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Einzelhandelslabor starkt
digitales Handels-Ruckgrat

Studien belegen:

Jeder stationare Handler sollte sich mit einer méglichen
Cross-Channel-Strategie fiir sein Geschaft auseinandersetzen.

Die ersten Vor-Ort-Termine des Einzel-
handelslabors im Bezirk der Stdwestfa-
lischen Industrie- und Handelskammer
fanden im November in den Modellstad-
ten Hagen und Menden statt. ,Die anwe-
senden Handler haben die Termine aber
intensiv genutzt, um sich zu informieren
und erste Ideen einzuholen. Die Reso-
nanz kdnnte aber noch grofer sein, denn
jeder stationare Handler sollte sich mit
einer moglichen Cross-Channel-Strategie
fur sein Geschaft auseinandersetzen®,
resumiert SIHK-Handelsexpertin Stepha-
nie Erben.

Das Einzelhandelslabor Siidwestfalen
ist ein aus EU- und Landesmitteln gefor-
dertes Projekt mit dem Ziel, den stationa-
ren Einzelhandel fir das Verkaufen und
Vermarkten auf allen Kanalen fit zu ma-
chen. Vor Ort sind die Projektpartner die
kommunalen  Wirtschaftsforderungen,
fur die das Thema weit oben auf der Agen-
da steht. Wahrend der Roadshow stellten
die drei sudwestfalischen Hochschulen
als Projektpartner der IHK Arnsberg und
der SIHK zu Hagen ihre Analyseergeb-
nisse vor und vertieften ihre Themen
anschlieBend an Aktionstischen.

MEHRWERTE FUR KUNDEN
DURCH TECHNIKEINSATZ AM POS

So gab das Team der Uni Siegen vom
Lehrstuhl fur Marketing um Professorin
Dr. Hanna Schramm-Klein zunachst einen
Uberblick, wie und welche Techniken am
Point of Sale in Sudwestfalen bisher ein-
gesetzt werden. Das Fazit der Befragung
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unter den Modellhandlern: ein Grofteil
einsetzbarer Technik fur den Verkaufs-
raum ist noch unbekannt. Beispielweise
Iasst sich ,Augmented Realitiy‘, also die
.erweiterte Realitat’, sehr gut im Einzel-
handel einsetzen. Hier fUhrt Theresia
Mennekes, Mitarbeiterin im Projektteam,
die digitale Welt von Villeroy & Boch als
Beispiel auf. Das vom Kunden erwahlte
Badmobel kann durch moderne Technik
in die eigenen vier Wande hinein proje-
ziert werden und bietet so einen direkten
Mehrwert beim Einkauf. Als Best Practi-
ce Beispiele aus Sudwestfalen fuhrt sie
QR-Codes am Schaufenster, einen digi-
talen Spiegel im Modegeschaft oder die
Nutzung von Tablets mit einer App zur
Augenvermessung auf. Hier fehlt es aber
teilweise noch am Feinschliff, denn der
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Mehrwert flir die Kunden wurde nicht
unmittelbar ersichtlich. Kleine Verande-
rungen helfen hier: so sollte ein QR-Code
beispielsweise direkt einen Hinweis da-
rauf enthalten, wohin er fihrt und im
Sichtbereich des Schaufensters ange-
bracht werden. Das Ziel von Theresia
Mennekes bei den Terminen vor Ort ist
es daher, den Einzelhandlern die Band-
breite an Technologien naher zu bringen
und deren Nutzen zu verdeutlichen. An
ihrem Aktionstisch ordnete sie die ver-
schiedenen Technologien wie Virtuelle
Regale, 3D-Drucker oder In-Store-Kiosks
bestimmten Zielsetzungen fur das Ge-
schaft zu. Vom Kunden wird der Einsatz
moderner Technologien in Sudwestfalen
Ubrigens erwartet. Das ergab die Kun-
denbefragung der Uni Siegen.
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EIGENE KUNDEN KENNEN
UND STRATEGIE FESTLEGEN

Naturlich muss beim Einsatz der
Technologien zielgruppengerecht agiert
werden. Auch mit diesem Aspekt setz-
ten sich die Teilnehmer an einem Akti-
onstisch zusammen mit dem Projekt-
koordinator Ingo Borowicz auseinander.
Er fragte die Teilnehmer nach ihrem

Hundhausen

Auf uns kdnnen Sie bauen.

L,USPY, dem Alleinstellungsmerkmal
des Geschafts, nach der Zielgruppe
und nach den Instrumenten zur Errei-
chung dieser Zielgruppe. ,Was war ei-
gentlich Ihr Antrieb, sich selbstandig zu
machen?*, fragte er in die Runde der
Geschaftsinhaber, um gemeinschaftlich
zu prufen, ob die eigene Geschaftsidee
schliefllich auch umgesetzt wurde oder
aus welchen Griinden es Abweichungen
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gab. Er verdeutlichte, dass es fir eine
zielflhrende Strategie wichtig ist, seine
Ziele und Zielgruppen zu kennen. Das
gilt fur das stationare Geschaft ebenso
wie fur die Onlinevertriebs- oder -mar-
ketingstrategie. Auf allen Kanalen gilt
es, den Kunden mit einer Botschaft zu
Uberzeugen, in diesem Geschaft einzu-
kaufen. Das setzt voraus, die Abgren-
zung gegenuber den Mitbewerbern klar
zu formulieren. Ansatze sind eine be-
sondere Sortimentszusammenstellung,
eine auRBergewohnliche Ladengestatung
oder Uberraschende Serviceleistungen.

DIGITALES SCHAUFENSTER HILFT
BEI AKQUISE NEUER KUNDEN

Dass sich der physische vom virtu-
ellen Verkaufsraum gar nicht so stark
unterscheidet, machte Professor Dr.
Peter Vieregge vom Forschungsinstitut
fur Regional- und Wissensmanagement
gGmbH an der BiTS Iserlohn deutlich. Im
Einzelhandel geht es schliellich immer
um das Beobachten und Zuhoéren, um die
Kontaktaufhahme zum Kunden und die
Kommunikation mit inm. ,Das Spielