen zuriickfiihren. Im
Berichtsband (Grafiken) wurden die Daten zur Vermeidung von Missverstandnissen auf 100% geglattet, wodurch sich Abweichungen zum
Tabellenband ergeben kénnen. Diese bewegen sich im minimalen Nachkommastellenbereich.




CREATES VALUE

Der easyCredit-Kreditindex

Basis: Befragte, die nicht "Weil nicht" zur Investitionsneigung (Frage 1) und zur Kreditaufnahmebereitschaft (Frage 8) angegeben haben

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Siid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichte) 1578 779 799 244 478 856 258 556 450 1264 314
Teilindex | (Investitionsneigung) -3.6 1.8 -8.9 25.3 6.8 -17.7 2.0 -3.6 -7.5 -3.8 2.8
Teilindex Il (Kreditaufnahmebereitschaft) -52.6 -44.8 -60.2 -20.0 -39.4 -68.6 -50.9 -50.2 -53.3 -51.5 -57.4
Kreditindex -27.3 -20.5 -33.9 3.9 -14.7 -43.1 -24.1 -26.0 -29.2 -26.7 -29.5

*Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH

S.2



CREATES VALUE

Der easyCredit-Kreditindex

Basis: Befragte, die nicht "Weif3 nicht" zur Investitionsneigung (Frage 1) und zur Kreditaufnahmebereitschaft (Frage 8) angegeben haben

Mit Partner/in

zusammenlebend HaushaltsgroBe (Personen) Kinder im Haushalt
Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1578 845 734 493 654 218 214 314 1264
Teilindex | (Investitionsneigung) -3.6 4.2 -12.7 -22.2 -1.0 8.7 18.8 18.2 -9.0
Teilindex Il (Kreditaufnahmebereitschaft) -52.6 -50.2 -55.4 -65.9 -58.2 -35.3 -22.3 -24.7 -59.5

Kreditindex -27.3 -21.8 -33.6 -44.2 -28.8 -11.4 0.9 -0.9 -33.8




Der easyCredit-Kreditindex

EXCELLENCE
CREATES VALUE

PER

Basis: Befragte, die nicht "Wei nicht" zur Investitionsneigung (Frage 1) und zur Kreditaufnahmebereitschaft (Frage 8) angegeben haben

Basis (Fallzahl,
gewichtet)

Teilindex | (Investitionsneigung)

Teilindex Il (Kreditaufnahmebereitschaft)

Kreditindex

* ohne Keine Angabe

Berufstétigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
W e iy S RD) G S SO0 1Whlets 20bleuts sfbleuts (g
1578 821 516 241 181 513 308 565 122 257 289 247 414
-3.6 1.3 -25.2 -8.3 -22.4 -18.8 1.5 9.1 -35.9 -23.2 -5.3 5.7 24.8
-52.6 -46.2 -67.0 -42.4 -51.1 -60.0 -58.7 -42.4 -64.8 -64.9 -43.1 -45.0 -43.9
-27.3 -16.3 -45.9 -24.4 -35.1 -39.5 -23.0 -15.1 -49.9 -44.7 -23.2 -18.7 79

S. 4



Der easyCredit-Kreditindex

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis: Befragte, die nicht "WeiB nicht" zur Investitionsneigung (Frage 1) und zur Kreditaufnahmebereitschaft (Frage 8) angegeben haben

Basis (Fallzahl,
gewichtet)

Teilindex | (Investitionsneigung)

Teilindex Il (Kreditaufnahmebereitschaft)

Kreditindex

Wohnsituation Wohnort

- In der eigenen - Umland / - "
Total Zur Miete I(E'%igtr%?)] Eigentums- Im ﬁlgggen GroBstadt ~ Metropolregion M'tglgé?Be Kleinstadt Laagllmer

g wohnung GroBstadt
1578 971 607 207 399 416 156 259 380 367
-3.6 -1141 8.3 10.4 7.2 0.3 3.5 -7.5 4.2 -7.7
-52.6 -55.5 -48.2 -40.8 -52.1 -51.2 -37.8 -58.5 -56.5 -52.2
-27.3 -32.1 -19.7 -14.4 -22.4 -23.8 -16.5 -33.3 -29.8 -29.1

S.5



PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Der easyCredit-Kreditindex
Basis: Befragte, die nicht "Weif nicht" zur Investitionsneigung (Frage 1) und zur Kreditaufnahmebereitschaft (Frage 8) angegeben haben
Bundesland
Total Sﬁﬂ,ﬁ?ﬂng Hamburg  Niedersachsen  Bremen Werg{m Hessen  Rheinland-Pfalz WﬂBn?gr%%.erg Bayem Saarland Berin -~ Brandenburg vg%gmg% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gewichtel) 1578 56 % 153 13 3% 122 78 12 27 19 n 49 3 79 @ #
Teilindex | (Investitionsneigung) -3.6 2.2 70 22 30 -0.2 13 -145 45 -10.1 43 95 -18.3 12 45 130 56
Teilindex Il (Kreditaufnahmebereitschaft) 526 -54.7 375 528 -46.5 -49.6 510 -500 519 546 -56.6 4.0 631 598 -65.1 -598 -60.0
Kreditindex -21.3 -21.2 147 -254 208 -234 -295 313 -280 304 -26.5 -143 -40.1 -34.0 -301 -36.2 314

S.6



Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 1:

PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie in den kommenden 12 Monaten gréBere Anschaffungen oder Investitionen tatigen werden, unabhéngig davon, ob es sich um die Erfiillung lhrer
personlichen Wiinsche oder um notwendige Anschaffungen handelt?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Investitionsneigung

Sehr wahrscheinlich

Eher wahrscheinlich

Eher unwahrscheinlich

Sehr unwahrscheinlich

WeiB3 nicht / keine Angabe

Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher
wahrscheinlich

Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr
unwahrscheinlich

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*

Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Siid West (gesamt) Ost

1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327

18 % 19% 16 % 24 % 23 % 13 % 20 % 18 % 17 % 18 % 17 %
27 % 30 % 25 % 39 % 29 % 23 % 30 % 28% 23% 27 % 29 %
30 % 28 % 31 % 24 % 23 % 35 % 25% 27% 34 % 29 % 32%
20 % 18 % 21 % 7% 19 % 23 % 20 % 22% 18 % 20 % 18 %
6 % 5% 7% 5% 6 % 6 % 5% 6 % 8% 7% 4%
45% 49 % M % 63 % 52 % 36 % 50 % 46 % 40 % 44 % 46 %
49 % 46 % 52 % 32 % 43 % 58 % 45 % 49 % 52 % 49 % 50 %




Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 1:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie in den kommenden 12 Monaten gréBere Anschaffungen oder Investitionen tatigen werden, unabhangig davon, ob es sich um

die Erflllung lhrer persénlichen Winsche oder um notwendige Anschaffungen handelt?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Investitionsneigung

Sehr wahrscheinlich

Eher wahrscheinlich

Eher unwahrscheinlich

Sehr unwahrscheinlich

Weif3 nicht / keine Angabe

Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher
wahrscheinlich

Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr
unwahrscheinlich

Mit Partner/in

zusammenlebend

HaushaltsgroBe (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
18 % 23 % 12% 1% 18 % 26 % 24 % 29 % 15 %
27 % 26 % 28 % 22 % 28 % 26 % 35 % 28 % 27 %
30 % 27 % 32 % 34 % 31 % 28 % 16 % 20 % 32 %
20 % 18 % 22 % 26 % 17 % 16 % 16 % 16 % 21 %
6 % 6 % 6 % 6 % 6 % 4% 8 % 7% 6 %
45 % 49 % 40 % 34 % 46 % 52 % 59 % 57 % 42 %
49 % 45 % 54 % 61 % 48 % 44 % 32 % 36 % 53 %

S.8



Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 1:

Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie in den kommenden 12 Monaten gréBere Anschaffungen oder Investitionen tatigen werden, unabhangig davon, ob es sich um die Erflillung Ihrer persdnlichen Wiinsche oder um

notwendige Anschaffungen handelt?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Investitionsneigung

Sehr wahrscheinlich

Eher wahrscheinlich

Eher unwahrscheinlich

Sehr unwahrscheinlich

Wei nicht / keine Angabe

Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher
wahrscheinlich

Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr
unwahrscheinlich

* ohne Keine Angabe

Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- - Real-/ Fachhoch- Abgeschl. - - - .
Vol /teilweise ‘ s Keiner/Volks-/ ; ; Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter 3.000 bis unter 4.000 Euro und

Totel berufstétig Im Ruhestand - Niht berfstaiy Hauptschule H angglcsr;-c/hule sc%'ﬁ'rm/ SFtEI(/iLIJUrT Euro 2000Euo  3.000Euro  4.000 Euro mehr
1679 870 554 255 200 543 320 594 134 267 307 254 439

18% 23 % 10% 15% 8% 13% 22 % 23 % 4% 10% 14% 25% 28 %
27 % 31 % 21% 27 % 24 % 22 % 34 % 30 % 22 % 26 % 28 % 28 % 35%
30 % 25% 35% 32 % 36 % 34 % 28 % 25% 36 % 29 % 38 % 21% 20 %
20 % 15% 27 % 20 % 23% 25% 13% 17% 29 % 31 % 14 % 23 % 12%
6 % 6 % 7% 5% 9% 5% 4% 5% 8% 4% 6 % 3% 6%
45 % 54 % 31 % 42 % 2% 36 % 55 % 53 % 26 % 36 % 42 % 53 % 63 %
49 % 4% 62 % 52 % 59 % 59 % 4% 42 % 66 % 60 % 52 % 44 % 2%

S.9



CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 1:

Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie in den kommenden 12 Monaten groBere Anschaffungen oder Investitionen tatigen werden, unabhéngig davon, ob es sich um die
Erflllung lhrer persénlichen Wiinsche oder um notwendige Anschaffungen handelt?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Wohnsituation Wohnort
. In der eigenen . Umland / : -
Total Zur Miete I(Elgeir;tr%g Eigentums- Im ﬁ'gj:en GroBstadt ~ Metropolregion M|ttset|§é(l)r3e Kleinstadt Lagglﬂ:er
g wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
Investitionsneigung
Sehr wahrscheinlich 18 % 16 % 21% 17 % 22 % 19 % 18 % 15 % 17 % 18 %
Eher wahrscheinlich 27 % 24 % 32 % 37 % 30 % 28 % 36 % 30 % 27 % 22 %
Eher unwahrscheinlich 30 % 32% 26 % 27 % 25 % 30 % 21 % 26 % 30 % 35 %
Sehr unwahrscheinlich 20 % 22 % 16 % 13 % 18 % 18 % 22 % 24 % 20 % 18 %
Weif3 nicht / keine Angabe 6 % 7% 5% 6 % 5% 6 % 4% 4% 7% 7%
Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher o o o o o o o o o o
wahrscheinlich 45 % 39% 53 % 55 % 52 % 47 % 54 % 45 % 44 % 39 %
Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr 49% 54% 42% 40 % 43% 48% 43% 50 % 49% 53%

unwahrscheinlich




CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 1:
Wie wahrscheinlich st es, dass Sie in den kommenden 12 Monaten grdBere Anschaffungen oder Investitionen tatigen werden, unabhangig davon, ob es sich um die Erfiillung threr persdnlichen Wiinsche oder um notwendige Anschaffungen handelt?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Bundesland
Total Sﬂ;ﬁ?e“ﬂ]g Hamburg  Niedersachsen  Bremen h\;&)ergtrfg?énn Hessen  Rheinland-Pfalz WﬂBnétlg;w%-erg Bayem Saarland Berin -~ Brandenburg ’vgf;(‘)erm% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gevichte 1679 60 38 161 14 361 126 8 204 266 2 75 5 3 8 4 4
Investitionsneigung

Sehr wahrscheinlich 18% 17% 22% 20% 18% 19% 19% 13% 19% 15% 21% 2% 13% 14% 18% 13% 17%
Eher wahrscheinlich 21% 31% 31% 30% 2% 29% 2% 21% 24% 23% 29% 30% 24 % 29% 34% 21% 27%
Eher unwahrscheinlich 30% 20% 27% 26% 26% 25% 31% 29% 36 % 32% 25% 3% 2% 38% 21% 37% 31%
Sehr unwahrscheinlich 20 % 25% 17% 20 % 18% 21 % 23% 26 % 17% 19% 19% 1% 26 % 16 % 18% 20 % 20 %
WeiB nicht / keing Angabe 6% 7% 3% 5% 6% 7% 3% 6% 5% 1% 5% 4% 5% 3% 3% 3% 4%
Top 2:Sefr wahrscheinich + Eer 5% B%  B% 5% 5% 4% 4% 4% 4% B% 5% 8% 3% &% 8% &% 4%
wahrscheinlich
Low 2 Ener unwahscheinch + Sefr 9% B% M 4% M% 6% B% 5% B% 5% 4% 4% 8% 5% M% 5% 59

unwahrscheinlich




CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 1:

Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie in den kommenden 12 Monaten gréBere Anschaffungen oder Investitionen tatigen werden, unabhéangig davon, ob
es sich um die Erfullung Ihrer persdnlichen Wiinsche oder um notwendige Anschaffungen handelt?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Investitionsneigung* Kreditaufnahmebereitschaft*
Total Wahrscheinlich Unwahrscheinlich Wahrscheinlich Unwahrscheinlich
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 750 828 347 1268
Investitionsneigung

Sehr wahrscheinlich 18 % 39 % - 28 % 15 %
Eher wahrscheinlich 27 % 61 % - 36 % 25 %
Eher unwahrscheinlich 30 % - 60 % 22 % 31 %
Sehr unwahrscheinlich 20 % - 40 % 13 % 22 %
Weil3 nicht / keine Angabe 6 % - - 1% 6 %
Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher o o 3 o o
wahrscheinlich 45 % 100 % 64 % 40 %
Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr 49 % ) 100 % 359, 54 9%

unwahrscheinlich

* ohne Keine Angabe




CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 2:
Was trifft auf diese Anschaffungen oder Investitionen am ehesten zu?

Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 750 400 350 162 263 325 135 269 195 600 150
Art der Anschaffungen oder Investitionen
Es geht um etwas Schénes oder zusétzlichen 0 o N o o o 0 0 0 0 0
Komfort (z. B. Urlaub, neue Mabel). 43 % 38% 48 % 4% 48 % 39 % 47 % 37 % 46 % 42 % 43 %
Sie sind flir mich vor allem notwendig (z. B. 0 N o N o o o o 0 0 0
geplante Reparaturen, Ersatzanschaffungen). 4% 41 % 41 % 50 % 38 % 38% 41 % 4% 40 % 4% 39%
Sie sind wichtig, aber noch aufschiebbar (2. B. 57, 8%  36% 8%  H%  28% 0% 4% 3% 8% 4%

Renovierung, neues Auto).

Es geht dabei vor allem um eine
Zukunftsinvestition (z. B. gréBere Anschaffung 27 % 29 % 25 % 34 % 32 % 21 % 27 % 31 % 27 % 29 % 22%
mit [&ngerfristigem Nutzen)

Es sind mogliche, aber derzeit nicht konkret

planbare Ausgaben (z. B. defektes Gerat, 22 % 18 % 27 % 25 % 19 % 23 % 1% 23% 28 % 22 % 23%
spontane Reparatur, ungeplante Nachzahlung).
WeiB nicht / keine Angabe 1% 2% 1% 1% 2% 1% 2% 1% 2% 2% 1%

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Std: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH




PER

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 2:
Was trifft auf diese Anschaffungen oder Investitionen am ehesten zu?

Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Mit Partner/in
zusammenlebend

HaushaltsgréBe (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 750 438 312 176 319 117 138 193 558
Art der Anschaffungen oder Investitionen

Es geht um etwas Schénes oder zusatzlichen o o o o o o o o o
Komfort (z. B. Urlaub, neue Mabel). 43 % 48 % 35% 39 % 44 % 39 % 47 % 48 % 41 %
Sie sind fiir mich vor allem notwendig (z. B. o o o o o o o o o
geplante Reparaturen, Ersatzanschaffungen). 41 % 41 % 39 % 34 % 43 % 32% 50 % 39 % 41 %
Sie sind wichtig, aber noch aufschiebbar (z. B. o o o o o o o o o
Renovierung, neues Auto). 37 % 41 % 32% 22% 41 % 49 % 36 % 47 % 34 %
Es geht dabei vor allem um eine
Zukunftsinvestition (z. B. gréBere Anschaffung 27 % 29 % 25 % 27 % 27 % 25 % 31 % 30 % 27 %
mit Iangerfristigem Nutzen)
Es sind mégliche, aber derzeit nicht konkret
planbare Ausgaben (z. B. defektes Gerat, 22 % 24 % 19 % 25 % 23 % 21 % 15 % 19 % 23 %
spontane Reparatur, ungeplante Nachzahlung).
Weif3 nicht / keine Angabe 1% 1% 2% 3% 1% - 1% 0% 2%




PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Teil 1: Anschaffungen und Investitionen
Frage 2:
Was trifft auf diese Anschaffungen oder Investitionen am ehesten zu?
Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)
Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- ~ Abgeschl. ; ; : .
Vol /teilweise . < Keiner/Volks-/ ; : Bis unter 1.000 1.000 bis unter - 2.000 bis unter 3.000 bis unter 4.000 Euro und
Totl berufstétig Im Ruhestand - Niht berfstaig Hauptschule Hange?lcsr;.c/hule SCR%IE'JG/ SFtEI(/ilIJurT Euro 2000Euo  3.000Euro  4.000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 750 469 174 108 64 193 176 316 34 9 130 135 275
Art der Anschaffungen oder Investitionen
Es geht um etwas Schdnes oder zusatzlichen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Komfort (z. B. Urlaub, neue Mabel). 43 % 43% 4% 45% 31% 34 % 46 % 48 % 17 % 47 % 36 % 43 % 48 %
Sie sind flir mich vor allem notwendig (z. B. 0 N N N 0 0 0 0 o o 0 0 0
geplante Reparaturen, Ersatzanschaffungen). 4% 38% 37% 60 % 34 % 40 % 44 % 40 % 3% 39% 46 % 51 % 38 %
Sie sind wichtig, aber noch aufschiebbar (z. B. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 9
Renovierung, neues Auto). 37% 43% 20 % 38% 27% 28 % 4% 42 % 30% 19 % 22% 60 % 4%
Es geht dabei vor allem um eine
Zukunftsinvestition (z. B. gréBere Anschaffung 27 % 30% 21% 29 % 20 % 18% 39 % 28 % 16 % 22 % 20 % 43 % 30 %
mit I&ngerfristigem Nutzen)
Es sind mégliche, aber derzeit nicht konkret
planbare Ausgaben (z. B. defektes Gerat, 22 % 18 % 25% 33 % 12% 20 % 25% 23 % 22 % 29 % 18 % 34 % 16 %
spontane Reparatur, ungeplante Nachzahlung).
WeiB nicht / keine Angabe 1% 2% 1% 1% 3% 2% 2% 1% 3% 1% 1% 1%
* ohne Keine Angabe




CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 2:
Was trifft auf diese Anschaffungen oder Investitionen am ehesten zu?

Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)

Wohnsituation Wohnort
: In der eigenen . Umland / ; i
Total Zur Miete I(E'%igﬁg Eigentums- Im ﬁgﬁgen GroBstadt ~ Metropolregion M|ttset|ggt)r3e Kleinstadt Laggllljﬁer
g wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 750 411 339 120 219 206 87 123 179 156
Art der Anschaffungen oder Investitionen

Es geht um etwas Schénes oder zusétzlichen N o N N o N o o N N
Komfort (z. B. Urlaub, neue Mabel). 43 % 40 % 46 % 50 % 43 % 44 % 34 % 51% 42 % 39%
Sie sind fiir mich vor allem notwendig (z. B. o o o o o o o o o o
geplante Reparaturen, Ersatzanschaffungen). 41% 39% 43% 47 % 4% 39% 59 % 38 % 41% 33 %
Sie sind wichtig, aber noch aufschiebbar (z. B. o o o o o o o o o o
Renovierung, neues Auto). 37% 32% 42 % 45 % 41 % 41 % 19 % 42 % 36 % 38%
Es geht dabei vor allem um eine
Zukunftsinvestition (z. B. gréBere Anschaffung 27 % 22% 34 % 25% 38% 30 % 16 % 35% 29 % 23%
mit [&ngerfristigem Nutzen)
Es sind mégliche, aber derzeit nicht konkret
planbare Ausgaben (z. B. defektes Gerat, 22 % 25 % 18 % 19 % 17 % 20 % 12% 38 % 19 % 20 %
spontane Reparatur, ungeplante Nachzahlung).
WeiB nicht / keine Angabe 1% 2% 0% 1% 3% 1% 0% 2%




PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 2:

Was trifft auf diese Anschaffungen oder Investitionen am ehesten zu?

Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)

Bundesland
Schleswig: - Nordrhein- . Baden- - Mecklenburg- ]
Total Holsin Hamburg  Niedersachsen ~ Bremen Westizlen Hessen  Rheinland-Pfalz Witener Bayem Saarland Bern ~ Brandenburg Vopormen Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gevichie 750 il 2 8 7 171 % 3 % 101 10 % 19 14 4 17 19
Art der Anschaffungen oder Investitionen

Es geht um etwas Schones oder zusétzlichen 0 0 0 0 o N N 9 9 9 9 0 9 9 9 9 9
Kontort z. B. Utaub, nee Mabel). 43% 54% 50% 45% 449 40% 3% 6% 39% 52 % 39% 52% 3% 35% 46% R% 47%
Sie sind fiir mich vor allem notwendig (z. B. 0 0 0 0 o N N 9 0 0 9 0 9 9 9 9 9
geplante Reparaturen, Ersatzanschaungen). 4% 35% 36% 46% 26% 4% 43% 3% 51% 3% 36% 40% 53% 45% 3% 2% 38%
Sie sind wichtig, aber noch aufschiebbar (z. B. 0 0 0 0 . 5 5 g g g 9 0 9 9 9 9 9
Renovierung, neves Auto) 37% 3% 0% 45% 30% 43% 46% 25% 34% 29% 35% 34% 52% 36% 29% 3% 3%
Es geht dabei vor allem um eine
Zukunftsinvestition (z. B. gréBere Anschaffung ~ 27% 21% 26% 21% 34% 2% 30% 29% 24% 29% 21% 19% 18% 2% 23% 25% 19%
mit langerfristigem Nutzen)
Es sind mdgliche, aber derzeit nicht konkret
planbare Ausgaben (z. B. defektes Gerat, 2% 15% 1% 9% 14% 27% 15% 16% 3% 25% 14% 2% 19% 35% 19% 2% 23%
spontane Reparatur, ungeplante Nachzahlung).
WeiB nicht / keine Angabe 1% 6% 4% 2% 2% 8% 3% 2% 3%




CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 2:
Was trifft auf diese Anschaffungen oder Investitionen am ehesten zu?

Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)

Investitionsneigung* Kreditaufnahmebereitschaft*
Total Wahrscheinlich Unwahrscheinlich Wahrscheinlich Unwahrscheinlich
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 750 750 0 222 511
Art der Anschaffungen oder Investitionen
Es geht um etwas Schénes oder zusétzlichen o o ) 9 °
Komfort (z. B. Urlaub, neue Mébel). 43 % 43 % 36 % 47 %
Sie sind fiir mich vor allem notwendig (z. B. o o ) o o
geplante Reparaturen, Ersatzanschaffungen). 41 % 41% 47% 38 %
Sie sind wichtig, aber noch aufschiebbar (z. B. 379, 379 ) 429 34 9

Renovierung, neues Auto).

Es geht dabei vor allem um eine
Zukunftsinvestition (z. B. gréBere Anschaffung 27 % 27 % - 26 % 28 %
mit 1angerfristigem Nutzen)

Es sind mdgliche, aber derzeit nicht konkret

planbare Ausgaben (z. B. defektes Gerét, 22 % 22 % - 16 % 25 %
spontane Reparatur, ungeplante Nachzahlung).
WeiB3 nicht / keine Angabe 1% 1% - 1% 1%

* ohne Keine Angabe




Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 3:

PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Wofir sind diese gréBeren Anschaffungen oder Investitionen in den kommenden 12 Monaten vor allem gedacht?

Basis: Befragte mit konkret planbaren Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 690 364 326 152 249 289 129 251 172 552 138
Zweck der Anschaffungen oder Investitionen

Freizeit, Reisen, Urlaub 44 % 38 % 51 % 52 % 47 % 38 % 46 % 45 % 44 % 45% 40 %
Wohnen (z. B. neue Kiiche, Bad renovieren, 0 o o o o o 0 0 0 0 0
Wohnung streichen) 43 % 44 % 43 % 36 % 4% 49 % 42 % 44 % 45 % 44 % 42 %
Mobilitat (z. B. neues Auto, Einbau einer Wallbox) 29 % 31 % 27 % 42 % 28 % 23 % 26 % 36 % 27 % 31 % 23%
Haushalt (z. B. Waschmaschine, Klichengeréte) 25 % 23% 27 % 29 % 26 % 22 % 23% 25% 27 % 25% 26 %
Gesundheit (z. B. Zahnersatz, Brille, Therapie, o4 9, 21 9 08 9 o5 o 04 9 24 9 209, 259, 249, 249, 26 %
Hilfsmittel) ° ° ° ° ° ° ° ° ° ° °
Digitale Geréte (z. B. Smartphone, Laptop, 0 N o N o o 0 0 0 0 0
Tablet oder WLAN-Technik) 23% 22% 23% 35% 22 % 16 % 19 % 24 % 24 % 23% 21 %
Energie (z. B. neue Heizung, Fenster tauschen, 0 o o N o o 0 0 0 0 0
Haus dzmmen, Solaranlage installieren) 16 % 20 % 1% 9% 21% 15 % 20 % 13 % 19 % 16 % 13 %

Bildung und Qualifizierung (z. B. Sprachkurs, 0 0 o o N o 0 0 o 0 9
Fort-/Weiterbildung) 12% 9% 15 % 30 % 1% 3% 16 % 15 % 6 % 13% 9%
Sonstiges 1% 0% 2% 1% 1% 2% 1% 2% 1% 1%
WeiB nicht / keine Angabe 1% 2% 0% 4% 1% 0% 1% 1% 3%

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH




CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 3:
Woftr sind diese gréBeren Anschaffungen oder Investitionen in den kommenden 12 Monaten vor allem gedacht?

Basis: Befragte mit konkret planbaren Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)

Mit Partner/in

zusammenlebend HaushaltsgroBe (Personen) Kinder im Haushalt
Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 690 406 285 153 299 108 131 184 506
Zweck der Anschaffungen oder Investitionen

Freizeit, Reisen, Urlaub 44 % 48 % 38 % 37 % 47 % 29 % 59 % 40 % 46 %
Wohnen (z. B. neue Kiiche, Bad renovieren, o o o o o o o ° o
Wohnung streichen) 43 % 45 % M % 36 % 42 % 45 % 54 % 46 % 42 %
Mobilitat (z. B. neues Auto, Einbau einer Wallbox) 29 % 33 % 24 % 19 % 34 % 32 % 28 % 36 % 27 %
Haushalt (z. B. Waschmaschine, Kiichengeréte) 25 % 28 % 22 % 30 % 22 % 23 % 28 % 30 % 24 %
Gesundheit (z. B. Zahnersatz, Brille, Therapie, o o o o o o o o o
Hilfsmittel) 24 % 24 % 24 % 29 % 28 % 19 % 14 % 16 % 27 %
Digitale Gerate (z. B. Smartphone, Laptop, o o o o o o o o o
Tablet oder WLAN-Technik) 23 % 25 % 19 % 18 % 21 % 28 % 25 % 27 % 21 %
Energie (z. B. neue Heizung, Fenster tauschen, o o o o o o o o o
Haus dammen, Solaranlage installieren) 16 % 21 % 7% 7% 15 % 17 % 26 % 25 % 12 %
Bildung und Qualifizierung (z. B. Sprachkurs, o o o o o o o o o
Fort-/Weiterbildung) 12 % 14 % 8% 6 % 15 % 1% 13 % 12 % 12 %
Sonstiges 1% 1% 2% 2% 1% 1% - 1% 1%
WeiB nicht / keine Angabe 1% 1% 2% 1% 0% 1% 3% 2% 1%

S.20



PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Teil 1: Anschaffungen und Investitionen
Frage 3:
Wotr sind diese gréBeren Anschaffungen oder Investitionen in den kommenden 12 Monaten vor allem gedacht?
Basis: Befragte mit konkret planbaren Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)
Berufstétigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- Abgeschl. , , , .
Vol /teilweise . «i Keiner/Volks-/ - ; Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter ~ 3.000 bis unter 4.000 Euro und
Totdl berufstétig Im Ruhestand - Niht berfstiig Hauptschule HanESICsZ.c/hule Scnﬂli;ﬁ'rfe/ SFtﬂ?m Euro 2000Euo  3.000Euo  4.000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 690 441 152 97 59 168 168 294 27 87 17 128 261
Zweck der Anschaffungen oder Investitionen
Freizett, Reisen, Urlaub 44.% 45% 35% 56 % 34 % 3% 57 % 47% 18% 31 % 50 % 51 % 48 %
Wohnen (z. B. neue Kiiche, Bad renovieren, 0 0 0 0 0 0 9 9 0 0 9 9 9
Wohnung streichen) 43% 42% 42% 50 % 25% 47% 53 % 39% 49% 4% 43% 42% 42%
Mobilitdt (z. B. neues Auto, Einbau einer Wallbox) 29 % 31 % 19% 38 % 30 % 25% 28 % 2% 31 % 13% 23 % 42 % 33%
Haushalt (z. B. Waschmaschine, Kiichengerate) 25 % 23% 22% 39% 21% 22 % 30 % 25% 35% 33% 23% 36 % 20 %
Sl‘ffsm';f;” (2. B. Zahnersatz, Brille, Therapie, 5y o, 0% 8% 4% 1%  17%  29%  28% 2% 34% 18%  42%  17%
Digitale Gerate (z. B. Smartphone, Laptop, 0 0 0 0 0 9 0 9 0 9 9 0 9
Tablet oder WLAN-Technik) 23% 22% 13% 39% 3% 1% 26 % 3% 15% 23% 25% 26 % 24 %
Energie (z. B. neue Heizung, Fenster tauschen, 0 0 0 0 9 0 9 9 9 0 0 9
Haus dammen, Solaranlage nstallieren) 16 % 17 % 19% 4% 17 % 7% 20 % 18 % 10 % 8% 17 % 23 %
Bildung und Qualifizierung (z. B. Sprachkurs, 0 0 0 0 0 0 ) 0 9 9 0 9 9
Fort-Meiterbidung) 12% 1% 2% 30 % 4% 4% 16 % 16 % 6% 7% 4% 32% 9%
Sonstiges 1% 1% 2% 2% 5% 1% 2% 1% 2% 3% 0%
Wei3 nicht / keine Angabe 1% 2% 0% 2% 0% 1% 2% 0% 2% 1%
* ohne Keine Angabe
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CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 3:
Woflr sind diese gréBeren Anschaffungen oder Investitionen in den kommenden 12 Monaten vor allem gedacht?

Basis: Befragte mit konkret planbaren Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)

Wohnsituation Wohnort
. In der eigenen ; Umland / ; "
Total Zur Miete I(E'%igtr#? Eigentums- Im ﬁgfgen GroBstadt ~ Metropolregion M'tglgé?Be Kleinstadt Laggmer
g wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 690 368 321 115 206 186 83 112 169 140
Zweck der Anschaffungen oder Investitionen

Freizeit, Reisen, Urlaub 44 % 48 % 40 % 37% 41 % 45 % 52 % 48 % 41% 39%
Wohnen (z. B. neue Kiiche, Bad renovieren, o o o o o o o o o o
Wohnung streichen) 43 % 40 % 47 % 36 % 53 % 40 % 56 % 35% 45 % 44 %
Mobilitét (z. B. neues Auto, Einbau einer Wallbox) 29 % 30 % 28% 33 % 25% 31 % 23 % 42 % 26 % 23 %
Haushalt (z. B. Waschmaschine, Kichengeréte) 25 % 27 % 23 % 31% 18 % 30 % 18 % 32% 25% 17 %
Gesundheit (z. B. Zahnersatz, Brille, Therapie, o o o o o o o o o 9
Hilfsmittel) 24 % 26 % 22 % 22 % 23 % 26 % 1% 29 % 29 % 20 %
Digitale Gerate (z. B. Smartphone, Laptop, o o o o o o o ° ° °
Tablet oder WLAN-Technik) 23 % 22% 23 % 30 % 19 % 29 % 19 % 43 % 14 % 1%
Energie (z. B. neue Heizung, Fenster tauschen, o o o o o o o o o o
Haus ddmmen, Solaranlage installieren) 16% 5% 28% 28% 7% 14% 18% 14% 17% 16%
Bildung und Qualifizierung (z. B. Sprachkurs, o o o o o o o o o o
Fort-/Weiterbildung) 12% 15 % 9% 12% 6 % 19 % 4% 18 % 5% 1%
Sonstiges 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 3% 1%
Weif3 nicht / keine Angabe 1% 1% 1% 1% 2% 2% 1% 0% 2%
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 3:

Wofilr sind diese groReren Anschaffungen oder Investitionen in den kommenden 12 Monaten vor allem gedacht?

Basis: Befragte mit konkret planbaren Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)

Bundesland
Total Smlm? Hamburg  Niedersachsen  Bremen wergm:] Hessen  Rheinland-Pfalz Wﬂiilg;%-erg Bayem Saarland Berin -~ Brandenburg ’vgf&erm% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gevichiel) 690 % 19 78 7 163 49 % 8 8 10 % 18 13 3 16 18
Zweck der Anschaffungen oder Investitionen

Freizet, Reisen, Urlaub 44% 54 % 45% 45% 4% 49% 51% 23% 40% 48% 32% 47% 25% 41% 38% 29% 55%
Wohnen (z. B. neue Kiiche, Bad renovieren, 0 0 0 0 o 5 N 9 9 9 9 0 9 9 9 9 9
Wohnung steichen) 43% 37% 28% 47% 37% 46% 38 % 47% 44% 46 % 40% 38% 50% 45% 41% 52% 31%
Mobiltt (2. B. neues Auto, Einbau einer Walloox) 29 % 5%  19% 8% 2% 4% 3% 8%  R% 2% 8% 9% 3% 8% 2%  15% 5%
Haushalt (z. B. Waschmaschine, Kiichengerdte) 25 % 26 % 29% 21% 25% 21% 2% 14% 40% 14.% 21% 29% 31% 3% 16% 32% 23 %
ﬁmﬁgﬁ” (2.B. Zahmersatz, Bile, Theraple, o, 7% 19% A% %% %% 2% % 16% 3% 0% % 2% % A% 5% B%
Digitale Gerate (z. B. Smartphone, Laptop, 0 0 0 0 . N N 9 9 9 9 0 9 9 9 9 9
Tablet oder WLAN-Technik 23% 20% 26 % 16% 29% 23% 29% 25% 25% 24 % 24 % 30% 17% 16% 20% 14.% 19%
Energie (z. B. neue Heizung, Fenster tauschen, 0 0 0 0 o N 9 9 9 0 9 0 9 9 9 9 9
Haus dammen, Solaranlage installren) 16% 20% 17% 21% 18% 10% 2% 15% 10% 27 % 13% 21% 1% 1% 6% 12% 13%
Bildung und Qualifizierung (z. B. Sprachkurs, 0 0 0 0 0 N N o 9 9 9 0 9 9 9 9 9
Forteterbidung) 12% 15% 14.% 17% 8% 16% 19% 7% 8% 5% 6% 1% 8% 2% 10% 1% 7%
Sonstiges 1% 5% 2% 3% 6% 2% 1% 3%
Weif nicht / keine Angabe 1% - 2% 1% 2% 2% 3% 7% 3% 3% 3%

S.28



CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 3:
Woflr sind diese gréBeren Anschaffungen oder Investitionen in den kommenden 12 Monaten vor allem gedacht?

Basis: Befragte mit konkret planbaren Anschaffungen oder Investitionen (Mehrfachnennung)

Investitionsneigung* Kreditaufnahmebereitschaft*
Total Wahrscheinlich Unwahrscheinlich Wahrscheinlich Unwahrscheinlich
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 690 690 0 210 467
Zweck der Anschaffungen oder Investitionen

Freizeit, Reisen, Urlaub 44 % 44 % - 39 % 46 %
Wohnen (z. B. neue Kiiche, Bad renovieren, o o ) o o
Wohnung streichen) 43 % 43 % 47 % 41 %
Mobilitat (z. B. neues Auto, Einbau einer Wallbox) 29 % 29 % - 31 % 28 %
Haushalt (z. B. Waschmaschine, Kiichengerate) 25 % 25 % - 27 % 25 %
Gesundheit (z. B. Zahnersatz, Brille, Therapie, o o ) o o
Hilfsmittel) 24 % 24 % 23 % 25 %
Digitale Gerate (z. B. Smartphone, Laptop, o o } o o
Tablet oder WLAN-Technik) 23 % 23 % 24 % 22 %
Energie (z. B. neue Heizung, Fenster tauschen, o o ) o o
Haus dammen, Solaranlage installieren) 16 % 16% 21 % 13%
Bildung und Qualifizierung (z. B. Sprachkurs, o o ) o o
Fort-/Weiterbildung) 12% 12% 15% 1%
Sonstiges 1% 1% - 0% 2%
Weil3 nicht / keine Angabe 1% 1% - 2% 1%

* ohne Keine Angabe
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CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 4
Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie diese geplanten gréBeren Anschaffungen oder Investitionen in den néchsten 12 Monaten auch tatsachlich umsetzen werden?

Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Einfachnennung)

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Siid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichte) 750 400 350 162 263 325 135 269 195 600 150
Wahrscheinlichkeit der Umsetzung
Sehr wahrscheinlich 40 % 39 % 4 % 26 % 47 % 42 % 38% 37% 44 % 39% 42 %
Eher wahrscheinlich 48 % 45 % 50 % 53 % 40 % 51 % 52 % 46 % 46 % 47 % 48 %
Eher unwahrscheinlich 8% 1% 4% 20 % 7% 2% 9% 13% 2% 9% 4%
Sehr unwahrscheinlich 2% 2% 3% 2% 3% 2% 1% 1% 4% 2% 3%
Weif3 nicht / keine Angabe 3% 3% 2% - 3% 4% 1% 2% 5% 3% 3%
Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher o o o o o o o o o o o
wahrscheinlich 88 % 84 % M % 78 % 87 % 92 % 90 % 83 % 89 % 87 % 9%
Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr 10% 12% 7% 229 10% 4% 9% 14% 6% 1% 6%

unwahrscheinlich

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 4:
Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie diese geplanten gréBeren Anschaffungen oder Investitionen in den néchsten 12 Monaten auch tatsachlich umsetzen werden?

Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Einfachnennung)

Mit Partner/in

zusammenlebend HaushaltsgroBe (Personen) Kinder im Haushalt
Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 750 438 312 176 319 17 138 193 558
Wahrscheinlichkeit der Umsetzung
Sehr wahrscheinlich 40 % 44 % 34 % 35 % 41 % 41 % 43 % 51 % 36 %
Eher wahrscheinlich 48 % 48 % 46 % 43 % 54 % 53 % 34 % 39 % 50 %
Eher unwahrscheinlich 8 % 5% 12 % 9% 3% 4% 20 % 5% 9%
Sehr unwahrscheinlich 2% 1% 4% 5% 1% 2% 1% 3% 2%
Weil3 nicht / keine Angabe 3 % 2% 4% 7 % 2% 0% 1% 1% 3%
Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher o o o o o o o o o
wahrscheinlich 88 % 93 % 80 % 79 % 95 % 94 % 78 % 91 % 86 %
Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr 10 % 59 16 % 149 49% 6% 219 8% 10%

unwahrscheinlich
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Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 4:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie diese geplanten gréBeren Anschaffungen oder Investitionen in den néchsten 12 Monaten auch tatsachlich umsetzen werden?

Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Wahrscheinlichkeit der Umsetzung

Sehr wahrscheinlich

Eher wahrscheinlich

Eher unwahrscheinlich

Sehr unwahrscheinlich

Wei nicht / keine Angabe

Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher
wahrscheinlich

Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr
unwahrscheinlich

* ohne Keine Angabe

Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- ~ Abgeschl. ; ; - .
Voll / teilweise ; « Keiner/Volks:/ : ; Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter  3.000 bis unter 4.000 Euro und
Totdl ey " reod NOAUOEISELG e, ST sl Sudun Ewo 200Ewo  3000Ewo  400Ewo  mefr
750 469 174 108 64 193 176 316 34 9% 130 135 275
40 % 42 % 45 % 24 % 41% 43 % 30 % 43 % 2% 40 % 31 % 37% 46 %
48 % 47 % 47 % 50 % 51% 46 % 49 % 47 % 62 % 46 % 39 % 56 % 46 %
8 % 6 % 2% 24 % 4% 7% 13 % 6 % 3% 2% 26 % 5% 4%
2% 3% 0% 1% 4% 2% 3% 1% 2% 2% 2% 1% 1%
3% 2% 5% 1% 0% 2% 5% 3% 1% 10 % 2% 1% 2%
88 % 89 % 92 % 75 % 92 % 90 % 79 % 90 % 93 % 85 % 70 % 93 % 93 %
10 % 9% 3% 25 % 8% 9% 17 % 7% 5% 4% 28 % 6 % 5%
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Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 4:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie diese geplanten gréBeren Anschaffungen oder Investitionen in den nachsten 12 Monaten auch tatséchlich umsetzen werden?

Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Wahrscheinlichkeit der Umsetzung

Sehr wahrscheinlich

Eher wahrscheinlich

Eher unwahrscheinlich

Sehr unwahrscheinlich

WeiB3 nicht / keine Angabe

Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher
wahrscheinlich

Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr
unwahrscheinlich

Wohnsituation Wohnort
; In der eigenen ; Umland / ; —
Total Zur Miete I(E'%igt#];? Eigentums- Im ﬁlgﬁgen GroBstadt ~ Metropolregion Mmsilgé?% Kleinstadt Lagglllj%f:er
9 wohnung GroBstadt
750 411 339 120 219 206 87 123 179 156
40 % 37 % 43 % 38 % 46 % 43 % 34 % 24 % 42 % 49 %
48 % 49 % 46 % 52 % 43 % 46 % 42 % 69 % 46 % 37 %
8 % 9% 6 % 6 % 7% 5% 24 % 4% 5% 8 %
2% 3% 1% 0% 1% 2% 1% 1% 2% 4%
3% 2% 3% 4% 3% 3% 2% 4% 2%
88 % 86 % 89 % 90 % 89 % 89 % 75 % 93 % 89 % 86 %
10 % 1% 7% 6 % 8 % 7% 25 % 5% 7% 12 %
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CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 4:
Wie wahrscheinlich st es, dass Sie diese geplanten groBeren Anschaffungen oder Investitionen in den nachsten 12 Monaten auch tatséchlich umsetzen werden?

Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Einfachnennung)

Bundesland
Total Sﬂym‘ng Hamburg  Niedersachsen  Bremen h\;&)ergtrfg?énn Hessen  Rheinland-Pfalz WﬂBnétlg;w%-erg Bayem Saarland Berin -~ Brandenburg ’vgf;(‘)erm% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gevichte 750 2 2 80 7 171 55 33 % 101 10 39 19 14 4 17 19
Wahrscheinlichkeit der Umsetzung

Sehr wahrscheinlich 40% 33% 40% 39% 4% 34% 40% 43% 37% 50 % 46% 37% 45% 47% 4% 4% 50 %
Eher wahrscheinlich 48% 61% 51% 49% 45% 46% 46% 48% 49% 42% 5% 46% 44% 45% 56 % 49% 42%
Eher unwahrscheinlich 8% 4% 4% 1% 1% 16 % 10% 7% - 4% 7% 8% 2% 2% 3%
Sehr unwahrscheinlich 2% 2% 2% - - 1% 2% - 8% 4% 3% 2% 2% 3% 2%
WeiB nicht / keing Angabe 3% - 4% - 3% 3% 2% 2% 5% 4% 2% 6% 4% 1% 5% 2%
Top 2:Sefr wahrscheinich + Eer 8% %o 9% 8% 8% 8% 8% 9% 7% 2% %% 8% 8% 2% 9% 0% 9%
wahrscheinlich
Low 2 Ener unwahscheinch + Sefr 10% 6% 5% HM%  HM% 8% 2% 7% 8% 4% Mo HM% 4% 2% 5% 5%

unwahrscheinlich
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CREATES VALUE

Teil 1: Anschaffungen und Investitionen

Frage 4:

Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie diese geplanten gréBeren Anschaffungen oder Investitionen in den nachsten 12 Monaten auch tatsachlich
umsetzen werden?

Basis: Befragte mit wahrscheinlichen Anschaffungen oder Investitionen (Einfachnennung)

Investitionsneigung* Kreditaufnahmebereitschaft*
Total Wahrscheinlich Unwahrscheinlich Wahrscheinlich Unwahrscheinlich
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 750 750 0 222 511
Wahrscheinlichkeit der Umsetzung

Sehr wahrscheinlich 40 % 40 % - 38 % 41 %
Eher wahrscheinlich 48 % 48 % - 43 % 49 %
Eher unwahrscheinlich 8 % 8 % - 16 % 4%
Sehr unwahrscheinlich 2% 2% - 2% 2%
Weil3 nicht / keine Angabe 3% 3% - - 4%
Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher o o 3 o o
wahrscheinlich 88 % 88 % 81 % 90 %
Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr 10 % 10 % ) 19 % 6%

unwahrscheinlich

* ohne Keine Angabe
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CREATES VALUE

Teil 2: Motive, Hiirden

Frage 5:
Was hélt Sie aktuell davon ab, geplante Investitionen oder gréBere Anschaffungen umzusetzen?

Basis: Befragte, die Investitionen oder gréBere Anschaffungen wahrscheinlich nicht umsetzen werden (Mehrfachnennung)

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Siid West (gesamt) Ost
g:v?/iis(‘: éfee;l)lzahl, 901 428 472 17 242 542 135 326 266 727 173
Umsetzungshiirden

Zu hohe Preise 40 % 42 % 38% 46 % 50 % 34 % 35% 44 % 38% 40 % 40 %
Zu wenig Ersparnisse 34 % 33 % 34 % 30 % 41 % 31 % 38 % 33% 32% 33% 35%
Hohe Energie- oder Lebenshaltungskosten 31 % 33% 30 % 20 % 30 % 34 % 33% 27 % 31 % 30 % 38%
Unsichere wirtschaftliche Lage 25% 28 % 22% 16 % 23 % 28 % 22 % 25% 24 % 24 % 30%
Angst vor unerwarteten Ausgaben 21% 21 % 21 % 20 % 19 % 22 % 19 % 20 % 22% 21% 24 %
Ich méchte aktuell bewusst sparen. 19% 16 % 22 % 21 % 27 % 16 % 16 % 17 % 24 % 19% 20 %
Bereits laufende Kredite oder Verpflichtungen 15 % 16 % 13 % 14 % 17 % 14 % 15 % 15 % 16 % 15 % 1%
Unsicherer Arbeitsplatz oder Einkommen 9% 9% 9% 12% 16 % 5% 9% 10 % 7% 9% 12%
Sonstiges 1% 1% 1% - 1% 1% 0% 0% 2% 1% 1%
Mich hlt nichts ab 19 % 18 % 19 % 13 % 10 % 24 % 13 % 17 % 25% 19 % 17 %
WeiB nicht / keine Angabe 3% 3% 2% 2% 2% 3% 1% 2% 4% 2% 4%

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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CREATES VALUE

Teil 2: Motive, Hirden

Frage 5:
Was hélt Sie aktuell davon ab, geplante Investitionen oder gréBere Anschaffungen umzusetzen?

Basis: Befragte, die Investitionen oder gréBere Anschaffungen wahrscheinlich nicht umsetzen werden (Mehrfachnennung)

Mit Partner/in

zusammenlebend HaushaltsgroBe (Personen) Kinder im Haushalt
Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
g:\fvii%}glt:ea%l)lzahl, 901 430 470 342 346 108 105 138 763
Umsetzungshiirden
Zu hohe Preise 40 % 33 % 46 % 37 % 42 % 35 % 49 % 40 % 40 %
Zu wenig Ersparnisse 34 % 27 % 39 % 39 % 28 % 35% 33 % 46 % 31%
Hohe Energie- oder Lebenshaltungskosten 31% 28 % 34 % 33% 31% 28 % 30 % 39 % 30 %
Unsichere wirtschaftliche Lage 25 % 25 % 25 % 28 % 22 % 26 % 26 % 34 % 24 %
Angst vor unerwarteten Ausgaben 21 % 21 % 22% 22 % 20 % 26 % 19 % 24 % 21 %
Ich méchte aktuell bewusst sparen. 19 % 18 % 21 % 19 % 17 % 32% 15 % 28 % 18 %
Bereits laufende Kredite oder Verpflichtungen 15 % 17 % 13 % 15 % 12 % 8% 29 % 20 % 14 %
Unsicherer Arbeitsplatz oder Einkommen 9% 9% 9% 8 % 8 % 15 % 1% 14 % 8 %
Eﬁg'r%?g_eozfr”gggdsgr'fhheerﬂ‘eer{t’ 2. B. bei Bau-, 5% 6% 5% 6% 3% 5% 12 % 8% 5%
Sonstiges 1% 2% 0% 1% 1% 1% 2% 2% 1%
Mich hélt nichts ab 19 % 20 % 18 % 22 % 22 % 6 % 7% 5% 21 %
WeiB nicht / keine Angabe 3% 4% 2% 1% 4% 6 % 0% 3% 3%

S. 32



CREATES VALUE

Teil 2: Motive, Hiirden

Frage 5:
Was hélt Sie aktuell davon ab, geplante Investitionen oder gréBere Anschaffungen umzusetzen?

Basis: Befragte, die Investitionen oder groBere Anschaffungen wahrscheinlich nicht umsetzen werden (Mehrfachnennung)

Berufstétigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- : y Real/ Fachhoch- ~ Abgeschl. ; ; . .
TV e oty S Ry s Sin S0 e 2 ot s G
g:vsviiscrgtFee;I)Izahl, 901 394 346 160 122 337 161 271 % 164 195 120 154
Umsetzungshiirden

Zu hohe Preise 40 % 4% 33 % 51% 45 % 42 % 42 % 35% 51% 61 % 30 % 43 % 32%
Zu wenig Erspamisse 34 % 30 % 35% 39 % 44 % 40 % 25% 27 % 61% 54 % 27 % 25% 32 %
Hohe Energie- oder Lebenshaltungskosten 31 % 28 % 35% 3% 46 % 35% 25% 25% 48 % 51 % 24.% 23% 30 %
Unsichere wirtschaftliche Lage 25% 28 % 23 % 23 % 24 % 28 % 23 % 25% 29 % 36 % 22 % 19 % 30 %
Angst vor unerwarteten Ausgaben 21% 21% 24 % 15% 28 % 26 % 14 % 16 % 26 % 35% 14 % 25% 24 %
Ich méchte aktuell bewusst sparen. 19% 24 % 13% 21% 15 % 17 % 22 % 23% 13% 21% 16 % 13 % 30 %
Bereits laufende Kredite oder Verpflichtungen 15% 15 % 14 % 16 % 14 % 18% 1% 13% 13 % 21 % 1% 14 % 19%
Unsicherer Arbeitsplatz oder Einkommen 9% 9% 3% 21% 13% 8% 8% 10% 12% 17 % 7% 5% 9%
Eﬁ*e"regrl‘geogfr”;‘grg;gr'fhheemt 2B.beiBa, 5o 7% 4% 6% 1% 3% 7% 10% 4% 3% 5% 8% 9%
Sonstiges 1% 1% 1% 1% - 1% 2% 1% 1% 0%
Mich hélt nichts ab 19 % 17 % 27 % 5% 12% 18 % 15 % 26 % 7% 1% 20 % 22 % 21%
Wei nicht / keine Angabe 3% 2% 4% 1% 1% 2% 3% 2% 4% 3% 1% 2%

* ohne Keine Angabe

S.33



CREATES VALUE

Teil 2: Motive, Hlrden

Frage 5:
Was hélt Sie aktuell davon ab, geplante Investitionen oder gréBere Anschaffungen umzusetzen?

Basis: Befragte, die Investitionen oder gréBere Anschaffungen wahrscheinlich nicht umsetzen werden (Mehrfachnennung)

Wohnsituation Wohnort
- In der eigenen - Umland / - "
Total Zur Miete E'%ig%g Eigentums- I ﬁlag]ggen GroBstadt  Metropolregion Mlttsetlg(;?Be Kleinstadt Laggt?ger
g wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 901 607 293 95 198 225 91 143 213 229
Umsetzungshiirden

Zu hohe Preise 40 % 44 % 31 % 24 % 35 % 34 % 45 % 46 % 42 % 38 %
Zu wenig Ersparnisse 34 % 35 % 30 % 18 % 36 % 26 % 40 % 31 % 38 % 36 %
Hohe Energie- oder Lebenshaltungskosten 31 % 31 % 31 % 28 % 33% 31% 30 % 27 % 36 % 31%
Unsichere wirtschaftliche Lage 25 % 25% 27 % 22% 29 % 29% 19 % 24 % 28 % 22%
Angst vor unerwarteten Ausgaben 21 % 20 % 24 % 15 % 28% 15 % 14 % 23% 26 % 25%
Ich méchte aktuell bewusst sparen. 19 % 20 % 18 % 18 % 19 % 21 % 9% 22 % 19 % 21 %
Bereits laufende Kredite oder Verpflichtungen 15 % 14 % 16 % 13 % 18 % 15 % 6 % 5% 15 % 23 %
Unsicherer Arbeitsplatz oder Einkommen 9% 1% 4% 3% 5% 15% 10 % 9% 8 % 5%
Fehlende Planungssicherheit, z. B. bei Bau-, o o o o o o o o o °

Energie- oder Forderthemen 5% 4% 9% 10 % 8 % 6 % 6 % 4% 6 % 4%
Sonstiges 1% 1% 1% 1% 2% - 3% 1% 2%
Mich halt nichts ab 19 % 18 % 20 % 21% 20 % 26 % 7% 16 % 20 % 16 %
Weil3 nicht / keine Angabe 3% 2% 5% 1% 1% 3% 1% 5% 1% 3%

S.34



PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Teil 2: Motive, Hiirden

Frage 5:

Was hélt Sie aktuell davon ab, geplante Investitionen oder gréiBere Anschaffungen umzusetzen?

Basis: Befragte, die Investitionen oder gréBere Anschaffungen wahrscheinlich nicht umsetzen werden (Mehrfachnennung)

Bundesland
Total Sﬁl;lg:\llgg Hamburg  Niedersachsen  Bremen h\;\?erg%ha(m Hessen  Rheinland-Pfalz WﬂBn?gr%%.erg Bayem Saarland Berin - Brandenburg vgg&mg% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 901 i 18 8 7 195 7 a 125 141 9 ki 2 18 3 % 3
Umsetzungshiirden

Zu hohe Preise 40% 46% 35% 30% 36% 47% R% 46% R% 43% 56 % 40% 29% 38% 3% 49% 53%
Zu wenig Ersparnisse 34% 36% 30% 2% 16% 30% 35% 42% 26% 36% 2% 38% 30% 4% 2% 27% 27%
Hohe Energie- oder Lebenshaltungskosten 31% 44% 32% 31% 27% 26% 21% 27% 29% 33% 41% 36% 21% 27% 46% 42% 51%
Unsichere wirtschaftliche Lage 25% 3% 23% 17% 2% 2% 8% 21% 21% 2% 43% 8% 2% 6% 39% 3% 3%
Angst vor unerwarteten Ausgaben 21% 16% 24% 19% 28% 21% 21% 18% 23% 20% 20% 16% 21% 17% 33% 20% 25%
ch mdchte aktuell bewusst sparen. 19% 20% 21% 13% 24 % 14% 21% 19% 13% 33% 26 % 14% 18% 17% 24% 33% 17%
Bereits laufende Kredite oder Verpflichtungen ~~ 15% 8% 2% 17% 9% 18% 12% 8% 16% 16% 17% 13% 19% 8% 9% 10% 5%
Unsicherer Arbeitsplatz oder Einkommen 9% 8% 8% 9% 1% 10% 9% 10% 2% 12% 5% 17% 9% 10% 15% 5% 9%
Fehlende Planungssicherheit, z. B. bei Bau-,
Energe- oder Forderthemen 5% 8% 4% 10% 1% 2% 4% 1% 6% 2% 5% 10% 12% 6% 6% 3% 1%
Sonstiges 1% 2% 2% 4% 2% 2% 1%
Mich htt nichts ab 19% 14% 18% 12% 10% 16% 23% 1% 27% 2% 14% 12% 2% 18% 15% 18% 20%
WeiB nicht / keine Angabe 3% 2% 2% 2% 4% 5% 3% 9% 3% 2% 3% 3% 2%
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CREATES VALUE

Teil 2: Motive, Hirden

Frage 5:
Was halt Sie aktuell davon ab, geplante Investitionen oder gréBere Anschaffungen umzusetzen?

Basis: Befragte, die Investitionen oder gréBere Anschaffungen wahrscheinlich nicht umsetzen werden (Mehrfachnennung)

Investitionsneigung* Kreditaufnahmebereitschaft*
Total Wahrscheinlich Unwahrscheinlich Wahrscheinlich Unwahrscheinlich
ggfviisééfegtl)lzahl, 901 73 828 163 712
Umsetzungshiirden
Zu hohe Preise 40 % 41 % 40 % 48 % 38 %
Zu wenig Ersparnisse 34 % 21 % 35 % 39 % 32 %
Hohe Energie- oder Lebenshaltungskosten 31 % 17 % 32 % 39 % 29 %
Unsichere wirtschaftliche Lage 25 % 14 % 26 % 29 % 24 %
Angst vor unerwarteten Ausgaben 21 % 13 % 22 % 25 % 20 %
Ich méchte aktuell bewusst sparen. 19 % 11 % 20 % 13 % 20 %
Bereits laufende Kredite oder Verpflichtungen 15 % 22 % 14 % 33 % 1%
Unsicherer Arbeitsplatz oder Einkommen 9% 9% 9% 15 % 7%
Fetlende Rianungesichorel, . B. bei Ba- 5% o 0%
Sonstiges 1% - 1% - 1%
Mich halt nichts ab 19 % 14 % 19 % 1% 21 %
WeiB3 nicht / keine Angabe 3% 1% 3% 1% 3%

* ohne Keine Angabe

S. 36



CREATES VALUE

Teil 2: Motive, Hiirden

Frage 6:

Unabhéngig davon, ob Sie aktuell konkrete Anschaffungen oder Investitionen planen oder nicht: Welche der folgenden Faktoren wiirden Sie grundsatzlich eher dazu bringen, Geld
auszugeben oder zu investieren?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
ggﬂ;éfeﬁl)lzahl’ 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 307
Anreize fir Ausgaben und Investitionen

Hoheres Einkommen 44 % 45 % 44 % 60 % 54 % 35% 50 % 42 % 44 % 44 % 45 %
Sinkende Preise fir Waren des t&glichen Bedarfs 42 % 42 % 4 % 41 % 43 % 41 % 42 % 38 % 45 % 4% 42 %
Attraktive Angebote oder Rabatte 39 % 38 % 41 % 38 % 42 % 39 % 44 % 37% 39 % 39 % 39 %
Niedrigere Energiepreise 28 % 31 % 25 % 25 % 29 % 29 % 26 % 23% 36 % 28% 27 %
Steuerliche Entlastungen 27 % 29 % 25 % 34 % 31% 22 % 27 % 27 % 29 % 28% 22 %
Staatliche Férderprogramme 17 % 19 % 15 % 24 % 23 % 1% 15% 17 % 20 % 18 % 12%
Mehr Sicherheit im Job 15% 17 % 14 % 31 % 26 % 5% 16 % 14 % 17 % 16 % 14 %
’;‘:ﬁgg‘ggﬁ%’;i‘e” bel Krediten oder 12% 14% 10% 14.% 20% 7% 1% 10% 17% 13% 9%
Einfachere Finanzierungsmdglichkeiten (z. B.
Ratenkauf, langere Laufzeiten, geringere 9% 1% 7% 14 % 1% 6 % 9% 6 % 1% 8% 1%
Zugangshrden)
Sonstiges 1% 1% 2% 1% 2% 2% 1% 1% 2% 2% 1%
Nichts davon 14 % 1% 16 % 4% 7% 20 % 12% 15 % 14 % 14 % 13%
Weif3 nicht / keine Angabe 6 % 6 % 6 % 6 % 8% 5% 4% 9% 6 % 7% 4%

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Std: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH

S.37



PER

Teil 2: Motive, Hiirden
Frage 6:

Unabhéangig davon, ob Sie aktuell konkrete Anschaffungen oder Investitionen planen oder nicht: Welche der folgenden Faktoren wirden Sie grundsatzlich eher

dazu bringen, Geld auszugeben oder zu investieren?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Mit Partner/in
zusammenlebend

HaushaltsgréBe (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
g:\fviizrg't:eatl)lzahl’ 1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
Anreize fiir Ausgaben und Investitionen
Héheres Einkommen 44 % 41 % 48 % 42 % 41 % 49 % 55 % 47 % 44 %
Sinkende Preise fur Waren des téglichen Bedarfs 42 % 41 % 42 % 41 % 44 % 37 % 39 % 41 % 42 %
Attraktive Angebote oder Rabatte 39 % 39 % 40 % 38 % 41 % 42 % 35 % 41 % 39 %
Niedrigere Energiepreise 28 % 28 % 28 % 28 % 30 % 25% 28 % 28 % 28 %
Steuerliche Entlastungen 27 % 29 % 24 % 19 % 30 % 25 % 36 % 33 % 25 %
Staatliche Férderprogramme 17 % 18 % 15 % 1% 18 % 22 % 21 % 22 % 15 %
Mehr Sicherheit im Job 15 % 16 % 14 % 10 % 14 % 21 % 24 % 23 % 13 %
’;‘;ﬁgg‘gg;ﬁ%gi‘*” bei Krediten oder 12 % 14°% 10 % 8% 1% 12% 24 % 23 % 9%
Einfachere Finanzierungsmdglichkeiten (z. B.
Ratenkauf, langere Laufzeiten, geringere 9% 9% 8% 7% 9% 10 % 1% 12 % 8%
Zugangshurden)
Sonstiges 1% 1% 2% 2% 2% 0% - 0% 2%
Nichts davon 14 % 13 % 15 % 19 % 14 % 10 % 4% 8 % 15 %
Weil3 nicht / keine Angabe 6 % 7% 5% 6 % 7% 6 % 6 % 4% 7 %
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Teil 2: Motive, Hirrden

Frage 6:

Unabhéngig davon, ob Sie aktuell konkrete Anschaffungen oder Investitionen planen oder nicht: Welche der folgenden Faktoren wiirden Sie grundsatzlich eher dazu bringen, Geld auszugeben oder zu investieren?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- Abgeschl. ; ; ; .
Vol /teilweise . s Keiner/Volks-/ ; : Bis unter 1.000 1.000 bis unter - 2.000 bis unter 3.000 bis unter 4.000 Euro und
Totl berufstétig Im Ruhestand - Niht berfstaiy Hauptschule H angglcsr;.c/hule SCRléliﬁ'rm/ SFtEl(/illjer Euro 2000Euo  3.000Euo  4.000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichte) 1679 870 554 255 200 543 320 594 134 267 307 254 439
Anreize fiir Ausgaben und Investitionen
Hoheres Einkommen 44.% 51% 27 % 59 % 34 % 4% 55 % 46 % 44 % 44 % 47 % 47 % 46 %
Sinkende Preise fiir Waren des taglichen Bedarfs 42 % 40 % 4% 47 % 44 % 43 % 43 % 40 % 42% 53 % 35% 4 % 43 %
Attraktive Angebote oder Rabatte 39% 4% 35% 42% 35% 4% 45 % 37% 34% 46 % 30% 43 % 49 %
Niedrigere Energiepreise 28 % 29 % 28 % 27 % 26 % 30 % 23 % 31 % 36 % 32% 27 % 29 % 29 %
Steuerliche Entlastungen 27 % 32 % 17% 30 % 17% 26 % 32 % 30 % 17 % 18% 22 % 36 % 35%
Staatliche Férderprogramme 17% 20 % 10 % 20 % 15% 12% 21% 19% 9% 10 % 14 % 25% 22 %
Mehr Sicherheit im Job 15% 21% 1% 26 % 12% 7% 25% 20 % 9% 1% 1% 24 % 18%
Niedrigere Zinsen bei Krediten oder 0 0 9 o 9 9 9 9 9 0 0 0 9
Finanzierungen 12% 17 % 6% 8% 1% 10% 12% 14% 3% 10% 9% 14.% 19%
Einfachere Finanzierungsmdglichkeiten (z. B.
Ratenkauf, ldngere Laufzeiten, geringere 9% 10% 6% 1% 5% 7% 8% 13% 8% 9% 8% 8% 1%
Zugangshirden)
Sonstiges 1% 1% 2% 2% 3% 1% 1% 2% 5% 2% 0% 1% 2%
Nichts davon 14% 10% 23 % 6% 19% 15% 13% 1% 19% 16 % 16 % 9% 9%
Wei nicht / keine Angabe 6% 6% 6% 8% 6% 5% 3% 7% 3% 3% 4% 1% 3%
* ohne Keine Angabe

S. 39



Teil 2: Motive, Hiirden
Frage 6:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Unabhangig davon, ob Sie aktuell konkrete Anschaffungen oder Investitionen planen oder nicht: Welche der folgenden Faktoren wiirden Sie grundsatzlich eher dazu bringen,

Geld auszugeben oder zu investieren?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Wohnsituation Wohnort
Total Zur Miete I(Eé%igt,%g lnE?geérftlgﬁlg?n Im ﬁigﬁgen GroBstadt Mem)lglr:gggion Mmsetlgé?ﬂe Kleinstadt Léggﬂﬂ:er
wohnung GroBstadt
g:\,s\,iiir(]f;l)lzahl’ 1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
Anreize fiir Ausgaben und Investitionen

Hoéheres Einkommen 44 % 49 % 36 % 30 % 40 % 45 % 58 % 48 % 37 % 44 %
Sinkende Preise fiir Waren des téglichen Bedarfs 42 % 43 % 39% 38 % 40 % 42 % 38 % 38 % 46 % 41 %
Attraktive Angebote oder Rabatte 39% 39% 40 % 43 % 39 % 37 % 34 % 42 % 41 % 41 %
Niedrigere Energiepreise 28 % 26 % 32 % 37 % 29 % 29 % 26 % 24 % 30 % 29 %
Steuerliche Entlastungen 27 % 23% 32 % 33 % 32 % 26 % 25 % 23 % 32 % 26 %
Staatliche Férderprogramme 17 % 13 % 22% 19 % 24 % 12 % 16 % 20 % 18 % 19 %
Mehr Sicherheit im Job 15 % 16 % 15 % 16 % 14 % 18 % 16 % 20 % 1% 12%
’;‘;ﬁgﬁgg;ﬁ%’;ﬁe” bei Krediten oder 12% 10 % 15% 17% 13 % 129% 10 % 12 % 12% 13%
Einfachere Finanzierungsmdglichkeiten (z. B.

Ratenkauf, langere Laufzeiten, geringere 9% 9% 9% 10 % 8 % 1% 8 % 9% 6 % 9%
Zugangshirden)

Sonstiges 1% 2% 1% 1% 1% 1% 3% 3% 2% 1%
Nichts davon 14 % 14 % 14 % 15 % 13 % 14 % 8% 10 % 18 % 14 %
Weif3 nicht / keine Angabe 6 % 6 % 6 % 6 % 6 % 4% 3% 11 % 6 % 7%

S. 40



Teil 2: Motive, Hiirden
Frage 6:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Unabhangig davon, ob Sie aktuell konkrete Anschaffungen oder Investitionen planen oder nicht; Welche der folgenden Faktoren wiirden Sie grundsétzlich eher dazu bringen, Geld auszugeben oder zu investieren?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)

Anreize fiir Ausgaben und Investitionen
Hdheres Einkommen

Sinkende Preise fiir Waren des taglichen Bedarfs

Attraktive Angebote oder Rabatte
Niedrigere Energiepreise
Steuerliche Entlastungen
Staatliche Forderprogramme
Mehr Sicherheit im Job

Niedrigere Zinsen bei Krediten oder
Finanzierungen

Einfachere Finanzierungsmdglichkeiten (z. B.

Ratenkauf, langere Laufzeiten, geringere
Zugangshirden)

Sonstiges
Nichts davon
Weil nicht / keine Angabe

Bundesland
Total Smlmg Hamburg  Niedersachsen ~ Bremen h\}\?ergtrfm Hessen  Rheinland-Pfalz WUBrt?g;T)-erg Bayem Saarland Bern ~ Brandenburg vgf&muer% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
1679 60 3 161 14 361 126 8 24 266 2 7 5 kY 8 4 4
44% 44% 43% 56 % 36% 4% 42% 46% 46% 43% 42% 47% 4% 46% 42% 46% 43%
42% 40% 33% 46 % 34% 38% 37% 39% 4% 49% 38% 38 % 43% 46% 33% 51% 54%
39% 43% 39% 46% 46% 38% 38% 35% 38% 40% 39% 33% 43% 49% 40% 40% 38%
28% 26% 26% 21% 20% 19% 29% 32% 35% 36 % 33% 26% 28% 2% 24% 30% 36 %
21% 25% 20% 30% 21% 25% 33% 24% 31% 28% 32% 25% 24% 20% 19% 16% 31%
17% 20% 1% 15% 10% 16% 20% 17% 18% 21% 19% 12% 14% 1% 1% 12% 16%
15% 15% 15% 16% 12% 13% 18% 15% 17% 17% 8% 21% 9% 8% 14% 1% 15%
12% 14.% 14.% 9% 16% 10% 9% 14% 16% 18% 9% 8% 15% 15% 7% 6% 6%
9% 9% 15% 7% 1% 3% 15% 7% 7% 14% 6% 15% 10% 12% 1% 5% 12%
1% 2% 2% 1% 1% 1% 3% 2% 2% 2% 1% 1% 3%
14% 15% 17% 10% 1% 16% 14% 9% 13% 14% 15% 10% 14% 10% 15% 17% 12%
6% 7% 4% 3% 4% 1% 5% 7% 6% 5% 1% 8% 5% 2% 3% 3% 2%

S. 41



CREATES VALUE

Teil 2: Motive, Hurden

Frage 6:

Unabhé&ngig davon, ob Sie aktuell konkrete Anschaffungen oder Investitionen planen oder nicht: Welche der folgenden Faktoren wirden Sie
grundsatzlich eher dazu bringen, Geld auszugeben oder zu investieren?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Investitionsneigung* Kreditaufnahmebereitschaft*
Total Wahrscheinlich Unwahrscheinlich Wahrscheinlich Unwahrscheinlich
ggvsviisdgfeetl)lzahl, 1679 750 828 347 1268
Anreize fur Ausgaben und Investitionen

Hbéheres Einkommen 44 % 46 % 45 % 45 % 45 %
Sinkende Preise fir Waren des taglichen Bedarfs 42 % 39 % 45 % 36 % 44 %
Attraktive Angebote oder Rabatte 39 % 47 % 33 % 38 % 40 %
Niedrigere Energiepreise 28 % 28 % 30 % 31 % 28 %
Steuerliche Entlastungen 27 % 30 % 26 % 29 % 27 %
Staatliche Férderprogramme 17 % 21 % 14 % 24 % 15 %
Mehr Sicherheit im Job 15 % 21 % 11 % 20 % 14 %
lléliﬁgggiz:ﬁnzg;gien bei Krediten oder 129 15 % 10 % 30 % 7%
Einfachere Finanzierungsmadglichkeiten (z. B.
Ratenkauf, langere Laufzeiten, geringere 9% 13 % 5% 22 % 5%
ZugangshUrden)
Sonstiges 1% 1% 2% 0% 2%
Nichts davon 14 % 8 % 19 % 7% 16 %
Weil3 nicht / keine Angabe 6 % 3% 6 % 2% 6 %

* ohne Keine Angabe

S. 42



Teil 3: Kreditneigung

Frage 7:

Wenn Sie aktuell groBere Anschaffungen oder Investitionen t&tigen missten: Wie wiirden Sie diese derzeit am ehesten finanzieren?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Finanzierungsform
Aus Ersparnissen
Teilweise aus Ersparnissen, teilweise mit Kredit
Uber Ratenzahlung beim Handler
Mit Unterstlitzung von Familie oder Freunden

Nutzung eines bestehenden Kreditrahmens (z.
B. Dispokredit, Rahmenkredit)

Durch Verkauf von Vermégenswerten, wie z. B.
Aktien oder ETFs

Mit einem Kredit

Mit Fordermitteln oder Zuschiissen
Sonstiges

WeiB3 nicht / keine Angabe

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Manner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Siid West (gesamt) Ost
1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
50 % 45% 54 % 40 % 47 % 54 % 52 % 52 % 46 % 50 % 50 %
9% 12 % 7% 9% 10 % 9% 8 % 7% 1% 9% 12%
8 % 8% 8% 7% 8 % 8 % 7% 9% 7% 8 % 8 %
6 % 6 % 6 % 8 % 9% 4% 4% 6 % 5% 5% 7%
5% 6 % 4% 11 % 5% 3% 5% 7% 5% 6 % 2%
4% 6 % 3% 7% 6 % 2% 4% 3% 6 % 4% 3%
4% 3% 4% 3% 5% 3% 5% 3% 4% 4% 4%
3% 4% 2% 5% 3% 2% 3% 2% 4% 3% 2%
1% 0% 1% 1% 1% 2% 1% 1% 1% 0%
1% 10 % 1% 11 % 6 % 13 % 1% 10 % 12% 1% 10 %
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CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 7:
Wenn Sie aktuell groBere Anschaffungen oder Investitionen tatigen muissten: Wie wiirden Sie diese derzeit am ehesten finanzieren?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Mit Partner/in

zusammenlebend HaushaltsgréBe (Personen) Kinder im Haushalt
Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
Finanzierungsform
Aus Ersparnissen 50 % 51 % 49 % 52 % 56 % 51 % 27 % 38 % 53 %
Teilweise aus Ersparnissen, teilweise mit Kredit 9% 9% 9% 7 % 10 % 9 % 12 % 14 % 8 %
Uber Ratenzahlung beim Handler 8% 7% 9% 10 % 5% 8% 1% 1% 7%
Mit Unterstiitzung von Familie oder Freunden 6 % 6 % 6 % 5% 5% 5% 9% 8 % 5%
Nutzung eines bestehenden Kreditrahmens (z. o o o o o o o o o
B. Dispokredit, Rahmenkredit) 5% 3% 7% 4% 4% 2% 14% 6% 5%
Durch Verkauf von Vermdgenswerten, wie z. B. o o o o o o o o o
Aktien oder ETFs 4% 6 % 2% 2% 5% 5% 5% 5% 4%
Mit einem Kredit 4% 4% 3% 2% 4% 4% 6 % 5% 3%
Mit Férdermitteln oder Zuschiissen 3% 4% 2% 1% 2% 4% 6 % 5% 2%
Sonstiges 1% 1% 1% 1% 1% 1% 0% 1% 1%
Weif3 nicht / keine Angabe 1% 9% 13 % 14 % 8% 10 % 10 % 8% 1%

S. 44



Teil 3: Kreditneigung
Frage 7:

Wenn Sie aktuell groBere Anschaffungen oder Investitionen tatigen miissten: Wie wiirden Sie diese derzeit am ehesten finanzieren?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Finanzierungsform
Aus Ersparnissen
Teilweise aus Ersparnissen, teilweise mit Kredit
Uber Ratenzahlung beim Handler
Mit Unterstiitzung von Familie oder Freunden

Nutzung eines bestehenden Kreditrahmens (z.
B. Dispokredit, Rahmenkredit)

Durch Verkauf von Vermdgenswerten, wie z. B.
Aktien oder ETFs

Mit einem Kredit

Mit Fordermitteln oder Zuschissen
Sonstiges

Weil nicht / keine Angabe

* ohne Keine Angabe

Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- ~ Abgeschl. ; ; : .
Vol /teilweise ; s Keiner/Volks-/ : ; Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter 3.000 bis unter 4.000 Euro und
Totdl ey " reod NOAUOEISELG e, ST sl St Ewo 200Ewo  3000Ewo  400Ewo  mefr
1679 870 554 255 200 543 320 594 134 267 307 254 439
50 % 53 % 53 % 34 % 45% 46 % 57 % 53 % 43 % 44 % 44 % 63 % 52 %
9% 10 % 8% 9% 1% 10 % 7% 9% 7% 8% 1% 10 % 12 %
8% 7% 10 % 7% 12% 1% 4% 6% 14 % 12% 7% 6 % 7%
6% 5% 5% 9% 5% 7% 5% 5% 10 % 8% 5% 4% 5%
5% 4% 4% 1% 8% 3% 8% 4% 2% 4% 1% 3% 5%
4% 5% 2% 6 % 1% 1% 4% 8% 1% 2% 5% 4% 8%
4% 5% 2% 3% 3% 5% 1% 4% 3% 4% 3% 5% 4%
3% 3% 2% 3% 2% 1% 3% 4% 2% 5% 2% 3%
1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 0% 1% 1% 1% 0% 1%
1% 7% 13 % 18 % 13 % 13 % 10 % 5% 18 % 14 % 9% 3% 4%
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Teil 3: Kreditneigung

Frage 7:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Wenn Sie aktuell gréBere Anschaffungen oder Investitionen tatigen miissten: Wie wiirden Sie diese derzeit am ehesten finanzieren?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Finanzierungsform
Aus Ersparnissen
Teilweise aus Ersparnissen, teilweise mit Kredit
Uber Ratenzahlung beim Handler
Mit Unterstitzung von Familie oder Freunden

Nutzung eines bestehenden Kreditrahmens (z.
B. Dispokredit, Rahmenkredit)

Durch Verkauf von Vermdgenswerten, wie z. B.
Aktien oder ETFs

Mit einem Kredit

Mit Férdermitteln oder Zuschlssen
Sonstiges

Weif3 nicht / keine Angabe

Wohnsituation Wohnort

; In der eigenen ; Umland / ; —
Total Zur Miete I(E'%esgtrl:]g Eigentums- Im ﬁgﬁ:en GroBstadt ~ Metropolregion Mmsilgé?% Kleinstadt Laggt?ﬁer

9 wohnung GroBstadt
1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
50 % 48 % 53 % 54 % 53 % 51 % 48 % 53 % 50 % 47 %
9% 8 % 12 % 1% 12 % 6 % 9% 1% 10 % 1%
8 % 10 % 5% 6 % 5% 7% 8 % 10 % 8 % 8 %
6 % 6 % 6 % 5% 6 % 6 % 8 % 3% 8% 4%
5% 5% 5% 7% 4% 4% 13 % 4% 4% 4%
4% 4% 4% 2% 6 % 8 % 2% 0% 3% 3%
4% 4% 4% 3% 4% 4% 2% 4% 2% 6 %
3% 2% 3% 4% 3% 3% 2% 5% 1% 3%
1% 1% 1% 0% 2% 0% 0% 2% 1% 1%
1% 13 % 7% 8 % 6 % 10 % 8 % 7% 12 % 13 %

S. 46



PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 7:

Wenn Sie aktuell groBere Anschaffungen oder Investitionen tétigen miissten: Wie wiirden Sie diese derzeit am ehesten finanzieren?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Bundesland
Total Sﬂ;lf;?e“:‘ng Hamburg  Niedersachsen  Bremen Werg{ftm Hessen  Rheinland-Plalz WﬂBnétlgr%%-erg Bayem Saarland Berin -~ Brandenburg ’vgf;(‘)erm% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gevichte 1679 60 3 161 14 3t 126 8 24 26 2 7 52 2 8 4 43
Finanzierungsform

Aus Ersparnissen 50 % 51% 47% 54 % 45% 55 % 44% 51% 46 % 47% 51% 50% 51% 39% 52% 48% 56 %
Teilweise aus Ersparnissen, teilweise mit Kredit 9% 7% 1% 7% 9% 8% 7% 6% 12% 10% 3% 9% 1% 14% 15% 12% 14%
Uber Ratenzahlung beim Handler 8% 12% 8% 4% 8% 7% 12% 10% 6% 8% 10% 5% 1% 17% 4% 12% 7%
Mit Unterstiitzung von Familie oder Freunden 6% 7% 7% 2% 7% 4% 1% 12% 6% 4% 8% 7% 8% 4% 8% 10% 6%
Nutzung eines bestehenden Kreditrahmens (z.
B. Dispokredi, Rahmenkedll) 5% 3% 3% 6% 7% 8% 6% 2% 7% 3% 1% 2% 2% 4% 3% 4%
Durch Verkaufvon Vemogensieren, wiez. B, 4% 8% 4% 5% 3% 6o 3% 8% 3% 4% 2% 5% 1% 4% 1
Aktlen Odel' ETFS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Mit einem Kredit 4% 1% 8% 7% 4% 2% 4% 6% 2% 5% 3% 5% 2% 4% 3% 6% 5%
Mit Férdermitteln oder Zuschissen 3% 4% 4% 2% 3% 1% 2% 4% 4% 4% 3% 6% 1% 1% 2% 1% 2%
Sonstiges 1% 1% 2% 2% 2% 1% 1% 1% 1% 2% 1% 2%
WeiB nicht / keine Angabe 1% 1% 6% 13% 10% 10% 9% 8% 12% 1% 15% 1% 12% 10% 12% 8% 6%
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CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 7:
Wenn Sie aktuell gréBere Anschaffungen oder Investitionen tatigen missten: Wie wirden Sie diese derzeit am ehesten finanzieren?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Investitionsneigung* Kreditaufnahmebereitschaft*
Total Wabhrscheinlich Unwahrscheinlich Wabhrscheinlich Unwabhrscheinlich
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 750 828 347 1268
Finanzierungsform

Aus Ersparnissen 50 % 56 % 45 % 12 % 62 %
Teilweise aus Ersparnissen, teilweise mit Kredit 9% 11 % 8 % 24 % 5%
Uber Ratenzahlung beim Handler 8 % 6 % 1% 13 % 7%
Mit Unterstltzung von Familie oder Freunden 6 % 5% 7% 6 % 6 %
Nutzung eines bestehenden Kreditrahmens (z. o o o o o
B. Dispokredit, Rahmenkredit) 5% 7% 4% 16% 2%
Durch Verkauf von Vermdgenswerten, wie z. B. o o o o o
Aktien oder ETFs 4% 5% 3% 6% 4%
Mit einem Kredit 4 % 3% 5% 13 % 1%
Mit Férdermitteln oder Zuschissen 3% 3% 3% 7 % 2%
Sonstiges 1% 1% 1% 0% 1%
Weil nicht / keine Angabe 11 % 3% 14 % 4 % 11 %

* ohne Keine Angabe

S. 48



Teil 3: Kreditneigung

Frage 8:

PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Unabhéngig davon, ob Sie in den n&chsten 12 Monaten gréBere Anschaffungen oder Investitionen geplant haben, wie wahrscheinlich ist es, dass Sie daflr einen Kredit aufnehmen wiirden?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Kreditaufnahmebereitschaft

Sehr wahrscheinlich

Eher wahrscheinlich

Eher unwahrscheinlich

Sehr unwahrscheinlich

Wei3 nicht / keine Angabe

Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher
wahrscheinlich

Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr
unwahrscheinlich

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Siid West (gesamt) Ost
1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
5% 6 % 5% 10 % 8% 3% 5% 5% 6 % 5% 5%
15 % 21 % 10 % 28 % 19 % 10 % 14 % 19 % 13 % 16 % 12 %
24 % 22 % 25 % 23 % 29 % 21 % 30 % 21% 23% 24 % 25%
52 % 48 % 55 % 31 % 41 % 63 % 46 % 52 % 52 % 51 % 54 %
4% 3% 4% 7% 4% 3% 4% 3% 5% 4% 3%
21 % 26 % 15 % 38 % 27 % 12% 20 % 24 % 20 % 21% 17 %
76 % 70 % 80 % 54 % 70 % 85 % 7% 73% 75% 75% 79%
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Teil 3: Kreditneigung
Frage 8:

Unabhangig davon, ob Sie in den nachsten 12 Monaten gréBere Anschaffungen oder Investitionen geplant haben, wie wahrscheinlich ist es, dass Sie dafiir einen

Kredit aufnehmen wirden?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Kreditaufnahmebereitschaft

Sehr wahrscheinlich

Eher wahrscheinlich

Eher unwahrscheinlich

Sehr unwahrscheinlich

Weif3 nicht / keine Angabe

Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher
wahrscheinlich

Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr
unwahrscheinlich

Mit Partner/in

zusammenlebend

HaushaltsgroBe (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
5% 7% 4 % 3% 4% 15 % 6 % 12 % 4%
15 % 15 % 15 % 12% 13 % 1% 33 % 23 % 13 %
24 % 24 % 23 % 19% 26 % 29 % 24 % 28 % 23 %
52 % 50 % 54 % 63 % 54 % 39 % 32 % 33 % 56 %
4% 4% 4% 4% 3% 7% 4% 5% 4%
21 % 22 % 19 % 15% 17 % 26 % 39 % 35 % 17 %
76 % 74 % 77 % 82 % 80 % 68 % 56 % 61 % 79 %

S.50



Teil 3: Kreditneigung

Frage 8:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Unabhéngig davon, ob Sie in den nachsten 12 Monaten groBere Anschaffungen oder Investitionen geplant haben, wie wahrscheinlich ist es, dass Sie dafiir einen Kredit aufnehmen wiirden?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Kreditaufnahmebereitschaft

Sehr wahrscheinlich

Eher wahrscheinlich

Eher unwahrscheinlich

Sehr unwahrscheinlich

Wei nicht / keine Angabe

Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher
wahrscheinlich

Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr
unwahrscheinlich

* ohne Keine Angabe

Berufstétigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- ~ Abgeschl. ; ; - .
Vol /teilweise ; s Keiner/Volks-/ : : Bis unter 1.000 1.000 bis unter - 2.000 bis unter 3.000 bis unter 4.000 Euro und

Totl ey " reod NOAUOEISELG e, ST sl Sudun Ewo 2000Ewo  3000Ewo  4000Ewo  mehr
1679 870 554 255 200 543 320 594 134 267 307 254 439

5% 7% 3% 6 % 4% 4% 2% 10 % 2% 3% 5% 9% 7%
15% 16 % 1% 22 % 20 % 13 % 14 % 17 % 14 % 12 % 23 % 15 % 17 %
24 % 28 % 19 % 20 % 21 % 23% 27 % 24 % 19 % 18 % 23% 29 % 29 %
52 % 46 % 64 % 46 % 52 % 57 % 52 % 47 % 63 % 62 % 47 % 46 % 4%
4% 4% 3% 6 % 4% 3% 5% 3% 2% 5% 1% 2% 3%
21 % 23 % 14 % 27 % 23 % 17% 16 % 26 % 16 % 15% 28 % 23 % 24 %
76 % 73% 83 % 66 % 73% 80 % 79% 1% 82 % 80 % 1% 75% 72%
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Teil 3: Kreditneigung

Frage 8:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Unabhéngig davon, ob Sie in den nachsten 12 Monaten gréBere Anschaffungen oder Investitionen geplant haben, wie wahrscheinlich ist es, dass Sie daflr einen Kredit

aufnehmen wiirden?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Kreditaufnahmebereitschaft

Sehr wahrscheinlich

Eher wahrscheinlich

Eher unwahrscheinlich

Sehr unwahrscheinlich

Weif3 nicht / keine Angabe

Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher
wahrscheinlich

Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr
unwahrscheinlich

Wohnsituation Wohnort

. In der eigenen . Umland / : -
Total Zur Miete I(Elgeir;tr%g Eigentums- Im ﬁ'gj:en GroBstadt ~ Metropolregion M|ttset|§é(l)r3e Kleinstadt Lagglﬂ:er

g wohnung GroBstadt
1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
5% 5% 7% 8 % 6 % 7% 7% 3% 4% 6 %
15% 14 % 16 % 21 % 14 % 14 % 24 % 13 % 15% 14 %
24 % 23 % 25 % 22 % 26 % 23 % 21 % 28 % 22 % 25 %
52 % 53 % 50 % 47 % 51 % 52 % 45 % 52 % 56 % 50 %
4% 4% 3% 3% 2 % 4% 3% 4% 3% 5%
21 % 19 % 23 % 28 % 20 % 21 % 31 % 16 % 19 % 20 %
76 % 76 % 74 % 68 % 77 % 75 % 66 % 80 % 77 % 75 %
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Teil 3: Kreditneigung
Frage 8:

PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Unabhangig davon, ob Sie in den néchsten 12 Monaten groBere Anschaffungen oder Investitionen geplant haben, wie wahrscheinlich ist es, dass Sie dafiir einen Kredit aufnehmen wiirden?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Kreditaufnahmebereitschaft

Sehr wahrscheinlich

Eher wahrscheinlich

Eher unwahrscheinlich

Sehr unwahrscheinlich

WeiB nicht / keine Angabe

Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher
wahrscheinlich

Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr
unwahrscheinlich

Bundesland

Total Sﬂ;ﬁ?e“ﬂ]g Hamburg  Niedersachsen  Bremen h\;&)ergtrfg?énn Hessen  Rheinland-Pfalz WﬂBnétlg;w%-erg Bayem Saarland Berin -~ Brandenburg ’vgf;(‘)erm% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
1679 60 38 161 14 361 126 83 224 266 21 75 52 2 82 44 43
5% 5% 10% 5% 5% 4% 6% 8% 7% 6% 4% 10% 4% 4% 3% 5% 4%
15% 14% 19% 13% 2% 2% 17% 14% 13% 14.% 12% 17% 8% 12% 10% 13% 1%
24% 25% 19% 35% 23% 20% 21% 23% 27% 20% 30% 24% 30% 25% 23% 22% 27%
52 % 52% 44% 45% 49% 52 % 53 % 52% 49% 55 % 49% 46% 54% 54% 61% 59% 53%
4% 4% 9% 3% 3% 3% 3% 2% 5% 6% 5% 3% 4% 5% 2% 2% 5%
21% 19% 28% 17% 25% 25% 23% 22% 19% 20% 16% 21% 12% 16% 14% 17% 15%
76% 1% 63 % 80 % 72% 72% 74% 76 % 76 % 4% 79% 70% 84% 80% 84 % 81% 80%

S. 583



CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 8:

Unabhé&ngig davon, ob Sie in den nachsten 12 Monaten gréBere Anschaffungen oder Investitionen geplant haben, wie wahrscheinlich ist es, dass Sie
dafdr einen Kredit aufnehmen wirden?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Investitionsneigung* Kreditaufnahmebereitschaft*
Total Wahrscheinlich Unwahrscheinlich Wahrscheinlich Unwahrscheinlich
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 750 828 347 1268
Kreditaufnahmebereitschaft

Sehr wahrscheinlich 5% 9% 3% 26 % -
Eher wahrscheinlich 15% 21 % 12 % 74 % -
Eher unwahrscheinlich 24 % 23 % 25 % - 31 %
Sehr unwahrscheinlich 52 % 45 % 57 % - 69 %
Weil3 nicht / keine Angabe 4% 2% 3% - -
Top 2: Sehr wahrscheinlich + Eher o o o o )
wahrscheinlich 21 % 30 % 15 % 100 %
Low 2: Eher unwahrscheinlich + Sehr 76 % 68 % 82 9% ) 100 %

unwahrscheinlich

* ohne Keine Angabe

S.54



PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Teil 3: Kreditneigung
Frage 9:
Fur welche der folgenden Bereiche k&me ein Kredit fir Sie grundsatzlich in Frage?
Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)
Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
Verwendungszwecke fiir Kredite
Wohnen, z. B. Kauf, Renovierung, Sanierung 31 % 31 % 31 % 48 % 42 % 20 % 29 % 32 % 37 % 33 % 21 %
Mobilitét, z. B. Auto, E-Auto, Fahrrad 24 % 26 % 21 % 23 % 27 % 22 % 26 % 21% 27 % 24 % 22 %
Eggﬁ;ﬁlgggre”’ 2. B. Heizung, Dammung, 14% 15% 13% 16 % 19% 1% 14% 1% 19% 14% 12%
GroBere Anschaffungen im Haushalt, z. B. 0 o o N N N 0 0 0 0 0
Elektrogerate, Mabel 13 % 17 % 10 % 16 % 18 % 10 % 16 % 15 % 10 % 13 % 14 %
Gesundheit 12% 1% 12 % 16 % 14 % 10 % 17 % 10 % 10 % 12% 13 %
Uberbriickung eines finanziellen Engpasses 1% 13% 9% 14 % 12% 10 % 13 % 9% 12% 1% 1%
Umschuldung bestehender Kredite 10 % 14 % 6 % 1% 15 % 6 % 12 % 8% 13 % 10 % 7%
Bildung und Weiterbildung 7% 6 % 8 % 15 % 13 % 2% 5% 9% 8 % 8 % 6 %
Sicherung des taglichen Bedarfs 6 % 8% 5% 8% 7% 6 % 4% 7% 7% 7% 5%
Unterstlitzung von Familie 6 % 6 % 6 % 9% 10 % 4% 6 % 8% 4% 6 % 8%
Freizeit oder Urlaub 5% 7% 4% 13 % 6 % 3% 6 % 8 % 3% 6 % 5%
Komfort- oder Luxusausgaben, z. B. teure Uhren, o o o o o o o o o o o
Schmuck oder Weine 2% 3% 2% 6 % 5% 0% 3% 3% 1% 3% 2%
Sonstiges 0% 0% 1% 0% 0% 1% 1% 1% 0% 0% 0%
Nichts davon, ich wiirde grundsétzlich keinen o o o o o o o o o o o
Kredit aufnehmen. 30 % 28 % 32% 9% 17 % 44 % 26 % 31% 28 % 29 % 37 %
WeiB3 nicht / keine Angabe 4% 3% 5% 6 % 5% 3% 5% 4% 4% 4% 3%

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Stid: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH

S.55



CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 9:
Fur welche der folgenden Bereiche kdme ein Kredit fir Sie grundsétzlich in Frage?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Mit Partner/in

zusammenlebend HaushaltsgréBe (Personen) Kinder im Haushalt
Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
Verwendungszwecke fiir Kredite

Wohnen, z. B. Kauf, Renovierung, Sanierung 31 % 34 % 28 % 26 % 29 % 39 % 40 % 38 % 29 %
Mobilitat, z. B. Auto, E-Auto, Fahrrad 24 % 27 % 19 % 17 % 28 % 27 % 23 % 25 % 23 %
Energie sparen, z. B. Heizung, DAmmung, o o o o o o ° ° 0
Solaranlage 14 % 16 % 12 % 11 % 12 % 17 % 25 % 21 % 12 %
GroBere Anschaffungen im Haushalt, z. B. o o o o o o o o
Elektrogeréte, Mobel 13 % 14 % 13 % 10 % 12 % 14 % 24 % 17 % 13 %
Gesundheit 12 % 1% 13 % 13 % 12 % 1% 10 % 1% 12 %
Uberbriickung eines finanziellen Engpasses 1% 10 % 12 % 10 % 1% 8 % 14 % 12 % 1%
Umschuldung bestehender Kredite 10 % 10 % 9% 10 % 8 % 7 % 16 % 14 % 9%
Bildung und Weiterbildung 7 % 7% 8 % 6 % 7% 1% 8 % 12 % 6 %
Sicherung des taglichen Bedarfs 6 % 7% 6 % 6 % 6 % 5% 1% 9% 6 %
Unterstlitzung von Familie 6 % 6 % 6 % 5% 4% 10 % 14 % 15 % 4%
Freizeit oder Urlaub 5% 5% 7 % 4% 3% 6 % 15 % 9% 5%
Komfort- oder Luxusausgaben, z. B. teure Uhren, o o o o o o o o o
Schmuck oder Weine 2% 4% 1% 0% 1% 7 % 7 % 8 % 1%
Sonstiges 0% 0% 1% 1% 0% 1% - - 1%
Nichts davon, ich wiirde grundsatzlich keinen o o o o o o o o o
Kredit aufnehmen. 30 % 27 % 34 % 41 % 31 % 18 % 17 % 17 % 34 %
Weif3 nicht / keine Angabe 4% 3% 4% 5% 3% 6 % 4% 5% 4%

S. 56



CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 9:
Fiir welche der folgenden Bereiche kdme ein Kredit fir Sie grundsétzlich in Frage?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ' Real-/ Fachhoch- Abgeschl. : . : '
Voll / teilweise ' . Keiner/Volks-/ . : Bis unter 1.000 1.000 bis unter 2.000 bis unter  3.000 bis unter 4.000 Euro und
Total wImRuhestand Nicht berufstétig Fach-/ schulreife/ Studium
berufstatig Hauptschule Handelsschule Abitur FHIUni Euro 2,000 Euro 3.000 Euro 4,000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 870 554 255 200 543 320 594 134 267 307 254 439
Verwendungszwecke fiir Kredite
Wohnen, z. B. Kauf, Renovierung, Sanierung 31 % 39 % 17 % 35% 14 % 25 % 39 % 39 % 15% 19% 28 % 48 % 35%
Mobilitét, z. B. Auto, E-Auto, Fahrrad 24 % 29 % 19 % 16 % 16 % 27 % 23% 25% 1% 21% 20 % 27 % 33%
Energie sparen, z. B. Heizung, Dammung, N o o N o o N N o o o o o
Solaranlage 14 % 16 % 1% 16 % 12% 8% 15 % 21% 4% 10 % 16 % 13% 18 %
GroBere Anschaffungen im Haushalt, z. B. o o N o o o o o o o N o o
Elektrogeréite, Mobel 13 % 13 % 1% 20 % 16 % 12% 14 % 14 % 7% 14 % 17 % 17% 15 %
Gesundheit 12% 13 % 10 % 14 % 12% 9% 10 % 16 % 13 % 15 % 13 % 1% 9%
Uberbriickung eines finanziellen Engpasses 1% 12% 9% 13% 6% 1% 1% 12% 7% 16 % 10 % 15 % 10 %
Umschuldung bestehender Kredite 10 % 14 % 5% 6% 4% 10 % 9% 12% 4% 9% 9% 12% 16 %
Bildung und Weiterbildung 7% 1% 1% 10 % 6% 2% 6% 14 % 8% 7% 5% 12% 9%
Sicherung des taglichen Bedarfs 6% 5% 6 % 1% 7% 7% 5% 6% 5% 1% 7% 5% 5%
Unterstlitzung von Familie 6% 7% 5% 7% 1% 4% 6 % 8% 9% 5% 4% 10 % 7%
Freizeit oder Urlaub 5% 6 % 3% 9% 4% 3% 9% 6 % 1% 4% 1% 6 % 6%
Komfort- oder Luxusausgaben, z. B. teure Uhren, o o o N o o o o A o o o o
Schmuck oder Weine 2% 3% 0% 5% 1% 0% 1% 5% 1% 3% 6 % 2%
Sonstiges 0% 0% 1% 0% 0% 1% 0% 1% 1% 2% - 0%
Nichts davon, ich wiirde grundsatzlich keinen 0 o o N 0 0 0 0 o 0 0 9 0
Kredit aufnehmen. 30% 22 % 47 % 23% 43 % 38% 23% 24 % 51 % 43 % 30% 22 % 20 %
WeiB nicht / keine Angabe 4% 4% 2% 7% 8% 2% 5% 2% 6 % 5% 1% 0% 2%

* ohne Keine Angabe

S.57



Teil 3: Kreditneigung

Frage 9:

PER

Fur welche der folgenden Bereiche k&me ein Kredit fir Sie grundsatzlich in Frage?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Verwendungszwecke fiir Kredite
Wohnen, z. B. Kauf, Renovierung, Sanierung
Mobilitat, z. B. Auto, E-Auto, Fahrrad

Energie sparen, z. B. Heizung, Ddmmung,
Solaranlage

GroBere Anschaffungen im Haushalt, z. B.
Elektrogerate, Mobel

Gesundheit

Uberbriickung eines finanziellen Engpasses
Umschuldung bestehender Kredite

Bildung und Weiterbildung

Sicherung des téglichen Bedarfs
Unterstlitzung von Familie

Freizeit oder Urlaub

Komfort- oder Luxusausgaben, z. B. teure Uhren,

Schmuck oder Weine
Sonstiges

Nichts davon, ich wiirde grundsatzlich keinen
Kredit aufnehmen.

WeiB3 nicht / keine Angabe

Wohnsituation Wohnort
. In der eigenen . Umland / . —
Total Zur Miete I(E'%igt#]g Eigentums- Im ﬁlgjgen GroBstadt  Metropolregion M|ttsetlgcr§Be Kleinstadt Laagtﬂ:er
g wohnung GroBstadt

1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
31 % 28 % 36 % 35 % 37 % 28 % 33 % 34 % 31 % 32 %
24 % 21 % 28 % 28 % 29 % 19 % 20 % 22 % 25 % 31 %
14 % 8 % 23 % 20 % 25 % 15 % 1% 8 % 13 % 19 %
13 % 14 % 13 % 17 % 10 % 12 % 28 % 9% 11 % 14 %
12 % 13 % 11 % 8 % 12 % 14 % 1% 10 % 12 % 1%
1% 12 % 10 % 10 % 10 % 11 % 10 % 13 % 9% 11 %
10 % 8 % 12 % 12 % 12 % 9% 9 % 5% 14 % 9%
7 % 9% 5% 9% 3% 8 % 11 % 13 % 4% 4%
6 % 7 % 5% 5% 5 % 9% 2% 5% 8 % 4 %
6 % 6 % 7% 10 % 5% 7% 5% 7% 8 % 5%
5% 6 % 5% 6 % 4% 7% 16 % 5% 3% 3%
2% 2% 3% 6 % 2% 6 % 3% 1% 1% 1%
0% 1% 0% - 0 % 0% - - 1% 1%
30 % 34 % 25 % 22 % 26 % 34 % 21 % 29 % 33 % 28 %
4% 4% 3% 4% 3% 3% 3% 4% 2% 7%
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 9:

Fir welche der folgenden Bereiche k&me ein Kredit fir Sie grundsétzlich in Frage?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Bundesland
Total Sﬂym]g Hamburg ~ Niedersachsen ~ Bremen h\;\?ergtrihainn Hessen  Rheinland-Pfalz WﬂBrtztig;%-erg Bayem Saarland Berlin Brandenburg ’vgrc;mg% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thilringen
Basis (Fallzahl,
gewichte) 1679 60 38 161 14 31 126 8 24 266 2 75 52 R 8 44 4
Verwendungszwecke fiir Kredite

Wohnen, z. B. Kauf, Renovierung, Sanierung 31 % 28 % 27 % 3% 22 % 35% 27 % 30% H% 34% 2% 24.% 20% 18 % 17% 22% 26 %
Mobilitét, z. B. Auto, E-Auto, Fahrrad 24% 31% 19% 21% 20% 19% 25% 20% 23% 31% 24% 13% 26% 30% 19% 30% 20%
ggggﬁlgggre” 2.B. Helzung, Dammung, o, H% 6% 15% 6% 8% 6% 1%  19%  19% 2% 0% 1% 6%  15% 1% 14%
GroBere Anschaffungen im Haushalt, z. B.
Elekirogerte, Mabel 13% 15% 14% 17% 1% 17% 12% 9% 4% 16% 7% 12% 14% 19% 13% 20 % 13%
Gesundheit 12% 13% 1% 21 % 8% 8% 14% 15% 1% 9% 10% 17% 13% 13% 12% 12% 1%
Uberbriickung eines finanziellen Engpasses 1% 1% 12% 14% 12% 7% 12% 8% 9% 15% 14% 10% 10% 9% 14% 9% 12%
Umschuldung bestehender Kredite 10% 1% 12 % 13% 5% 6% 1% 7% 15% 1% 8% 7% 9% 7% 5% 4% 12%
Bildung und Weiterbildung 7% 3% 9% 4% 4% 9% 1% 4% 8% 8% 2% 8% 4% 3% 9% 2% 3%
Sicherung des taglichen Bedarfs 6% 3% 6% 5% 4% 6% 13% 6% 8% 7% 4% 5% 4% 2% 7% 6% 5%
Unterstiitzung von Familie 6% 5% 9% 5% 7% 7% 10 % 10% 4% 5% 2% 7% 4% 7% 10% 1% 7%
Freizeit oder Urlaub 5% 3% 13% 5% 10 % 9% 5% 7% 3% 3% 3% 6% 5% 3% 6% 3% 6%
Komfort- oder Luxusausgaben, z. B. teure Uhren, ) 5 0 0 0 0 0 0 9 9 9 9 9 9 9 9
Sehmuck oder Weine 2% 7% 4% 4% 3% 4% 3% 0% 2% 1% 3% 1% 1% 2% 1% 2%
Sonstiges 0% - - 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
s davon, ch wide guadsezichkeien gy, 0% W% N%  N%  N% M %% A% % W% M% 7% B% 8% B% 3%
Weif nicht / keine Angabe 4% 5% 3% 5% 4% 3% 4% 6% 4% 4% 2% 5% 5% 6% 1% 2% 3%
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CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 9:
Far welche der folgenden Bereiche kdme ein Kredit fir Sie grundsatzlich in Frage?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Investitionsneigung* Kreditaufnahmebereitschaft*
Total Wahrscheinlich Unwahrscheinlich Wahrscheinlich Unwahrscheinlich
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 750 828 347 1268
Verwendungszwecke fiir Kredite

Wohnen, z. B. Kauf, Renovierung, Sanierung 31 % 34 % 30 % 38 % 29 %
Mobilitat, z. B. Auto, E-Auto, Fahrrad 24 % 27 % 21 % 37 % 20 %
Eggrg;ﬁlzggren, z. B. Heizung, D&mmung, 149 17 % 139 26 % 119
GroBere Anschaffungen im Haushalt, z. B. o o o o o
Elektrogerate, Mobel 13 % 15 % 13 % 34 % 8 %
Gesundheit 12 % 12 % 12 % 19 % 10 %
Uberbriickung eines finanziellen Engpasses 11 % 12 % 11 % 18 % 9%
Umschuldung bestehender Kredite 10 % 12 % 8 % 16 % 8 %
Bildung und Weiterbildung 7 % 8 % 7 % 14 % 5%
Sicherung des taglichen Bedarfs 6 % 5% 8 % 14 % 5%
Unterstiitzung von Familie 6 % 9% 5% 16 % 4%
Freizeit oder Urlaub 5% 9 % 3% 18 % 2%
Komfort- oder Luxusausgaben, z. B. teure Uhren, o o o o o
Schmuck oder Weine 2% 5% 1% 9% 1%
Sonstiges 0% 0% 1% - 1%
Nichts davon, ich wirde grundsétzlich keinen o o o ) o
Kredit aufnehmen. 30 % 23 % 36 % 40 %
Weil3 nicht / keine Angabe 4 % 2% 4 % 2% 3%

* ohne Keine Angabe
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Teil 3: Kreditneigung
Frage 10:
Wie schéatzen Sie derzeit Ihre Chancen ein, einen solchen Kredit bewilligt zu bekommen?
Basis: Befragte, fir die ein Kredit grundsatzlich in Frage k&me (Einfachnennung)
Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichte) 1164 587 577 234 420 510 200 408 353 961 204
Bewilligungschancen fiir einen Kredit
Sehr hoch 26 % 32 % 20 % 21 % 29 % 26 % 25% 24 % 30 % 27% 23%
Eher hoch 30 % 33 % 27 % 30 % 36 % 25 % 30 % 31% 28 % 30 % 31%
Eher gering 16 % 13% 19 % 13% 12% 20 % 18 % 16 % 1% 14 % 21 %
Sehr gering 12 % 12% 13% 1% 9% 15 % 13 % 1% 13% 12 % 13%
Kann ich nicht einschatzen 16 % 1% 22 % 26 % 13 % 15 % 14 % 18 % 18 % 17 % 13 %
Top 2: Sehr hoch + Eher hoch 56 % 65 % 47 % 50 % 66 % 50 % 56 % 56 % 57 % 56 % 53 %
Low 2: Eher gering + Sehr gering 28 % 24 % 31 % 24 % 21 % 35 % 30 % 27 % 24 % 26 % 34 %

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH

S. 61



CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 10:
Wie schétzen Sie derzeit Ihre Chancen ein, einen solchen Kredit bewilligt zu bekommen?

Basis: Befragte, fur die ein Kredit grundséatzlich in Frage k&me (Einfachnennung)

Mit Partner/in

zusammenlebend HaushaltsgroBe (Personen) Kinder im Haushalt
Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1164 659 505 306 478 187 194 280 884
Bewilligungschancen fiir einen Kredit

Sehr hoch 26 % 30 % 21 % 16 % 29 % 22 % 39 % 29 % 25 %
Eher hoch 30 % 32 % 28 % 29 % 25 % 43 % 31 % 40 % 27 %
Eher gering 16 % 13 % 18 % 22 % 13 % 15 % 11 % 13 % 16 %
Sehr gering 12 % 7% 19 % 20 % 11 % 8 % 8 % 7% 14 %
Kann ich nicht einschétzen 16 % 18 % 14 % 14 % 22 % 1% 1% 1% 18 %
Top 2: Sehr hoch + Eher hoch 56 % 61 % 48 % 44 % 54 % 66 % 70 % 69 % 51 %
Low 2: Eher gering + Sehr gering 28 % 21 % 37 % 41 % 24 % 23 % 19 % 20 % 30 %
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Teil 3: Kreditneigung
Frage 10:
Wie schétzen Sie derzeit Ihre Chancen ein, einen solchen Kredit bewilligt zu bekommen?
Basis: Befragte, fiir die ein Kredit grundsétzlich in Frage ké&me (Einfachnennung)
Berufstétigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- Abgeschl. , , , .
Vol /teilweise . «i Keiner/Volks-/ - ; Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter ~ 3.000 bis unter 4.000 Euro und
Totdl berufstétig Im Ruhestand - Nihtberfstitg Hauptschule Hang(glcsr;.c/hule chléli;ﬁ'rfe/ Sl:tﬂ?m Euro 2000Euo  3.000Euo  4.000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichtet 1164 676 293 195 114 33 245 452 62 152 214 197 350
Bewilligungschancen fiir einen Kredit
Sehr hoch 26 % 31 % 20 % 16 % 16 % 22 % 28 % 30 % 1% 9% 25% 26 % 4%
Eher hoch 30 % 36 % 24 % 18 % 20 % 25% 28 % 38 % 16 % 21% 34 % 32 % 37 %
Eher gering 16 % 10% 24.% 22 % 26 % 22 % 14 % 9% 26 % 23% 23% 9% 9%
Sehr gering 12% 10 % 17 % 15 % 23 % 16 % 9% 9% 36 % 32% 9% 7% 6%
Kann ich nicht einschatzen 16 % 13% 15% 29 % 15% 14% 22 % 14% 22 % 15% 10 % 27 % 7%
Top 2: Sehr hoch + Eher hoch 56 % 67 % 44 % 34 % 36 % 47 % 56 % 68 % 16 % 29 % 59 % 58 % 78%
Low 2: Eher gering + Sehr gering 28 % 20 % 40 % 36 % 49 % 38% 22 % 18% 58 % 55 % 31 % 15% 15%

* ohne Keine Angabe
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CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 10:
Wie schatzen Sie derzeit lhre Chancen ein, einen solchen Kredit bewilligt zu bekommen?

Basis: Befragte, fUr die ein Kredit grundsétzlich in Frage kdme (Einfachnennung)

Wohnsituation Wohnort
. In der eigenen . Umland / ; "
Total Zur Miete I(E'geigtr#? Eigentums- Im ﬁgfgen GroBstadt ~ Metropolregion M'tglgé?ge Kleinstadt Laggmer
g wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1164 683 480 171 309 288 128 191 274 283
Bewilligungschancen fiir einen Kredit
Sehr hoch 26 % 19 % 36 % 34 % 37 % 24 % 34 % 23 % 28 % 24 %
Eher hoch 30 % 31% 29 % 29 % 29 % 38 % 30 % 25% 28 % 27 %
Eher gering 16 % 14 % 17 % 19 % 16 % 18 % 19 % 15 % 12 % 16 %
Sehr gering 12 % 16 % 7% 9% 5% 13 % 11 % 7% 15 % 13 %
Kann ich nicht einschatzen 16 % 19 % 12% 10 % 13 % 8% 6 % 30 % 17 % 20 %
Top 2: Sehr hoch + Eher hoch 56 % 49 % 64 % 63 % 66 % 61 % 64 % 48 % 56 % 51 %
Low 2: Eher gering + Sehr gering 28 % 30 % 24 % 27 % 22 % 30 % 29 % 22 % 27 % 29 %
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Teil 3: Kreditneigung
Frage 10:
Wie schéitzen Sie derzeit hre Chancen ein, einen solchen Kredit bewilligt zu bekommen?
Basis: Befragte, fiir die ein Kredit grundsatzlich in Frage kéme (Einfachnennung)
Bundesland
Total Sﬂ;lm]g Hamburg  Niedersachsen  Bremen wergm:] Hessen  Rheinland-Plalz WUBH?S;%-erg Bayem Saarland Berin  Brandenburg ’vgf&erm% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gevichil) 1164 4 % 124 10 251 8 60 71 183 13 48 3 2 4 2 bl
Bewilligungschancen fiir einen Kredit
Sehr hoch 26% 21% 19% 26% 2% 25% 20% 26% 3% 29% 4% 17% 19% 8% 30% 1% 30%
Eher hoch 0% 30% 35% 2% 3% 27% 2% 34% 30% 26% 2% 3% 28% 24% 30% 4% 24%
Eher gering 16% 15% 2% 16% 29% 17% 13% 15% 6% 17% 12% 2% 2% 13% 16% 3% 20%
Sehr gering 12% 9% 10% 15% 2% 10% 1% 16% 13% 13% 8% 9% 16% 20% 12% 1% 15%
Kann ich nicht einschatzen 16% 19% 12% 13% 10% 21% 15% 10% 21% 16% 1% 16% 15% 16% 12% 6% 1%
Top 2: Sehr hoch + Eher hoch 56 % 56 % 54% 56 % 57 % 52% 62 % 59 % 61 % 54% 69 % 51% 47% 51% 60 % 52 % 54%
Low 2: Eher gering + Sehr gering 28% 23% 34% 31% 31% 27% 2% 30% 19% 29% 20% 2% 38% 31% 21% 2% 35%
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Teil 3: Kreditneigung
Frage 10:

Wie schatzen Sie derzeit lhre Chancen ein, einen solchen Kredit bewilligt zu bekommen?

PER

Basis: Befragte, fir die ein Kredit grundsétzlich in Frage k&me (Einfachnennung)

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Bewilligungschancen fiir einen Kredit

Sehr hoch

Eher hoch

Eher gering

Sehr gering

Kann ich nicht einschatzen

Top 2: Sehr hoch + Eher hoch
Low 2: Eher gering + Sehr gering

* ohne Keine Angabe

Investitionsneigung*

Kreditaufnahmebereitschaft*

Total Wahrscheinlich Unwahrscheinlich Wahrscheinlich Unwahrscheinlich
1164 576 529 341 765

26 % 35 % 16 % 29 % 26 %

30 % 33 % 28 % 42 % 25 %

16 % 12 % 21 % 17 % 15 %

12 % 9% 16 % 6 % 15 %

16 % 1% 19 % 7% 18 %

56 % 68 % 44 % 69 % 51 %

28 % 20 % 36 % 22 % 31 %
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PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Teil 3: Kreditneigung
Frage 11:
Was wiirde Sie davon abhalten, einen Kredit aufzunehmen?
Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)
Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
Hiirden fiir eine Kreditaufnahme
Ich mdchte grundsatzlich keinen Kredit 0 N o o N o 0 0 0 0 0
aufnehmen. 44 % 41 % 46 % 27 % 38 % 51% 47 % 42 % 44 % 44 % 43 %
Zu hohe Zinsen 37% 41 % 32% 47 % 43 % 30% 40 % 33% 42 % 38% 33%
Angst vor Schulden tber langere Zeit 34 % 33 % 34 % 34 % 37 % 31 % 36 % 31 % 37% 34 % 33%
Zu geringe finanzielle Riicklagen 19% 21 % 17 % 31 % 20 % 15 % 22 % 19% 18 % 19% 20 %
Unsicherheit beim Einkommen oder Arbeitsplatz 15 % 14 % 15 % 20 % 22 % 9% 18 % 13 % 15 % 15 % 14 %
Bereits bestehende Kredite 14 % 15 % 12 % 10 % 17 % 13% 13 % 15 % 14 % 14 % 12%
Veranderungen in der persénlichen
Lebenssituation, z. B. Familienplanung, Umzug 12 % 12 % 12 % 16 % 18 % 7% 13 % 10 % 14 % 12 % 1%
oder berufliche Neuorientierung
Zu komplizierte oder intransparente Angebote 9% 10 % 8% 17 % 1% 6 % 1% 9% 8% 9% 10 %
Sonstiges 1% 2% 1% 0% 1% 2% 2% 1% 1% 1% 2%
Nichts wiirde mich davon abhalten. 4% 3% 4% 2% 4% 4% 4% 3% 3% 3% 5%
Weif3 nicht / keine Angabe 6 % 4% 8 % 9% 8% 4% 5% 8 % 6 % 7% 5%

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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Teil 3: Kreditneigung

Frage 11:
Was wiirde Sie davon abhalten, einen Kredit aufzunehmen?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

EXCELLENCE
CREATES VALUE

PER

Mit Partner/in

zusammenlebend HaushaltsgréBe (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
g:vs\/ii?:rglt:;l)lzahl’ 1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
Hurden fiir eine Kreditaufnahme
lch mochte grundsatzlich keinen Kredit 44% 40% 48% 54% 43% 40% 26 % 329% 47%
Zu hohe Zinsen 37 % 39 % 34 % 31 % 38 % 39 % 44 % 40 % 36 %
Angst vor Schulden Uber langere Zeit 34 % 32 % 36 % 33 % 35 % 33% 31 % 36 % 33%
Zu geringe finanzielle Rucklagen 19 % 13 % 26 % 24 % 14 % 15 % 27 % 17 % 20 %
Unsicherheit beim Einkommen oder Arbeitsplatz 15 % 13 % 16 % 14 % 13 % 22 % 14 % 19 % 14 %
Bereits bestehende Kredite 14 % 16 % 1% 10 % 13 % 13 % 22 % 18 % 12 %
Veranderungen in der persénlichen
Lebenssituation, z. B. Familienplanung, Umzug 12 % 1% 13 % 12 % 10 % 15 % 14 % 15 % 1%
oder berufliche Neuorientierung
Zu komplizierte oder intransparente Angebote 9% 9% 9% 9% 5% 12 % 17 % 16 % 7%
Sonstiges 1% 1% 2% 2% 1% 2% - 1% 2%
Nichts wirde mich davon abhalten. 4% 4% 3% 3% 4% 2% 5% 3% 4%
WeiB3 nicht / keine Angabe 6 % 8 % 5% 5% 7% 6 % 7 % 7% 6 %
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PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Teil 3: Kreditneigung
Frage 11:
Was wiirde Sie davon abhalten, einen Kredit aufzunehmen?
Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)
Berufstétigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- : Real-/ Fachhoch- Abgeschl. - - - .
Vol /teilweise - . Keiner/ Volks-/ - ; Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter ~ 3.000 bis unter 4.000 Euro und
Total .~ ImRuhestand Nicht berufstatig Fach-/ schulreife/ Studium
berufstatig Hauptschule Handelsschule Aoitur FHUni Euro 2000Euro  3.000Euro  4.000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichtet 1679 870 554 255 200 543 320 594 134 267 307 254 439
Hiirden fiir eine Kreditaufnahme
Ich méchte grundsétzlich keinen Kredit 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
aufnehmen. 44 % 40 % 53 % 36 % 45% 47 % 42 % 42 % 51% 55 % 45 % 41% 34 %
Zu hohe Zinsen 37% 42 % 26 % 4% 22 % 2% 47 % 4% 21% 36 % 33% 46 % 44 %
Angst vor Schulden Uber langere Zeit 34 % 36 % 30% 32% 33% 36 % 34 % 32% 35% 48 % 28% 37% 30 %
Zu geringe finanzielle Riicklagen 19% 18 % 15% 32% 18 % 19% 26 % 17% 23 % 33% 26 % 19% 1%
Unsicherheit beim Einkommen oder Arbeitsplatz 15 % 19% 6 % 20 % 13% 1% 14% 19% 14% 20 % 13% 16 % 14%
Bereits bestehende Kredite 14 % 15% 12% 1% 8% 15% 16 % 13% 6% 15% 10 % 21 % 15%
Verénderungen in der personlichen
Lebenssituation, z. B. Familienplanung, Umzug ~ 12% 14 % 6% 18 % 10% 10% 16 % 13% 9% 17% 10% 15% 1%
oder berufliche Neuorientierung
Zu komplizierte oder intransparente Angebote 9% 1% 5% 1% 9% 5% 10% 12% 4% 12% 7% 10% 10%
SOﬂStigeS 1% 1% 3% 1% 1% 1% 3% 2% 0% 2% 0% 1%
Nichts wiirde mich davon abhalten. 4% 4% 5% 1% 3% 3% 5% 4% 3% 1% 3% 3% 6%
WeiB nicht / keine Angabe 6 % 7% 4% 9% 8% 5% 5% 6 % 8% 3% 3% 9% 4%
* ohne Keine Angabe
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 11:

Was wiirde Sie davon abhalten, einen Kredit aufzunehmen?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Wohnsituation Wohnort
- In der eigenen ; Umland / ; T
Total Zur Miete I(E'%ig#g' Eigentums- Im ﬁgﬁgen GroBstadt ~ Metropolregion M'tglgé?rse Kleinstadt Laggl:lrr:;]er
g wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
Hiirden fiir eine Kreditaufnahme

Ich méchte grundsétzlich keinen Kredit 449, 449, 439, 449, 439, 439, 36 9 389 53 9 439,
annehmen o o o o (] o (] (] o o
Zu hohe Zinsen 37% 35% 39 % 39% 39% 36 % 42 % 39% 36 % 34 %
Angst vor Schulden Uber l&ngere Zeit 34 % 35% 32% 27 % 35% 32% 28% 36 % 35% 35%
Zu geringe finanzielle Rucklagen 19 % 22 % 15 % 15 % 15 % 20 % 33% 15 % 20 % 15 %
Unsicherheit beim Einkommen oder Arbeitsplatz 15 % 17 % 11 % 12 % 10 % 17 % 25 % 13 % 12 % 12 %
Bereits bestehende Kredite 14 % 1% 17 % 1% 20 % 1% 12% 1% 15 % 18 %
Verénderungen in der personlichen
Lebenssituation, z. B. Familienplanung, Umzug 12 % 13 % 1% 12% 10 % 13% 19 % 12 % 10 % 10 %
oder berufliche Neuorientierung
Zu komplizierte oder intransparente Angebote 9% 9% 9% 10 % 8 % 13 % 7% 9% 8 % 8 %
Sonstiges 1% 1% 2% 2% 2% 1% 3% 2% 1% 1%
Nichts wiirde mich davon abhalten. 4% 3% 5% 3% 6 % 6 % 2% 3% 3% 3%
WeiB nicht / keine Angabe 6 % 7% 5% 5% 4% 5% 5% 12 % 3% 8 %
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Teil 3: Kreditneigung

Frage 11:

Was wiirde Sie davon abhalten, einen Kredit aufzunehmen?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Bundesland
Total Sﬁlglﬁm}g Hamburg  Niedersachsen  Bremen Wergm:] Hessen  Rheinland-Plalz Wﬂ?tetlgr%%.erg Bayem Saarland Berin  Brandenburg "cgrcrﬂermlg% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thirringen
Basis (Fallzahl,
gevichtl) 1679 60 3 161 14 %1 126 8 24 26 2 7 52 k) 8 4 3
Hiirden fiir eine Kreditaufnahme

o mOctte gundsazichkenen et M% 8% 4% 8% N% 2% B%  B% 5% N% W% 2% %% 8% 4% 8% 5B%
Zu hohe Zinsen 37% 43% 2% 40% 43% 33% 30% 38% 4% 42% 3% 8% 2% 43% 40% 3% 34%
Angst vor Schulden iber léngere Zeit 34% 5% 3% 4% 30% 26% 36% 43% 40% 34% 3% 2% 29% 2% 3% 42% 2%
Zu geringe finanzielle Rilcklagen 19% 21% 20 % 24 % 14% 18% 2% 17% 13% 21% 16% 20% 18% 19% 21% 23% 18%
Unsicherheit beim Einkommen oder Arbeitsplaiz 15 % 13% 19% 21% 7% 12% 16% 14% 13% 17% 8% 10% 13% 10% 19% 10% 19%
Bereits bestehende Kredite 14% 5% 9% 17% 1% 17% 10% 1% 13% 14% 1% 9% 14% 18% 10% 149% 9%
Ver&nderungen in der persdnlichen
Lebenssituation, z. B. Familienplanung, Umzug ~ 12% 10% 18% 14% 8% 10% 10% 13% 12% 15% 6% 15% 8% 10% 14% 7% 9%
oder berufliche Neuorientierung
Zu komplizierte oder intransparente Angebote 9% 10% 13% 1% 1% 8% 14% 8% 5% 10% 7% 8% 8% 7% 12% 12% 1%
Sonstiges 1% 4% 2% 1% - 1% 3% 2% 1% 3% 4% 1% 1% 2%
Nichts wilrde mich davon abhalten. 4% 5% 5% 3% 2% 3% 4% 2% 1% 5% 5% 5% 8% 3% 5% 4% 3%
WeiB nicht / keine Angabe 6% 4% 4% 6% 6% 10% 6% 4% 6% 6% 5% 10% 3% 3% 3% 2%
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Teil 3: Kreditneigung
Frage 11:

PER

Was wirde Sie davon abhalten, einen Kredit aufzunehmen?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Hiirden fiir eine Kreditaufnahme

Ich méchte grundsétzlich keinen Kredit
aufnehmen.

Zu hohe Zinsen

Angst vor Schulden Uber langere Zeit

Zu geringe finanzielle Ricklagen

Unsicherheit beim Einkommen oder Arbeitsplatz
Bereits bestehende Kredite

Veranderungen in der persénlichen
Lebenssituation, z. B. Familienplanung, Umzug
oder berufliche Neuorientierung

Zu komplizierte oder intransparente Angebote
Sonstiges

Nichts wiirde mich davon abhalten.

Weil3 nicht / keine Angabe

* ohne Keine Angabe

Investitionsneigung*

Kreditaufnahmebereitschaft*

Total Wahrscheinlich Unwahrscheinlich Wahrscheinlich Unwahrscheinlich
1679 750 828 347 1268
44 % 41 % 48 % 19 % 52 %
37 % 44 % 32 % 49 % 33 %
34 % 31 % 36 % 37 % 33 %
19 % 17 % 22 % 30 % 16 %
15 % 16 % 15 % 22 % 13 %
14 % 14 % 14 % 21 % 12 %
12 % 13 % 1% 20 % 9%
9% 10 % 9% 17 % 7 %
1% 1% 2% 0% 2%
4% 4% 3% 3% 3%
6 % 3% 6 % 1% 6 %
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CREATES VALUE

Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf

Frage 12:

Haben Sie schon einmal von Kl-Assistenten gehort, die Eink&ufe teilweise selbststandig ibernehmen kdnnen, z. B. indem sie passende Produkte auswahlen, Preise vergleichen und sogar
den Kauf abschlieBen?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
Bekanntheit von Kl-Einkaufsassistenten
Ja 34 % 37 % 31 % 34 % 41 % 31 % 35% 31 % 36 % 34 % 36 %
Nein 46 % 45 % 47 % 51 % 39 % 48 % 46 % 44 % 47 % 46 % 46 %
Bin mir nicht sicher 16 % 15% 17 % 1% 14 % 18 % 17 % 18 % 14 % 16 % 15%
WeiB nicht / keine Angabe 4% 3% 5% 4% 7% 3% 1% 7% 4% 4% 3%

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL/ Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf

Frage 12:

Haben Sie schon einmal von Kl-Assistenten gehort, die Einkaufe teilweise selbststandig Gbernehmen kénnen, z. B. indem sie passende Produkte auswahlen,

Preise vergleichen und sogar den Kauf abschlieBen?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Mit Partner/in

zusammenlebend HaushaltsgroBe (Personen) Kinder im Haushalt
Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
Bekanntheit von Kl-Einkaufsassistenten
Ja 34 % 37 % 30 % 30 % 35 % 40 % 37 % 46 % 31%
Nein 46 % 40 % 52 % 51 % 42 % 46 % 45 % 39 % 47 %
Bin mir nicht sicher 16 % 17 % 15 % 15 % 18 % 1% 16 % 11 % 17 %
Weif3 nicht / keine Angabe 4% 5% 3 % 4 % 5% 4% 3% 4% 4%
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Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf

Frage 12:

Haben Sie schon einmal von Kl-Assistenten gehért, die Eink&ufe teilweise selbststéndig tbernehmen kdnnen, z. B. indem sie passende Produkte auswéhlen, Preise vergleichen und sogar den Kauf abschlieBen?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Berufstétigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- Abgeschl. , , , '
Vol /teilweise . < Keiner/Volks-/ - ; Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter ~ 3.000 bis unter 4.000 Euro und
Total ..~ ImRuhestand Nicht berufstatig Fach-/ schulreife/ Studium

berufstatig Hauptschule Handelsschule Aoitur FHUni Euro 2000Euro  3.000Euro  4.000 Euro mehr

Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 870 554 255 200 543 320 594 134 267 307 254 439

Bekanntheit von Kl-Einkaufsassistenten

Ja 34 % 38 % 30 % 29 % 24 % 30 % 37 % 4% 27 % 29 % 34 % 39 % 43%
Nein 46 % 4% 49 % 56 % 52 % 48 % 45% 42 % 56 % 54 % 45 % 36 % 39%
Bin mir nicht sicher 16 % 15% 18 % 13% 19 % 18 % 17 % 12% 14 % 14 % 16 % 19% 16 %
WeiB nicht / keine Angabe 4% 6% 3% 3% 5% 3% 1% 5% 3% 2% 5% 7% 2%

* ohne Keine Angabe
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Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf

Frage 12:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Haben Sie schon einmal von Kl-Assistenten gehort, die Einkaufe teilweise selbststéndig Gbernehmen kénnen, z. B. indem sie passende Produkte auswéhlen, Preise

vergleichen und sogar den Kauf abschlieBen?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Wohnsituation Wohnort
- In der eigenen ; Umland / ; I
Total Zur Miete I(E'%ig#g' Eigentums- I ﬁgjgen GroBstadt  Metropolregion M'tt;lgé?rse Kleinstadt Laggldrrzser
g wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
Bekanntheit von Kl-Einkaufsassistenten
Ja 34 % 33 % 37% 46 % 32 % 37 % 33 % 40 % 32% 30 %
Nein 46 % 48 % 41 % 34 % 45 % 45 % 54 % 40 % 46 % 46 %
Bin mir nicht sicher 16 % 14 % 20 % 17 % 21 % 15 % 13 % 11 % 19 % 18 %
WeiB3 nicht / keine Angabe 4% 5% 3% 4% 2% 3% 0% 9% 3% 6 %
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Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf

Frage 12:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Haben Sie schon einmal von KI-Assistenten gehdrt, die Einkéufe teilweise selbststandig ibermehmen kdnnen, z. B. indem sie passende Produkte auswéhlen, Preise vergleichen und sogar den Kauf abschlieBen?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Bundesland
Total Slflzlmng Hamburg  Niedersachsen  Bremen h\}\?ergtrfgi?] Hessen  Rheinland-Pfalz WU?tat]g;%-erg Bayem Saarland Berin -~ Brandenburg ’vgf&muer% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gewichtel) 1679 60 38 161 14 361 126 8 24 2%6 2 7 5 R 8 4 4
Bekanntheit von Kl-Einkaufsassistenten

Ja 34% 29% 41% 36% 36% 29% 35% 2% 2% 39% 46% 4% 3% 29% 37% 30% 36%
Nein 46% 49% 2% 46% 50 % 45% 4% 49% 47% 47% 38% 38% 449 58 % 46% 55% 46%
Bin mir nicht sicher 16% 21% 15% 17% 12% 18% 19% 17% 17% 1% 15% 13% 20% 12% 15% 13% 15%
WeiB nicht / keine Angabe 4% 1% 2% 1% 2% 8% 5% 2% 4% 4% 1% 5% 5% 1% 1% 3% 3%
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Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf

Frage 13:

PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE

Kénnen Sie sich grundséatzlich vorstellen, einen Kl-Assistenten bei alltdglichen oder wiederkehrenden Eink&ufen einzusetzen?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
Bereitschaft zur Nutzung von Kl im Einkauf

Ja, auf jeden Fall 5% 6 % 4% 5% 8% 3% 5% 5% 3% 5% 6 %
Ja, wahrscheinlich 25% 30 % 19 % 32 % 33% 18 % 23% 24 % 27 % 25% 24 %
Nein, wahrscheinlich nicht 30 % 29 % 31% 35% 24 % 32% 34 % 30 % 28 % 30 % 30 %
Nein, bestimmt nicht 34 % 29 % 39 % 21% 26 % 42 % 31% 33 % 36 % 33 % 36 %
Weif3 nicht / keine Angabe 6 % 6 % 7% 6 % 9% 5% 7% 8% 5% 7% 4%
Top 2: Ja, auf jeden Fall + Ja, wahrscheinlich 30 % 36 % 23 % 38 % 4% 21 % 29 % 29 % 3% 30 % 30 %
Low 2: Nein, wahrscheinlich nicht + Nein, 64 % 58 % 70% 56 % 50 % 74% 64 % 63% 64 % 64 % 66 %

bestimmt nicht

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Stid: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestltzter Einkauf

Frage 13:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Kénnen Sie sich grundséatzlich vorstellen, einen Kl-Assistenten bei alltéglichen oder wiederkehrenden Einkdufen einzusetzen?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)

Bereitschaft zur Nutzung von Kl im Einkauf

Ja, auf jeden Fall

Ja, wahrscheinlich

Nein, wahrscheinlich nicht
Nein, bestimmt nicht
Weif3 nicht / keine Angabe

Top 2: Ja, auf jeden Fall + Ja, wahrscheinlich

Low 2: Nein, wahrscheinlich nicht + Nein,
bestimmt nicht

Mit Partner/in

zusammenlebend

Haushaltsgr6Be (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
5% 6 % 3% 3% 3% 5% 12 % 12 % 3%
25 % 28 % 21 % 18 % 24 % 39 % 29 % 39 % 21 %
30 % 30 % 30 % 26 % 32 % 31 % 33 % 25% 31 %
34 % 28 % 40 % 46 % 35 % 21 % 18 % 19 % 38 %
6 % 7% 5% 7% 6 % 5% 7% 6 % 7%
30 % 34 % 24 % 21 % 27 % 44 % 42 % 50 % 24 %
64 % 58 % 71 % 72 % 66 % 51 % 51 % 44 % 69 %
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Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestiitzter Einkauf

Frage 13:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Kénnen Sie sich grundsétzlich vorstellen, einen Kl-Assistenten bei alltdglichen oder wiederkehrenden Einkdufen einzusetzen?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Bereitschaft zur Nutzung von Kl im Einkauf
Ja, auf jeden Fall
Ja, wahrscheinlich
Nein, wahrscheinlich nicht
Nein, bestimmt nicht
Wei nicht / keine Angabe

Top 2: Ja, auf jeden Fall + Ja, wahrscheinlich

Low 2: Nein, wahrscheinlich nicht + Nein,
bestimmt nicht

* ohne Keine Angabe

Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- Abgeschl. ; ; ; .
Vol /teilweise . s Keiner/Volks-/ ; : Bis unter 1.000 1.000 bis unter - 2.000 bis unter 3.000 bis unter 4.000 Euro und
Totl berufstétig Im Ruhestand - Niht berfstaiy Hauptschule H angglcsr;.c/hule SCR%IE'JE/ SFtEl(/illjer Euro 2000Euo  3.000Euo  4.000 Euro mehr
1679 870 554 255 200 543 320 594 134 267 307 254 439
5% 7% 3% 2% 6% 2% 5% 7% 1% 4% 4% 4% 9%
25% 3% 14% 21% 22 % 19% 24 % 2% 16 % 14% 24 % 23 % 38 %
30 % 28 % 34 % 30 % 31% 2% 33% 26 % 26 % 29 % 34 % 34 % 26 %
34 % 26 % 44 % 39% 36 % 40 % 33% 29 % 49 % 47 % 2% 30 % 22 %
6 % 7% 5% 7% 4% 7% 6% 6 % 7% 6 % 6 % 9% 5%
30 % 39 % 17 % 24 % 28 % 21% 29 % 39 % 18 % 18 % 28 % 28 % 46 %
64 % 54 % 78 % 69 % 67 % 2% 66 % 55 % 75% 76 % 66 % 63 % 48 %
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Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf

Frage 13:

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Kénnen Sie sich grundsatzlich vorstellen, einen Kl-Assistenten bei alltiglichen oder wiederkehrenden Einkaufen einzusetzen?

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Bereitschaft zur Nutzung von Kl im Einkauf
Ja, auf jeden Fall
Ja, wahrscheinlich
Nein, wahrscheinlich nicht
Nein, bestimmt nicht
Weil3 nicht / keine Angabe

Top 2: Ja, auf jeden Fall + Ja, wahrscheinlich

Low 2: Nein, wahrscheinlich nicht + Nein,
bestimmt nicht

Wohnsituation Wohnort

: In der eigenen . Umland / ; -
Total Zur Miete I(Elgeir;tr%g Eigentums- I ﬁgﬁgen GroBstadt  Metropolregion M|ttset|gé(l)r3e Kleinstadt Laggllljﬁer

g wohnung GroBstadt
1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 39
5% 3% 7 % 7% 7% 6 % 3% 4% 7 % 3%
25% 23 % 27 % 29 % 27 % 30 % 26 % 22 % 20 % 25 %
30 % 30 % 30 % 30 % 31 % 29 % 28 % 30 % 29 % 33 %
34 % 37 % 29 % 27 % 30 % 30 % 38 % 33 % 37 % 34 %
6 % 7% 6 % 8 % 5% 5% 4% 1% 7% 5%
30 % 27 % 35 % 36 % 34 % 36 % 29 % 26 % 27 % 28 %
64 % 67 % 60 % 57 % 61 % 59 % 67 % 63 % 67 % 66 %
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf
Frage 13:
Kénnen Sie sich grundsétzlich vorstellen, einen KI-Assistenten bei alltdglichen oder wiederkehrenden Einkéufen einzusetzen?
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Bundesland
Schleswig- - Nordrhein- .y Baden- ; Mecklenburg- ] "
Total Holsein Hamburg  Niedersachsen ~ Bremen Westzlen Hessen  Rheinland-Pfalz Wittenerg Bayem Saarland Bern ~ Brandenburg Vopormen Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gevichiel) 167 60 Kl 161 14 31 126 8 24 26 2 7 52 k) ) 44 3
Bereitschaft zur Nutzung von KI im Einkauf
Ja, auf jeden Fall 5% 2% 6% 7% 5% 5% 5% 10% 7% - 4% 1% 2% 2% 5% 5% 5%
Ja, wahrscheinlich 25% 21% 29% 22% 29% 23% 21% 20% 27% 28% 29% 29% 19% 24 % 27% 20 % 24%
Nein, wahrscheinlich nicht 30% 35% 21% 35% 31% 27% 3% 38% 2% 2% 24% 26% 27% 26% 20% 47% 4%
Nein, bestimmt nicht 34 % 35% 29% 29% 29% 35% 29% 28% 35% 37% 35% 26% 45% 45% 47% 25% 26 %
Wei nicht / keine Angabe 6% 7% 9% 7% 7% 10% 5% 4% 3% 7% 8% 9% 7% 3% 1% 3% 1%
Top 2: Ja, auf jeden Fall + Ja, wahrscheinlich 0% 23% 35% 29% 3% 8% R% 30% 34% 2% 33% 40% 20% 26% R% 25% 29%
Lo 2 Nein, watrscheinlch icht + Nein, 6% 0% %% 6% 60% 8% 8% &% 6% 6% 5% 8% W% M% 6% 2% 0%

bestimmt nicht
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PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf
Frage 14:
Fur welche Aufgaben kdme ein solcher Kl-Assistent bei einem Einkauf flr Sie in Frage?
Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)
Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Siid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
Einsatzbereiche von Ki-Assistenten beim Einkauf
Preisvergleiche 45 % 48 % 42 % 50 % 48 % 42 % 52 % 42 % 46 % 45 % 44 %
Produktempfehlungen und -vergleiche 31 % 35% 27 % 41 % 31 % 28 % 34 % 30 % 32% 32% 28%
Wiederkehrende Kaufe 17 % 23% 12 % 22 % 19 % 15 % 17 % 17 % 17 % 17 % 17 %
Einkauf von Standardprodukten 15 % 20 % 10 % 23 % 18 % 10 % 9% 17 % 17 % 15 % 12%
Einkauf von Haushalts- oder Alltagsbedarf 14 % 18 % 1% 20 % 19 % 10 % 14 % 16 % 15% 15% 12%
Reisebuchungen 9% 13 % 5% 13 % 12 % 7% 1% 6% 10 % 9% 1%
Sonstiges 0% 1% 0% 0% 0% 1% 0% 0% 0%
Fir nichts davon 38 % 33 % 43 % 23 % 32 % 46 % 34 % 37% 41% 38 % 39%

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Std: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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PER

Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf

Frage 14:
Fur welche Aufgaben k&me ein solcher Kl-Assistent bei einem Einkauf fur Sie in Frage?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Mit Partner/in
zusammenlebend

HaushaltsgréBe (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
g:vsvii%rg't:e?l)lzahl’ 1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
Einsatzbereiche von Kl-Assistenten beim Einkauf

Preisvergleiche 45 % 48 % 42 % 38 % 48 % 48 % 49 % 49 % 44 %
Produktempfehlungen und -vergleiche 31% 32% 30 % 27 % 30 % 43 % 29 % 34 % 30 %
Wiederkehrende Kéufe 17 % 17 % 18 % 16 % 15 % 21 % 22 % 19 % 17 %
Einkauf von Standardprodukten 15 % 17 % 12 % 1% 14 % 21 % 18 % 20 % 13 %
Einkauf von Haushalts- oder Alltagsbedarf 14 % 17 % 1% 10 % 16 % 16 % 20 % 22 % 13 %
Reisebuchungen 9% 1% 7% 7% 9% 13 % 12 % 14 % 8 %
Sonstiges 0% 1% - - 1% 0% 0% 0% 0%
Fir nichts davon 38 % 32 % 45% 51 % 37 % 24 % 27 % 23 % 42 %
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestiitzter Einkauf
Frage 14:
Fir welche Aufgaben kédme ein solcher Kl-Assistent bei einem Einkauf fir Sie in Frage?
Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)
Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- - Real-/ Fachhoch- Abgeschl. - - - .
Voll / teilweise . « Keiner/Volks-/ : ¥ Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter  3.000 bis unter 4.000 Euro und
Totel berufstétig Im Ruhestand - Niht berfstaiy Hauptschule H angglcsr;-c/hul e scgléliﬁ'rm/ SFtEI(/iLIJUrT Euro 2000Euo  3.000Euro  4.000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichte) 1679 870 554 255 200 543 320 54 134 267 307 254 439
Einsatzbereiche von Kl-Assistenten beim Einkauf
Preisvergleiche 45% 50 % 38% 46 % 37% 4 % 53 % 48 % 33% 36 % 44.% 52 % 53 %
Produktempfehlungen und -vergleiche 31 % 37 % 22 % 28 % 21 % 26 % 35 % 37 % 22 % 28 % 28 % 33% 43 %
Wiederkehrende Kaufe 17% 21% 12 % 16 % 14 % 15% 20 % 19% 14 % 1% 12 % 21% 25%
Einkauf von Standardprodukten 15% 20 % 8% 1% 1% 12% 15% 19% 6% 8% 12% 17% 24 %
Einkauf von Haushalts- oder Alltagsbedarf 14% 17% 1% 15% 16 % 8% 13% 21 % 12% 10% 13% 22 % 18%
Reisebuchungen 9% 12% 6% 6% 7% 6% 6% 15% 1% 7% 1% 9% 14 %
Sonstiges 0% 0% 0% 0% 0% 1% 1% 0% 1%
Fir nichts davon 38% 29 % 53 % 37% 47 % 45% 33% 30 % 50 % 54 % 42% 25% 22%
* ohne Keine Angabe
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PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf
Frage 14:
Fir welche Aufgaben kdme ein solcher Kl-Assistent bei einem Einkauf fiir Sie in Frage?
Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)
Wohnsituation Wohnort
. In der eigenen . Umland / - -
Total Zur Miete I(Elgeir;#g Eigentums- Im ﬁgﬁgen GroBstadt  Metropolregion M'“Setlgé?ﬁe Kleinstadt Lagglﬂ:er
9 wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
Einsatzbereiche von Ki-Assistenten beim Einkauf
Preisvergleiche 45 % 44 % 47 % 47 % 47 % 47 % 40 % 44 % 45 % 45 %
Produktempfehlungen und -vergleiche 31% 29 % 34 % 35 % 33 % 31 % 27 % 34 % 32% 28 %
Wiederkehrende Kéufe 17 % 16 % 19 % 20 % 19% 18 % 13% 16 % 17 % 19 %
Einkauf von Standardprodukten 15 % 12 % 19 % 22 % 18 % 14 % 14 % 14 % 17 % 13 %
Einkauf von Haushalts- oder Alltagsbedarf 14 % 13 % 16 % 17 % 16 % 17 % 10 % 21% 12% 12%
Reisebuchungen 9% 8% 10 % 13% 9% 14 % 9% 7% 7% 8%
Sonstiges 0% 0% 1% 1% 0% 1% 0% 0%
FUr nichts davon 38 % 4 % 33% 30 % 34 % 33% 47 % 31 % 40 % 43 %
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf
Frage 14:
Fiir welche Aufgaben kdme ein solcher KI-Assistent bei einem Einkaut fiir Sie in Frage?
Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)
Bundesland
Total Sﬂ;lf‘;?e“:‘ng Hamburg ~ Niedersachsen ~ Bremen Werg{fm Hessen  Rheinland-Pfalz WﬂBrtétlgr%-erg Bayem Saarland Bern  Brandenburg vgf;(‘)erm% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gewichtel) 1679 60 38 161 14 31 126 8 24 2%6 2 7 5 R 8 4 4
Einsatzbereiche von KI-Assistenten beim Einkauf
Preisvergleiche 45% 49% 38% 56 % 51% 40% 43% 48% 46% 46% 4% 50 % 37% 42% 4% 45% 47%
Produktempfehlungen und -vergleiche 31% 30% 34% 35% 37% 2% 39% 249 37% 2% 25% 31% 19% 2% 31% 29% 24%
Wiederkehrende Kaufe 17% 19% 16% 16% 20% 19% 16% 14% 19% 15% 21% 2% 20% 20% 13% 14% 13%
Einkauf von Standardprodukten 15% 12% 5% 9% 15% 17% 16% 14% 19% 15% 16% 1% 1% 1% 16% 8% 16%
Einkauf von Haushalts- oder Alltagsbedarf 14% 13% 15% 14% 15% 17% 19% 1% 18% 12% 1% 13% 12% 1% 13% 1% 8%
Reisebuchungen 9% 9% 13% 12% 12% 6% 7% 6% 10% 10% 6% 20% 7% 9% 8% 1% 7%
Sonstiges 0% 1% - 1% - 1% 1%
Fir nichts davon 38% 35% 36% 34% 26% 39% 31% 35% 39% 43% 38% 5% 49% 46% 43% 40% 37%
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestitzter Einkauf
Frage 15:
Was wiirde Sie am meisten davon abhalten, eine solche Kl fiir Ihre Eink&ufe einzusetzen?
Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)
Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
gB:vsviii éf;l)lzahl, 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
Griinde gegen den Einsatz von Kl beim Einkauf
Ich recherchiere und kaufe lieber selbst. 40 % 36 % 44 % 35 % 34 % 45 % 43 % 37% 37% 38 % 48 %
Ich habe wenig Vertrauen in solche KI-Systeme 0 o N o o o 0 0 0 0 0
(z. B. ob sie fair und zuverlassig arbeiten). 31 % 29 % 33 % 36 % 22 % 35 % 32 % 29 % 33 % 31 % 32 %
Mir macht es SpaB, selbst einzukaufen. 31 % 29 % 32 % 23 % 27 % 35 % 37 % 29 % 29 % 30 % 31%
Egdzfﬁﬁsi‘évg'ﬂi're‘féﬁgn‘g?lgr'srtgﬁ't”e individuellen 5 o 31% 29 % 24% 31% 31% 29% 26 % 35% 30 % 31%
Ich mache mir Sorgen um den Datenschutz (z.
B. Zugriff auf meine persdnlichen Daten bzw. 30 % 29 % 31 % 30% 29 % 30% 28% 30 % 32% 30 % 28 %
Kontodaten).
ich haoe ﬁggefté’%rﬁ':eﬂ;'ké“’e” (2. B. falsche 289% 289 299 4% 36 % 19.% 27% 3% 26% 299% 249%
Die Kl ist mir zu undurchsichtig (z. B. warum sie
genau dieses Produkt auswéhlt, was mit meinen 27 % 26 % 29 % 21 % 26 % 30 % 28 % 23 % 32% 27 % 28 %
Daten passiert).
Ich bevorzuge personliche Beratung oder o o o o o o o o o o o
menschliche Empfehlungen. 21 % 21 % 21 % 15 % 13 % 28 % 22 % 19 % 19 % 20 % 27 %
ich habe Sorge vor 2usatzlichen Kosten oder ——4g., 19.% 209% 239 239 16 % 26 % 17% 18.% 19% 19%
Sonstiges 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 2% 1% 0%

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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CREATES VALUE

Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestltzter Einkauf

Frage 15:
Was wiirde Sie am meisten davon abhalten, eine solche Kl fir Ihre Einkaufe einzusetzen?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Mit Partner/in

zusammenlebend HaushaltsgréBe (Personen) Kinder im Haushalt
Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
g:\fviisc'r(]'t:eﬁl)lzahl’ 1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
Griinde gegen den Einsatz von Kl beim Einkauf

Ich recherchiere und kaufe lieber selbst. 40 % 39 % 41 % 43 % 43 % 39 % 26 % 32 % 42 %
Ich habe wenig Vertrauen in solche KI-Systeme o o o o o o o o o
(z. B. ob sie fair und zuverlassig arbeiten). 31% 26 % 36% 39% 29% 2% 27% 20% 34%
Mir macht es Spal3, selbst einzukaufen. 31 % 30 % 31 % 30 % 32 % 33% 24 % 29 % 31 %
Ich habe Zweifel, dass die KI meine individuellen o o o o o o o o o
Bediirfnisse ausreichend versteht. 30 % 29 % 31 % 34 % 30 % 24 % 28 % 25 % 31 %
Ich mache mir Sorgen um den Datenschutz (z.
B. Zugriff auf meine persdnlichen Daten bzw. 30 % 29 % 31 % 31 % 33 % 26 % 22 % 23 % 32 %
Kontodaten).
Ich habe Angst vor Fehlkaufen (z. B. falsche o o o o o o o o o
Produkte oder GroRen). 28 % 28 % 28 % 25 % 27 % 29 % 37 % 27 % 28 %
Die Kl ist mir zu undurchsichtig (z. B. warum sie
genau dieses Produkt auswahlt, was mit meinen 27 % 26 % 29 % 32 % 26 % 27 % 23 % 23 % 29 %
Daten passiert).
Ich bevorzuge persénliche Beratung oder o o o o o o o ° o
menschliche Empfehlungen. 21 % 20 % 22% 22% 23 % 17 % 17 % 18 % 22%
Ich habe Sorge vor zustzlichen Kosten oder 19.% 18% 21 % 20 % 19 % 19.% 19 % 20 % 19.%
Sonstiges 1% 1% 1% 1% 1% 1% 0% 0% 1%
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Teil 4: Agentic Commerce / KI-gestiitzter Einkauf

Frage 15:

Was wiirde Sie am meisten davon abhalten, eine solche Kl fiir lhre Einkaufe einzusetzen?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Berufstétigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- Abgeschl. ; ; ; .
Voll / teilweise . . Keiner [ Volks-/ . : Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter 3.000 bis unter  4.000 Euro und
Total berufstatig Im Ruhestand - Nicht benfstat Hauptschule Hangglcsg-c/hule scgléliﬁlrfe/ %ﬂ%ﬁ Euro 2.000Euro  3.000Euro  4.000 Euro mehr
Sgﬂiih(feﬁ')'zah" 1679 870 554 255 200 543 320 504 134 267 307 254 439
Griinde gegen den Einsatz von Kl beim Einkauf
Ich recherchiere und kaufe lieber selbst. 40 % 33% 48 % 45 % 34 % 40 % 45 % 40 % 39 % 53 % 33% 40 % 34 %
'(‘Z’hgagg ;Veerf‘;?rijlgrgﬂ\‘fgﬂ'sts‘fécgfbg't;y)“eme 319% 27% 36 % 35% 2% 8% 2% 30% 30% 399% 42% 249% 20%
Mir macht es SpaB, selbst einzukaufen. 31 % 29 % 34 % 26 % 23 % 31 % 37% 29 % 24 % 36 % 32% 31 % 28 %
ich habe Zwefel, dass die KI moine indviduellen g4 4, 31% 30% 26 % 35% 28% 29% 31% 2% 39% 27% 249% 28%
Ich mache mir Sorgen um den Datenschutz (z.
B. Zugriff auf meine persénlichen Daten bzw. 30 % 29 % 30 % 2% 23% 27 % 36 % 33% 28 % 3% 27 % 34 % 28 %
Kontodaten).
ich habe ﬁggﬁ‘é’gs’;ﬂ)"ké“fe” (z.B.falsche 550, 2% 189 39% 16% 21% 43% 32% 21% 299% 28% 37% 30%
Die Kl ist mir zu undurchsichtig (z. B. warum sie
genau dieses Produkt auswéahlt, was mit meinen 27 % 26 % 29 % 27 % 21 % 27 % 26 % 31 % 35% 30 % 22 % 25 % 28 %
Daten passiert).
:ﬁg#&vhﬁ{czﬁg%%%%%Tﬂﬁggfera‘ung oder 219% 199 28% 159% 2% 20% 29% 219% 3% 249% 199 179% 199
Ich habe Sorge vor zusatzlichen Kosten oder 0 o o o o o o 0 o o o o o
verstackten Gebihren 19% 22 % 16 % 17 % 15% 19% 22 % 19 % 21 % 22 % 14 % 22 % 22 %
Sonstiges 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 2% 1% 2% 1% 1%
* ohne Keine Angabe
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PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestiitzter Einkauf
Frage 15:
Was wiirde Sie am meisten davon abhalten, eine solche KI fur Ihre Einkaufe einzusetzen?
Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)
Wohnsituation Wohnort
- In der eigenen : Umland / ; —
Total Zur Miete I(Egigt#]rtv)] Eigentums- Im ﬁgﬁgen GroBstadt ~ Metropolregion M|t§|gé?8e Kleinstadt Lagg{'ﬂ;er
g wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
Griinde gegen den Einsatz von Kl beim Einkauf
Ich recherchiere und kaufe lieber selbst. 40 % 40 % 41 % 38% 42 % 41% 37% 42 % 39 % 40 %
Ich habe wenig Vertrauen in solche KI-Systeme
(z. B. ob sie fair und zuverlassig arbeiten). 31 % 34 % 27 % 25 % 28 % 31 % 43 % 23 % 29 % 35 %
Mir macht es SpaB, selbst einzukaufen. 31% 31% 30 % 27 % 31 % 32 % 20 % 28 % 34 % 32 %
Ich habe Zweifel, dass die KI meine individuellen
Bediirfnisse ausreichend versteht. 30 % 27 % 35 % 40 % 32 % 30 % 30 % 20 % 31 % 36 %
Ich mache mir Sorgen um den Datenschutz (z.
B. Zugriff auf meine persénlichen Daten bzw. 30 % 29 % 32 % 28 % 34 % 35 % 24 % 28 % 34 % 25 %
Kontodaten).
Ich habe Angst vor Fehlkaufen (z. B. falsche
Produkte oder GroBen). 28 % 29 % 26 % 31 % 24 % 30 % 39 % 30 % 27 % 22 %
Die Kl ist mir zu undurchsichtig (z. B. warum sie
genau dieses Produkt auswahlt, was mit meinen 27 % 26 % 30 % 29 % 30 % 28 % 34 % 22 % 28 % 27 %
Daten passiert).
Ich bevorzuge persoénliche Beratung oder
menschliche Empfehlungen. 21 % 21 % 21 % 21 % 21 % 20 % 17 % 19 % 22 % 24 %
Ich habe Sorge vor zusatzlichen Kosten oder 49, 19% 20 % 18 % 22 % 20 % 19% 17% 20 % 20 %
Sonstiges 1% 1% 1% 1% 1% 2% 1% 1% 2%
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PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Teil 4: Agentic Commerce / Kl-gestiitzter Einkauf

Frage 15:

Was wiirde Sie am meisten davon abhalten, eine solche Kl fiir Ihre Einkufe einzusetzen?

Basis: Alle Befragten (Mehrfachnennung)

Bundesland
Total Sﬂ:)ﬁ?em:‘ng Hamburg  Niedersachsen  Bremen h\;\?er(sjtrfg?énn Hessen  Rheinland-Pfalz Wﬂaﬁg;%-erg Bayem Saarland Bern ~ Brandenburg vgfmmn Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
g:vsviisd(nFeil)lzahl, 1679 ) 3 161 14 3%f 126 8 24 26 21 7 5 2 8 44 8
Griinde gegen den Einsatz von KI beim Einkauf

[ch recherchiere und kaufe ligher selbst. 40% 46% 45% 42% 38% 37% 31% 47% 38% 37% 30% 49% 47% 35% 52% 50 % 46 %
'(ghgagg;“l’g?;?rY;gr?‘u‘\‘jg”'gsi?écgfbg'tesr%s‘eme 319 /e W% % % 8% 6% 2% M% 2% B% 8% %  B% 0% 0% 4%
Mir macht es SpaB, selbst einzukaufen. 31 % 40 % 36 % 36 % 32% 31 % 22 % 29 % 29 % 29% 21 % 28% 27% 30% 37% 27% 38%
lch habe Zweife, dass die K| meing indviduelen g, B 3% 7% % %% 5%  ¥%  B% W% B% 2% B% % W% B% 0%
Bediirfnisse ausreichend versteht
Ich mache mir Sorgen um den Datenschutz (z.
B. Zugriff auf meine persénlichen Daten bzw. 30% 2% 39% 25% 29% 29% 30% 0% 0% 34% 34% 2% 30% 2% 3% 23% 34%
Kontodaten).
'ﬁggﬁﬁ%ﬁggﬁtggﬁm’kamen (2.Blasche g, 2% A% W% W% B% 0% 3% 2%  N% 0% 9% 0% 4% %% 0% 4%
Die Kl ist mir zu undurchsichtiq (z. B. warum sie
genau dieses Produkt auswahlt, was mit meinen 27 % 40 % 37% 23 % 25% 23% 21 % 24.% 28 % 36 % 39% 24.% 22 % 29 % 35% 27 % 26 %
Daten passiert).
lch bevorzuge personlche Beratung oder 219 0% %% 19%  19%  18% 9% 8%  18% 0% 4% 5% 3%  2B% % 0% 2%
menschliche Empfehlungen
\'fehrsqggﬁtesﬁggbvu."gréfatz'mhe” Kostenoder 49, 2% A% W% B% 6% 7% 2% 6% 2A% 8% 2% 2% 8%  B% 4% %%
Sonstiges 1% 2% 2% 2% 1% 3% 2% 2% 1%
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
Geschlecht
Ménnlich 49 % 100 % - 54 % 52 % 46 % 49 % 49 % 49 % 49 % 49 %
Weiblich 51 % - 100 % 46 % 48 % 54 % 51 % 51 % 51 % 51 % 51 %
Alter
18-29 Jahre 15 % 17 % 14 % 100 % 14 % 17 % 15 % 16 % 14 %
30-39 Jahre 17 % 20 % 14 % 56 % 18 % 14 % 20 % 17 % 16 %
40-49 Jahre 13 % 12 % 14 % 44 % 14 % 13 % 13 % 13 % 14 %
50-59 Jahre 17 % 15 % 18 % 31 % 16 % 18 % 16 % 17 % 15 %
60-69 Jahre 23 % 22 % 24 % 42 % 21 % 25% 20 % 23 % 24 %
70-79 Jahre 15 % 13 % 16 % 27 % 17 % 12% 15% 14 % 17 %

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Std: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
Familienstand
Ledig 27 % 30 % 25 % 54 % 33 % 17 % 29 % 25 % 31 % 28 % 26 %
Verheiratet/eheahnliche Gemeinschaft 54 % 57 % 50 % 44 % 61 % 52 % 52 % 52 % 56 % 53 % 55 %
Geschieden/verwitwet/getrennt lebend 19% 12% 25 % 2% 5% 31 % 19 % 23 % 14 % 19% 18 %
HaushaltsgréBe
1 Person 3% 27 % 35% 20 % 22 % 39 % 32% 32% 30% 31 % 31 %
2 Personen 42 % 43 % 41 % 30 % 34 % 49 % 40 % 42 % 43 % 42 % 41 %
3 Personen 13% 14 % 13 % 23 % 21 % 7% 17 % 10 % 14 % 13% 16 %
4 Personen oder mehr 14 % 16 % 12 % 28 % 22 % 5% 12% 16 % 14 % 14 % 12%
Kinder im Haushalt
Ja 20 % 22 % 18 % 26 % 41 % 7% 23 % 17 % 20 % 19% 23 %
Nein 80 % 78 % 82 % 74 % 59 % 93 % 77 % 83 % 80 % 81 % 77 %

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH

S.94



CREATES VALUE

Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Manner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Siid West (gesamt) Ost
ngv?/iisc éfea;l)'zahl’ 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
Schulabschluss
Kein allgemeiner Schulabschluss 2% 1% 2% 3% 3% 0% 1% 2% 2% 2% 1%
Haupt- oder Volksschulabschluss 10 % 10 % 1% 2% 7% 15% 1% 14 % 9% 12% 5%
“Rﬂﬁﬁfrcehg'éi?ger leichwertiger Abschluss (POS, g5 4, 30 % 34.% 14% 23% 43% 33% 27% 33% 319% 39%
Abitur, Fachhochschulreife 19% 17 % 21 % 42 % 16 % 15 % 20 % 26 % 12% 20 % 16 %
Abgeschlossenes Studium FH/Uni 35% 40 % 31 % 36 % 50 % 27 % 34 % 30 % 4 % 35% 38 %
keine Angabe 1% 1% 2% 2% 1% 1% 1% 1% 3% 2% 1%
Berufstatigkeit

Ja, voll berufstatig 4 % 49 % 33% 45% 65 % 26 % 47 % 35% 43 % 40 % 42 %
Ja, teilweise berufstatig 1% 7% 14 % 10 % 16 % 8% 9% 9% 13 % 1% 10 %
Ja, aber zurzeit in Elternzeit 1% 0% 1% 2% 1% - 2% 0% - 1% 1%
Nein, vorlibergehend arbeitslos 4% 6 % 3% 3% 5% 5% 4% 6 % 2% 4% 5%
Nein, im Ruhestand 33 % 31 % 35 % - 5% 58 % 32 % 35% 32 % 33 % 34 %
Nein, Hausfrau/-mann 6 % 3% 8% 10 % 7% 4% 5% 5% 8% 6 % 5%
Nein, in Ausbildung 0% 0% 0% 2% 0% - 1% 1% 0% 0%

Nein, noch in der Schule 0% 0% 0% 2% - 0% 0% 0% 0% 0% 1%
Nein, im Studium 4% 4% 5% 26 % 1% - 2% 9% 2% 5% 2%

*Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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CREATES VALUE

Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Siid West (gesamt) Ost
ggvs\li;éfeatl)lzahl, 1678 821 857 256 508 915 272 590 490 1352 326
Wohnsituation
Zur Miete 62 % 56 % 67 % 74 % 61 % 59 % 58 % 66 % 59 % 62 % 62 %
In der eigenen Eigentumswohnung 13 % 18 % 8% 1% 14 % 13 % 12% 1% 18 % 14 % 1%
Im eigenen Haus 25 % 25 % 24 % 15 % 25 % 28 % 30 % 23% 23% 25% 26 %
Keine Angabe
Wohnort
GroBstadt 26 % 29 % 23 % 33% 29 % 23 % 27 % 23% 24 % 24 % 36 %
Umland bzw. Metropolregion einer GroBstadt 10 % 1% 8 % 16 % 10 % 8% 1% 10 % 9% 10 % 8%
MittelgroBe Stadt 16 % 14 % 18 % 19 % 19% 14 % 12% 21 % 1% 16 % 18 %
Kleinstadt 24 % 25 % 24 % 15 % 24 % 27 % 20 % 26 % 26 % 25% 21 %
Léandliche Gegend/auf dem Land 24 % 21 % 26 % 16 % 18 % 29 % 30% 19 % 30% 25% 17 %

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Sid West (gesamt) Ost
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
Haushaltsnettoeinkommen
Bis unter 1.000 Euro 8 % 6 % 9% 7% 3% 11 % 8 % 8 % 8 % 8 % 7%
1.000 bis unter 2.000 Euro 16 % 12% 19 % 10 % 10 % 21 % 16 % 15% 13% 15% 21 %
2.000 bis unter 3.000 Euro 18 % 20 % 17 % 21 % 14 % 20 % 16 % 18 % 18 % 18 % 20 %
3.000 bis unter 4.000 Euro 15% 14 % 16 % 22 % 18 % 12 % 19% 19% 8 % 15% 15%
4.000 bis unter 5.000 Euro 13 % 15 % 12 % 9% 18 % 12 % 15% 1% 16 % 14 % 1%
5.000 bis unter 10.000 Euro 1% 13% 10 % 10 % 18 % 8% 1% 9% 14 % 1% 1%
10.000 Euro und mehr 1% 2% 1% 1% 4% 0% 1% 1% 2% 1% 2%
Keine Angabe 17 % 17 % 16 % 20 % 14 % 17 % 14 % 17 % 20 % 17 % 13 %

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Sud: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Geschlecht Altersgruppe (Jahre) Region*
Total Ménner Frauen 18-29 30-49 50-79 Nord Mitte Siid West (gesamt) Ost
gg\zi%éfee;l)lzahl, 1679 822 857 257 508 915 272 590 490 1352 327
Bundesland
Schleswig-Holstein 4% 4% 4% 4% 3% 4% 22 % 4%
Hamburg 2% 2% 2% 2% 3% 2% 14 % 3%
Niedersachsen 10 % 10 % 10 % 8% 1% 9% 59 % 12%
Bremen 1% 1% 1% 1% 1% 1% 5% 1%
Nordrhein-Westfalen 21% 21 % 22 % 27 % 16 % 23% 61 % 27%
Hessen 7% 8% 7% 8 % 8 % 7% 21% 9%
Rheinland-Pfalz 5% 5% 5% 4% 6 % 5% 14 % 6 %
Baden-Wiirttemberg 13% 13% 13 % 18 % 12 % 13 % 46 % 17 %
Bayern 16 % 16 % 16 % 11 % 20 % 15 % 54 % 20 %
Saarland 1% 1% 1% 1% 1% 1% 3% 2%
Berlin 4% 4% 4% 5% 5% 4% 23 %
Brandenburg 3% 3% 3% 2% 3% 4% 16 %
Mecklenburg-Vorpommern 2% 2% 2% 2% 2% 2% 10 %
Sachsen 5% 5% 5% 4% 5% 5% 25 %
Sachsen-Anhalt 3% 3% 3% 2% 2% 3% 13%
Thirringen 3% 3% 3% 2% 3% 3% 13%

* Nord: SH, HH, HB, NS / Mitte: NRW, HE, RPF, SL / Std: BW, BY / Ost: MVP, BB, B, S, SA, TH
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Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Geschlecht
Ménnlich
Weiblich

Alter
18-29 Jahre
30-39 Jahre
40-49 Jahre
50-59 Jahre
60-69 Jahre
70-79 Jahre

Mit Partner/in

zusammenlebend

HaushaltsgroBe (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
49 % 52 % 45 % 43 % 50 % 51 % 57 % 53 % 48 %
51 % 48 % 55 % 57 % 50 % 49 % 43 % 47 % 52 %
15 % 12 % 19% 10 % 1% 26 % 31 % 20 % 14 %
17 % 19 % 15 % 1% 15 % 29 % 25% 35 % 12 %
13 % 15 % 1% 1% 10 % 18 % 24 % 27 % 10 %
17 % 17 % 17 % 19 % 16 % 17 % 14 % 12 % 18 %
23 % 23 % 23 % 28 % 30 % 9% 5% 5% 27 %
15 % 14 % 16 % 21 % 19 % 1% 1% 1% 18 %
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Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Familienstand
Ledig
Verheiratet/ehedhnliche Gemeinschaft
Geschieden/verwitwet/getrennt lebend

HaushaltsgréBe
1 Person
2 Personen
3 Personen
4 Personen oder mehr

Kinder im Haushalt
Ja
Nein

Mit Partner/in
zusammenlebend

HaushaltsgréBe (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
27 % 59 % 51 % 13 % 20 % 25 % 14 % 31 %
54 % 100 % - 5% 78 % 74 % 71 % 78 % 48 %
19 % 41 % 44 % 9% 6 % 4% 7% 22 %
31 % 3% 64 % 100 % - - - - 39 %
42 % 60 % 20 % - 100 % - - 13 % 49 %
13 % 19 % 8 % - - 100 % - 40 % 7%
14 % 18 % 9% - - - 100 % 47 % 6 %
20 % 29 % 9% - 6 % 60 % 68 % 100 % -
80 % 71 % 91 % 100 % 94 % 40 % 32 % - 100 %
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CREATES VALUE

Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Mit Partner/in

zusammenlebend HaushaltsgroBe (Personen) Kinder im Haushalt
Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
g:\fvii%r(]'t:eﬁl)lzah" 1679 903 776 522 697 207 233 337 1342
Schulabschluss
Kein allgemeiner Schulabschluss 2% 2% 1% 0% 1% 2% 5% 4% 1%
Haupt- oder Volksschulabschluss 10 % 7% 14 % 14 % 11 % 5% 5% 7% 1%
mﬁﬁfr%hg'éi?ger gleichwertiger Abschluss (POS, 35 ¢, 30 % 35 % 39 % 32% 29 % 229 24% 34 %
Abitur, Fachhochschulreife 19 % 17 % 22 % 18 % 18 % 15 % 31 % 17 % 20 %
Abgeschlossenes Studium FH/Uni 35 % 42 % 27 % 28 % 37 % 48 % 36 % 46 % 33%
keine Angabe 1% 2% 1% 1% 1% 2% 2% 2% 1%
Berufstatigkeit

Ja, voll berufstatig 41 % 46 % 34 % 34 % 34 % 64 % 51 % 64 % 35 %
Ja, teilweise berufstatig 1% 1% 10 % 7 % 1% 16 % 12 % 15% 10 %
Ja, aber zurzeit in Elternzeit 1% 0% 1% - 0% 2% 2 % 2% 0 %
Nein, voribergehend arbeitslos 4 % 2% 7 % 9% 2% 2% 3% 4% 4%
Nein, im Ruhestand 33 % 31 % 35 % 45 % 42 % 6 % 6 % 5% 40 %
Nein, Hausfrau/-mann 6 % 6 % 6 % 4 % 6 % 5% 1% 7% 6 %
Nein, in Ausbildung 0% 0% 1% 1% 0% - 1% 0% 0%
Nein, noch in der Schule 0% 0% 0% 0% 0% 1% 1% 1% 0%
Nein, im Studium 4% 3% 5% 1% 4% 4% 12 % 3% 4 %

S. 101



Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Wohnsituation
Zur Miete
In der eigenen Eigentumswohnung
Im eigenen Haus
Keine Angabe

Wohnort
GroBstadt
Umland bzw. Metropolregion einer GroBstadt
MittelgroBe Stadt
Kleinstadt
Landliche Gegend/auf dem Land

Mit Partner/in

zusammenlebend

HaushaltsgroBe (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
1678 902 776 522 697 226 233 337 1341
62 % 51 % 74 % 79 % 57 % 52 % 49 % 53 % 64 %
13 % 16 % 10 % 10 % 14 % 17 % 13 % 18 % 12 %
25 % 33 % 16 % 12 % 29 % 31 % 38 % 29 % 24 %
26 % 26 % 27 % 28 % 25 % 27 % 25 % 28 % 26 %
10 % 9% 10 % 9 % 6 % 18 % 15 % 16 % 8 %
16 % 18 % 14 % 13 % 20 % 12 % 14 % 16 % 16 %
24 % 23 % 26 % 27 % 24 % 19 % 24 % 21 % 25 %
24 % 23 % 24 % 22 % 25 % 24 % 22 % 19 % 25 %
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Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Haushaltsnettoeinkommen

Bis unter 1.000 Euro

1.000 bis unter 2.000 Euro

2.000 bis unter 3.000 Euro

3.000 bis unter 4.000 Euro

4.000 bis unter 5.000 Euro

5.000 bis unter 10.000 Euro

10.000 Euro und mehr

Keine Angabe

Mit Partner/in

zusammenlebend

HaushaltsgréBe (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
8 % 1% 16 % 20 % 3% 2% 1% 2% 9%
16 % 6 % 27 % 34 % 10 % 8 % 3% 8 % 18 %
18 % 14 % 23 % 23 % 18 % 10 % 17 % 12 % 20 %
15 % 21 % 9% 5% 23 % 17 % 12 % 15 % 15 %
13 % 20 % 5% 1% 16 % 25 % 22 % 26 % 10 %
11 % 18 % 4% 1% 13 % 18 % 24 % 19 % 10 %
1% 3% 0% 0% 0% 2% 7% 6 % 0%
17 % 17 % 17 % 15 % 17 % 18 % 16 % 12 % 18 %
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Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Bundesland
Schleswig-Holstein
Hamburg
Niedersachsen
Bremen
Nordrhein-Westfalen
Hessen
Rheinland-Pfalz
Baden-Widrttemberg
Bayern
Saarland
Berlin
Brandenburg
Mecklenburg-Vorpommern
Sachsen
Sachsen-Anhalt
Thdringen

Mit Partner/in

zusammenlebend

HaushaltsgréBe (Personen)

Kinder im Haushalt

Total Ja Nein 1 2 3 4+ Ja Nein
1679 903 776 522 697 227 233 337 1342
4% 3% 4% 4 % 4% 4% 2% 3% 4%
2% 3% 2% 2% 2% 4% 2% 4 % 2%
10 % 9% 10 % 10 % 9% 10 % 9% 9% 10 %
1% 1% 1% 1% 1% 2% 0% 2% 1%
21 % 21 % 22 % 21 % 24 % 1% 24 % 12 % 24 %
7% 7% 8 % 9% 5% 8 % 1% 1% 7%
5% 5% 5% 5% 5% 7 % 4 % 5% 5%
13 % 12 % 15 % 15 % 12 % 14 % 15 % 12 % 14 %
16 % 18 % 13 % 14 % 18 % 16 % 13 % 17 % 15 %
1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 2% 1%
4% 5% 4% 4 % 3% 8 % 5% 7% 4%
3% 3% 3% 3% 3% 3% 4% 4% 3%
2% 2% 2% 2% 2% 2% 1% 1% 2%
5% 5% 5% 5% 5% 5% 4% 5% 5%
3% 3% 3% 3% 3% 1% 2% 1% 3%
3% 3% 2% 2% 3% 3% 2% 3% 3%
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- Abgeschl. ; ; ; .
Vol /teilweise . s Keiner/Volks-/ ; : Bis unter 1.000 1.000 bis unter - 2.000 bis unter 3.000 bis unter 4.000 Euro und
Totl berufstétig Im Ruhestand - Niht berfstaig Hauptschule H angglcsr;.c/hule SCR%IE'JE/ SFtEl(/illjer Euro 2000Euo  3.000Euro  4.000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichtel 1679 870 554 255 200 543 320 504 134 267 307 254 439
Geschlecht
Ménnlich 49 % 53 % 46 % 43 % 47 % 46 % 45 % 55 % 40 % 38 % 53 % 47 % 56 %
Weiblich 51 % 47 % 54 % 57 % 53 % 54 % 55 % 45 % 60 % 62 % 47 % 53 % 44 %
Alter
18-29 Jahre 15% 17 % 44 % 7% 7% 33% 16 % 14 % 9% 18 % 22 % 1%
30-39 Jahre 17% 29 % 1% 12% 13% 8% 13% 30 % 7% 9% 16 % 23 % 26 %
40-49 Jahre 13% 19% 4% 13% 1% 14% 12% 14% 6% 1% 8% 12% 21%
50-59 Jahre 17% 22 % 8% 18 % 18 % 22 % 18 % 1% 28 % 16 % 17 % 13% 18 %
60-69 Jahre 23 % 13% 44 % 13% 33% 29 % 16 % 19% 29 % 28 % 25% 20 % 15%
70-79 Jahre 15% 1% 43 % 17 % 21% 8% 12% 16 % 27 % 17% 1% 9%
* ohne Keine Angabe
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Berufstétigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- : Real-/ Fachhoch- Abgeschl. - - - .
Vol /teilweise - . Keiner/ Volks-/ - ; Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter ~ 3.000 bis unter 4.000 Euro und
Totdl berufstatig Im Ruhestand - Nicht benfstay Hauptschule HanESIng.c/hule chléliﬁ':e/ SFt%JrT Euro 2000Euro  3.000Euro  4.000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichtet 1679 870 554 255 200 543 320 594 134 267 307 254 439
Familienstand
Ledig 27 % 30% 13% 50 % 30 % 24 % 4% 22 % 51 % 35% 37% 21% 12%
Verheiratet/ehedhnliche Gemeinschaft 54 % 60 % 51 % 4 % 4% 50 % 47 % 64 % 8% 22 % 42 % 73% 84 %
Geschieden/verwitwet/getrennt lebend 19% 1% 36 % 10 % 29 % 25% 12% 13% 4% 43% 21 % 6% 5%
HaushaltsgroBe
1 Person 31 % 25% 42 % 28 % 37% 37% 29 % 25% 80 % 66 % 40 % 1% 2%
2 Personen 42 % 36 % 53 % 35% 43 % 4 % 38% 43 % 15% 25% 40 % 63 % 47 %
3 Personen 13% 21% 2% 1% 8% 12% 10% 18% 4% 7% 7% 15% 23 %
4 Personen oder mehr 14% 17 % 3% 26 % 12% 9% 22 % 14% 1% 2% 13% 1% 28 %
Kinder im Haushalt
Ja 20 % 31 % 3% 20 % 18% 15% 18% 26 % 6% 10% 13% 20 % 39 %
Nein 80 % 69 % 97 % 80 % 82 % 85 % 82 % 74 % 9% % 90 % 87 % 80 % 61%
* ohne Keine Angabe
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CREATES VALUE

Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
Keiner/ Vol e/ Fachnoch ABGeSChl. gy, very 000 1,000 bis unter 2,000 bis unter 3000 bis unter 4000 Euro und

Vol / teilweise ' a . -
Total .~ ImRuhestand Nicht berufstétig Fach-/ schulreife/ Studium
berufstétig Hauptschule Handelsschule Noitur FH/Uni Euro 2.000Euro  3.000Euro  4.000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichte) 1679 870 554 255 200 543 320 54 134 267 307 254 439
Schulabschluss
Kein allgemeiner Schulabschluss 2% 0% 1% 6% 13% - - - 4% 0% 0% 1% 2%
Haupt- oder Volksschulabschluss 10% 5% 18% 13% 87 % - - - 26 % 17% 12% 6% 4%
Realschul- oder gleichwertiger Abschluss (POS, 0 0 0 0 0 0 0 0 0 9
Mittlere Reife) 2% 28 % 42 % 26 % - 100 % - - 34 % 49 % 36 % 28 % 24 %
Abitur, Fachhochschulreife 19% 19% 1% 38 % - - 100 % - 20 % 13% 21% 26 % 13%
Abgeschlossenes Studium FH/Uni 35% 48 % 26 % 13% - - - 100 % 14 % 21% 30 % 40 % 58 %
keine Angabe 1% 1% 1% 4% - - - - 2% - - - -
Berufstatigkeit
Ja, voll berufstétig 4 % 78% - - 1% 35% 39 % 58 % 5% 21% 40 % 49 % 67 %
Ja, teilweise berufstétig 1% 20 % - - 10% 9% 1% 12% 12% 12% 6% 10% 13%
Ja, aber zurzeit in Elternzeit 1% 1% - - 0% 1% 1% 1% 1% 0% 0% 1% 0%
Nein, vorlibergehend arbeitslos 4% - - 29 % 8% 5% 4% 3% 24 % 8% 1% 0% 1%
Nein, im Ruhestand 33% - 100 % - 54 % 43 % 18% 24 % 44 % 54 % 39% 27 % 16 %
Nein, Hausfrau/-mann 6% - - 38 % 12% 7% 4% 2% 10 % 3% 6% 5% 2%
Nein, in Ausbildung 0% - - 3% - 1% 1% - - 0% 0% 0%
Nein, noch in der Schule 0% - - 3% 3% - - - 1% 0% 0% - 1%
Nein, im Studium 4% - - 28 % - 0% 21 % 0% 3% 2% 7% 7% 0%
* ohne Keine Angabe
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Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE

Basis (Fallzahl,
gewichtet)
Wohnsituation
Zur Miete
In der eigenen Eigentumswohnung
Im eigenen Haus
Keine Angabe

Wohnort
GroBstadt
Umland bzw. Metropolregion einer GroBstadt
MittelgroBe Stadt
Kleinstadt
Landliche Gegend/auf dem Land

* ohne Keine Angabe

Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- ~ Abgeschl. ; ; , .
Vol /teilweise . o Keiner/Volks-/ - ; Bis unter 1.000 1.000 bis unter - 2.000 bis unter 3.000 bis unter 4.000 Euro und

Totl ey " reod NOATDEUSELG g ST sl Studun Ewo 2000Ewo  3000Ewo  4000Ewo  mehr
1678 869 554 255 200 543 320 593 134 267 306 254 439

62 % 59 % 57 % 82 % 69 % 63 % 67 % 56 % 88 % 81 % 70 % 58 % 44 %
13 % 16 % 14 % 2% 9% 10 % 12% 18 % 6 % 7% 12% 13% 20 %
25% 25% 29 % 15% 22 % 27 % 21 % 26 % 6 % 12% 18 % 29 % 36 %
26 % 31% 22 % 20 % 12% 19 % 26 % 38 % 23 % 24 % 24 % 25% 31%
10 % 10 % 7% 16 % 9% 6% 13% 12% 9% 7% 14 % 7% 10 %
16 % 16 % 14 % 23 % 16 % 14 % 22 % 14 % 18 % 15 % 14 % 26 % 15 %
24 % 23% 27 % 25% 36 % 26 % 24 % 19 % 29 % 29 % 21% 23% 24 %
24 % 21% 30 % 16 % 26 % 34 % 15 % 17 % 21% 24 % 26 % 20 % 21%
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PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Berufstétigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- . Real-/ Fachhoch- Abgeschl. . . . .
Vol /teilweise - . Keiner/Volks-/ - X Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter ~ 3.000 bis unter  4.000 Euro und
Total .~ ImRuhestand Nicht berufstatig Fach-/ schulreife/ Studium
berufstatig Hauptschule Handelsschule Aoitur FH/Uni Euro 2.000Euro  3.000Euro  4.000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichtet 1679 870 554 255 200 543 320 594 134 267 307 254 439
Haushaltsnettoeinkommen

Bis unter 1.000 Euro 8% 3% 10% 20 % 20 % 8% 8% 3% 100 %

1.000 bis unter 2.000 Euro 16 % 10% 26 % 14 % 23% 24 % 1% 9% 100 %

2.000 bis unter 3.000 Euro 18% 16 % 22 % 18 % 19% 20 % 20 % 16 % 100 %

3.000 bis unter 4.000 Euro 15% 17% 12% 13% 8% 13% 21% 17% 100 %

4.000 bis unter 5.000 Euro 13% 19% 9% 3% 8% 14% 8% 18% 51 %

5.000 bis unter 10.000 Euro 1% 19% 4% 2% 4% 5% 10% 21% 44 %

10.000 Euro und mehr 1% 2% 0% 2% 1% 0% 0% 4% 6%

Keine Angabe 17% 13% 16 % 29 % 17 % 15% 21% 12%
* ohne Keine Angabe

S. 109



PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Berufstatigkeit Schulabschluss* Haushaltsnettoeinkommen*
- ; Real-/ Fachhoch- ~ Abgeschl. ; ; - .
Voll / teilweise ; wi Keiner/Volks-/ ; ; Bis unter 1.000 1.000 bis unter  2.000 bis unter ~ 3.000 bis unter 4.000 Euro und
Total . ImRuhestand Nicht berufstétig Fach-/ schulreife/ Studium
berufstétig Hauptschule Handelsschule Aoitur FH/Uni Euro 2.000Euro  3.000Euro  4.000 Euro mehr
Basis (Fallzahl,
gewichte) 1679 870 554 255 200 543 320 594 134 267 307 254 439
Bundesland
SChleSWig'H0|Stein 4% 4% 3% 3% 4% 4% 3% 3% 3% 5% 2% 4% 4%
Hamburg 2% 3% 1% 2% 2% 1% 2% 3% 2% 3% 2% 2% 3%
Niedersachsen 10% 10% 10% 6% 9% 1% 11% 8% 10 % 8% 10% 12% 9%
Bremen 1% 1% 1% 0% 1% 0% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
Nordrhein-Westfalen 21 % 16 % 24 % 35% 29 % 16 % 4% 15% 26 % 18% 23 % 34 % 14%
Hessen 7% 8% 8% 6% 9% 8% 3% 9% 4% 8% 7% 5% 10%
Rheinland-Pfalz 5% 5% 4% 7% 8% 5% 4% 5% 6% 6% 4% 5% 4%
Baden-Wiirttemberg 13% 16 % 12% 9% 6% 15% 7% 16 % 12% 10% 14 % 5% 19%
Bayern 16 % 16 % 16 % 15% 22 % 15% 1% 17% 19% 15% 15% 1% 17%
Saarland 1% 1% 1% 1% 1% 1% 2% 1% 1% 1% 1% 1% 2%
Berlin 4% 6 % 3% 3% 2% 4% 5% 6 % 2% 5% 4% 3% 6%
Brandenburg 3% 3% 4% 3% 2% 3% 2% 3% 2% 4% 3% 3% 3%
Mecklenburg-Vorpommem 2% 2% 3% 2% 2% 3% 2% 2% 3% 3% 2% 2% 2%
Sachsen 5% 5% 5% 4% 1% 7% 4% 5% 4% 7% 5% 6% 3%
Sachsen-Anhalt 3% 2% 3% 2% 2% 3% 3% 2% 3% 3% 4% 2% 2%
Thiringen 3% 3% 3% 2% 0% 4% 1% 3% 2% 3% 2% 4% 2%
* ohne Keine Angabe
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Wohnsituation Wohnort
: In der eigenen . Umland / ; -
Total Zur Miete I(Elgeir;tr%g Eigentums- Im ﬁgjgen GroBstadt ~ Metropolregion M|ttset|gé(l)r3e Kleinstadt Laggllﬁer
9 wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
Geschlecht
Mannlich 49 % 44 % 56 % 68 % 50 % 55 % 57 % 42 % 50 % 43 %
Weiblich 51% 56 % 44 % 32 % 50 % 45 % 43 % 58 % 50 % 57 %
Alter
18-29 Jahre 15 % 18 % 10 % 13% 9% 19 % 25% 18 % 9% 1%
30-39 Jahre 17 % 18 % 15 % 17 % 13% 22% 22% 19 % 14 % 1%
40-49 Jahre 13 % 1% 16 % 15 % 17 % 1% 8 % 16 % 16 % 13%
50-59 Jahre 17 % 17 % 17 % 16 % 18 % 13 % 17 % 15 % 20 % 19 %
60-69 Jahre 23% 23 % 23% 21 % 24 % 22 % 14 % 19 % 28 % 25%
70-79 Jahre 15 % 12 % 19 % 18 % 19 % 13% 14 % 12 % 12 % 22 %
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Wohnsituation Wohnort
- In der eigenen ; Umland / ; T
Total Zur Miete I(E'%ig#g' Eigentums- Im ﬁgﬁgen GroBstadt ~ Metropolregion M'tglgé?rse Kleinstadt Laggl:lrr:;]er
g wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
Familienstand
Ledig 27 % 32% 20 % 25 % 17 % 29 % 37 % 25% 27 % 23 %
Verheiratet/ehedhnliche Gemeinschaft 54 % 45 % 69 % 65 % 1% 53 % 52 % 60 % 51 % 53 %
Geschieden/verwitwet/getrennt lebend 19 % 23 % 1% 10 % 12 % 17 % 12 % 15 % 22 % 24 %
HaushaltsgroBe
1 Person 31 % 39% 18 % 24 % 14 % 33% 28% 25% 35% 29 %
2 Personen 42 % 38 % 47 % 45 % 48 % 40 % 25% 52 % 40 % 44 %
3 Personen 13 % 11 % 17 % 17 % 17 % 14 % 25 % 10 % 1% 14 %
4 Personen oder mehr 14 % 1% 19 % 14 % 21% 13% 22% 12 % 14 % 13 %
Kinder im Haushalt
Ja 20 % 17 % 25% 27 % 24 % 21% 33% 20 % 18 % 16 %
Nein 80 % 83 % 75 % 73 % 76 % 79 % 67 % 80 % 82 % 84 %
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CREATES VALUE

Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Wohnsituation Wohnort
- In der eigenen - Umland / - "
Total Zur Miete I(E'%igtr%rt? Eigentums- Im ﬁgﬁgen GroBstadt ~ Metropolregion M'“Setlgé?Be Kleinstadt Laagllﬁer
g wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 1040 638 220 418 442 162 27 407 396
Schulabschluss
Kein allgemeiner Schulabschluss 2% 2% 2% 1% 2% 1% 5% 2% 1% 1%
Haupt- oder Volksschulabschluss 10 % 12 % 8 % 7% 8% 5% 6 % 10 % 16 % 13 %
Realschul- oder gleichwertiger Abschluss (POS, o o o o o o o N o o
Mittlere Reife) 32% 33% 31 % 25 % 35 % 23 % 21 % 29 % 35% 47 %
Abitur, Fachhochschulreife 19 % 20 % 17 % 18 % 16 % 19 % 25 % 26 % 19 % 12 %
Abgeschlossenes Studium FH/Uni 35% 32% 41 % 47 % 37 % 51 % 43 % 31% 28% 25 %
keine Angabe 1% 1% 2% 2% 1% 1% - 1% 1% 3%
Berufstétigkeit

Ja, voll berufstatig 41 % 38% 46 % 53 % 42 % 48 % 41 % 41 % 38% 35 %
Ja, teilweise berufstétig 1% 11 % 9% 9% 10 % 12 % 10 % 9% 9% 1%
Ja, aber zurzeit in Elternzeit 1% 1% 0% - 1% 1% 1% 1% 0% 1%
Nein, vorlibergehend arbeitslos 4% 6 % 1% 1% 1% 4% 5% 4% 6 % 3%
Nein, im Ruhestand 33 % 30 % 38% 36 % 39 % 28 % 24 % 28 % 36 % 43 %
Nein, Hausfrau/-mann 6 % 7% 4% 1% 6 % 5% 5% 6 % 7% 6 %
Nein, in Ausbildung 0% 0% 0% 0% 0% - 0% 1% 1% 0%
Nein, noch in der Schule 0% 0% 0% - 1% 1% 1% 0% - 0%
Nein, im Studium 4% 6 % 1% - 1% 2% 13% 10 % 2% 1%
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Wohnsituation Wohnort
. In der eigenen . Umland / - "
Total Zur Miete I(E'geigt#];? Eigentums- Im ﬁgggen GroBstadt ~ Metropolregion Mmsﬁlgé?Be Kleinstadt Laggllﬁer
9 wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1678 1040 638 220 418 441 162 27 407 396
Wohnsituation
Zur Miete 62 % 100 % 75 % 58 % 71 % 62 % 44 %
In der eigenen Eigentumswohnung 13 % 34 % 100 % 15 % 19 % 12 % 13 % 10 %
Im eigenen Haus 25% 66 % 100 % 10 % 24 % 17 % 26 % 46 %
Keine Angabe
Wohnort
GroBstadt 26 % 32% 17 % 30 % 1% 100 %
Umland bzw. Metropolregion einer GroBstadt 10 % 9% 1% 14 % 9% 100 %
MittelgroBe Stadt 16 % 18 % 12 % 14 % 1% 100 %
Kleinstadt 24 % 24 % 24 % 23% 25% 100 % -
L&ndliche Gegend/auf dem Land 24 % 17 % 35% 18 % 44 % 100 %
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PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Wohnsituation Wohnort
- In der eigenen - Umland / - P
Total Zur Miete I(E'%igtr%'g Eigentums- Im ﬁgﬁgen GroBstadt  Metropolregion M|ttset|§(;(t>Be Kleinstadt Laggl:lrrzger
g wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
Haushaltsnettoeinkommen
Bis unter 1.000 Euro 8 % 11 % 2% 3% 2% 7% 7% 9% 9% 7%
1.000 bis unter 2.000 Euro 16 % 21 % 8 % 9% 7% 15 % 11 % 15 % 19 % 16 %
2.000 bis unter 3.000 Euro 18 % 21 % 14 % 17 % 13 % 17 % 26 % 16 % 16 % 20 %
3.000 bis unter 4.000 Euro 15 % 14 % 17 % 15 % 17 % 14 % 11 % 24 % 14 % 13 %
4.000 bis unter 5.000 Euro 13 % 10 % 19 % 22 % 18 % 12 % 17 % 9% 15 % 14 %
5.000 bis unter 10.000 Euro 1% 7% 18 % 16 % 19 % 14 % 10 % 14 % 10 % 9%
10.000 Euro und mehr 1% 1% 1% 1% 2% 4% 1% 1% 1% 0%
Keine Angabe 17 % 15 % 20 % 16 % 22 % 17 % 17 % 12 % 16 % 20 %
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Wohnsituation Wohnort
; In der eigenen ; Umland / ; —
Total Zur Miete I(Elgesr;tr%g Eigentums- Im ﬁgﬁ:en GroBstadt  Metropolregion Mmsilgé?% Kleinstadt Laggt?ﬁer
9 wohnung GroBstadt
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 1040 638 220 418 442 162 271 407 396
Bundesland
SChleSWig-HOIStein 4% 3% 4% 3% 5% 2% 6 % 4% 3% 4%
Hamburg 2% 2% 2% 3% 1% 7% 3% 0%
Niedersachsen 10 % 9% 1% 6 % 13% 6 % 8 % 7% 10 % 16 %
Bremen 1% 1% 1% 2% 1% 2% 2% 1% 0% 0%
Nordrhein-Westfalen 21 % 24 % 17 % 20 % 15 % 19 % 25 % 34 % 23 % 13 %
Hessen 7% 8 % 7% 5% 9% 9% 7% 6 % 9% 6 %
Rheinland-Pfalz 5% 5% 5% 3% 6 % 2% 4% 6 % 5% 8 %
Baden-Wirttemberg 13 % 12 % 16 % 20 % 13% 10 % 8% 1% 15 % 20 %
Bayern 16 % 16 % 16 % 19 % 14 % 17 % 20 % 9% 17 % 17 %
Saarland 1% 1% 2% 1% 2 % 1% 1% 1% 1% 2%
Berlin 4% 5% 4% 7% 2% 14 % 5% 1% 0% 0%
Brandenburg 3% 3% 4% 3% 4% 2% 4% 4% 4% 3%
Mecklenburg-Vorpommern 2% 2% 2% 1% 2% 1% 2% 3% 2% 2%
Sachsen 5% 5% 5% 4% 6 % 7% 4% 5% 5% 2%
Sachsen-Anhalt 3% 3% 3% 1% 3% 2% 1% 4% 3% 3%
Thiringen 3% 3% 3% 2% 3% 2% 1% 4% 3% 3%
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CREATES VALUE

Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Bundesland
Schleswig- - Nordrhein- o Baden- - Mecklenburg- ] ”
Total Holsin Hamburg  Niedersachsen ~ Bremen Westizlen Hessen  Rheinland-Pfalz Witenerg Bayem Saarland Bern ~ Brandenburg Vopormen Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gewichtel) 1679 60 8 161 14 31 126 8 24 266 2 7 5 2 8 4 4
Geschlecht
Ménnlich 49% 48% 48% 49% 49% 49% 49% 49% 49% 49% 49% 49% 49% 49% 49% 49% 49%
Weiblich 51% 52% 52% 51% 51% 51% 51% 51% 51% 51% 51% 51% 51% 51% 51% 51% 51%
Alter
18-29 Jahre 15% 17% 14% 13% 19% 19% 16% 12% 20% 10% 13% 18% 12% 13% 13% 10% 13%
30-39 Jahre 17% 15% 26 % 18% 21% 12% 16% 18% 15% 24% 17% 24% 13% 10% 16% 17% 10%
40-49 Jahre 13% 10% 14% 16% 1% 1% 16% 16% 12% 14% 12% 10% 13% 17% 14% 1% 20%
50-59 Jahre 17% 16% 10% 17% 14% 20% 14% 17% 19% 14% 17% 15% 16% 13% 15% 17% 14%
60-69 Jahre 23% 2% 25% 18% 22% 21% 23% 20% 19% 21% 28% 16% 21% 29% 26 % 28% 24 %
70-79 Jahre 15% 16% 10% 19% 14% 10% 15% 17% 14% 16% 13% 16% 19% 17% 16% 16% 20%
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PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Bundesland
Total Sﬁlglﬁm}g Hamburg  Niedersachsen  Bremen Wergm:] Hessen  Rheinland-Pfalz WﬂBrtetlgr%T).erg Bayem Saarland Berin  Brandenburg "cg%gmg% Sachsen  Sachsen-Anfialt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
genichie 1679 60 3 161 14 3t 126 8 24 266 2 7 5 R 8 44 4
Familienstand
Ledig 21% 3% 25% 30% 21% 24% 21% 25% 3% 2% 26% 27% 2% 21% 26% 3% 2%
Verheiratet/eheahnliche Gemeinschatt 54% 50% 61% 51% 56 % 52% 51% 51% 49% 61% 59 % 56 % 55% 57% 52% 54% 59%
Geschieden/verwitwet/getrennt lebend 19% 20% 15% 19% 23% 249 2% 249 17% 1% 15% 18% 21% 15% 2% 13% 18%
HaushaltsgroBe
1 Person 3% 35% 2% 2% 27% 3% 35% R% 34% 27% 3% 8% 3% 3% 3% 3% 2%
2 Personen 2% 43% 3% 41% 29% 46% 30% 39% 3% 47% 36% 33% 37% 48% 43% 50% 4%
3 Personen 13% 15% 26% 14% 36% 7% 14% 18% 14% 14% 17% 25% 14% 12% 14% 8% 17%
4 Personen oder mehr 14% 7% 13% 13% 8% 16% 21% 1% 16% 12% 16% 15% 17% 9% 10% 9% 12%
Kinder im Haushalt
Ja 20% 19% 39% 19% 37% 1% 8% 2% 19% 2% 26% 3% 26% 15% 2% 12% 21%
Nein 80% 81% 61% 81% 63 % 89% 72% 78% 81% 8% 74% 67 % 74% 85% 78% 88 % 79%
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CREATES VALUE

Statistik

Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)

Bundesland
Total Sﬂygmg Hamburg ~ Niedersachsen  Bremen Wergg;?g:] Hessen  Rheinland-Pfalz WﬂBn?g;%.erg Bayem Saarland Berin -~ Brandenburg ’vgrcggmlg% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gewichtel) 1679 60 38 161 14 3t 126 8 24 2%6 2 7 5 R 8 4 4
Schulabschluss
Kein allgemeiner Schulabschluss 2% 2% 1% 1% 2% 2% 1% 1% 1% 3% - 2% 2% 2% - 1%
Haupt- oder Volksschulabschluss 10% 12% 1% 10% 10% 14% 13% 19% 4% 13% 1% 4% 6% 9% 4% 7% 2%
mﬁfr%hg'éi?f)er Glichwertger Abschluss (POS, 39, B% 2% WH 1% A% BB B% % 0% A% %% B% W% % 0% 9%
Abitur, Fachhochschulreife 19% 18% 17% 21% 18% 36% 7% 14% 10% 13% 21% 20% 14% 15% 14% 20% 1%
Abgeschlossenes Studium FH/Uni 35% 33% 48% 30% 49% 24% 44% 33% 44% 38% 34 % 47% 40% 29% 36% 30% 38%
keine Angabe 1% - 1% 1% 2% - 2% 1% 4% 2% 1% 1% 4% 1% - - -
Berufstétigkeit
Ja, voll berufstatig 4% 4% 60% 46% 51% 2% 37% 37% 47% 40% 48% 46% 4% 36% 449 40% 2%
Ja, teilweise berufstatig 1% 10% 8% 9% 7% 7% 17% 1% 14% 12% 6% 17% 4% 7% 12% 8% 9%
Ja, aber zurzeit in Elternzeit 1% 3% - 2% 1% - 1% 1% - - 1% 3% 2% - - - 1%
Nein, voribergehend arbeitslos 4% 4% 5% 4% 2% 7% 4% 8% 1% 3% 3% 4% 4% 6% 7% 5% 3%
Nein, im Ruhestand 33% 2% 22% 34% 33% 36% 33% 29% 30% 33% 35% 2% 38% 449 31% 41% 38%
Nein, Hausfrau/-mann 6% 7% 4% 4% 3% 3% 7% 10% 7% 9% 3% 4% 10% 2% 4% 4% 4%
Nein, in Ausbildung 0% 1% - 1% - 1% 1% - 0% - 1%
Nein, noch in der Schule 0% 1% - - - 1% - 1% 1% - - 2% - 1%
Nein, im Studium 4% 1% 2% 2% 2% 14% - 2% 1% 2% 3% 2% 1% 4% 2% 2% 2%
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Bundesland
Total Smﬁw Hamburg  Niedersachsen  Bremen h\;\?ergtrim Hessen  Rheinland-Pfalz W[]Bnitig;nb.erg Bayem Saarland Berin -~ Brandenburg ’vgfggmfrgn Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gewichtel) 1678 60 38 161 14 3t 126 8 24 2%6 2 74 5 R 8 4 4
Wohnsituation
Zur Migte 62 % 55% 65 % 58 % 49% 70% 62 % 60 % 55% 62% 45% 67 % 56 % 70% 60 % 63% 61%
In der eigenen Eigentumswohnung 13% 1% 19% 9% 21% 12% 9% 7% 20% 16% 14% 20% 1% 6% 1% 4% 8%
Im eigenen Haus 25% 34% 15% 33% 24% 18% 29% 3% 25% 2% 4% 12% 3% 24% 29% 3% 3%
Keine Angabe
Wohnort
GroBstadt 26% 16% 84% 15% 60 % 23% 2% 9% 19% 28% 17% 81% 14% 14% 3% 16% 18%
Umland bzw. Metropolregion einer GroBstadt 10% 16% 13% 8% 2% 1% 9% 9% 6% 12% 6% 1% 13% 8% 8% 3% 2%
MittelgroBe Stadt 16% 18% 12% 14% 26% 12% 19% 13% 9% 12% 5% 2% 29% 17% 2% 2%
Kleinstadt 24% 21% 26% 2% 26% 2% 26% 21% 26% 27% 1% 29% 20% 26% 29% 29%
Landliche Gegend/auf dem Land 2% 29% 3% 39% 1% 14% 18% 3% 35% 25% 39% 2% 24% 29% 1% 29% 28%
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PER

EXCELLENCE
CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Bundesland
Total Smm Hamburg  Niedersachsen  Bremen h\;\?er(sm?l Hessen  Rheinland-Pfalz WﬂBrtetlgr%%.erg Bayem Saarland Berin -~ Brandenburg “cgrc;germ% Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
Basis (Fallzahl,
gewichtet) 1679 60 38 161 14 361 126 83 224 266 2 7% 52 32 82 44 43
Haushaltsnettoeinkommen
Bis unter 1.000 Euro 8% 7% 7% 8% 6% 10% 4% 10% 7% 9% 4% 4% 6% 12% 7% 9% 5%
1.000 bis unter 2.000 Euro 16% 20% 20% 14% 17% 13% 17% 19% 1% 15% 18% 19% 23% 21% 23% 21% 19%
2.000 bis unter 3.000 Euro 18% 10% 13% 19% 12% 20% 17% 16% 20% 17% 12% 17% 19% 21% 20% 27% 16%
3.000 bis unter 4.000 Euro 15% 18% 15% 20% 23% 24% 10% 14% 5% 10% 1% 10% 14% 15% 19% 10% 24%
4.000 bis unter 5.000 Euro 13% 14% 20% 15% 16% 9% 16% 13% 22% 10% 14% 1% 9% 1% 10% 12% 12%
5.000 bis unter 10.000 Euro 1% 13% 13% 9% 15% 7% 14% 10% 15% 14% 18% 16% 15% 1% 6% 7% 1%
10.000 Euro und mehr 1% 2% 4% 2% 4% 1% 0% 3% 1% 6% 2% 2%
Keine Angabe 17% 15% 8% 15% 9% 17% 18% 17% 19% 20% 23% 16% 14% 9% 13% 14% 1%
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PER

EXCELLENCE

CREATES VALUE
Statistik
Basis: Alle Befragten (Einfachnennung)
Bundesland
Total Sﬂ;lf‘;?e“:‘ng Hamburg  Niedersachsen ~ Bremen werg{fm Hessen  Rheinland-Pfalz WﬂBnétlgr%T)-erg Bayem Saarland Bern  Brandenburg ’vgfmmn Sachsen  Sachsen-Anhalt  Thiringen
ggvsviisdgfeil)lzahl, 1679 60 % 161 14 %! 126 B 2 %6 2 7 5 2 R u 8
Bundesland
Schleswig-Holstein 4% 100%
Hamburg 2% 100 %
Niedersachsen 10% 100 %
Bremen 1% 100%
Nordrhein-Westfalen 21% 100%
Hessen 7% 100%
Rheinland-Pfalz 5% 100 %
Baden-Wrttemberg 13% 100 %
Bayem 16% 100% -
Saarland 1% 100 %
Berlin 4% 100%
Brandenburg 3% 100%
Mecklenburg-Vorpommemn 2% 100% -
Sachsen 5% 100 %
Sachsen-Anhalt 3% 100 %
Thiringen 3% 100 %
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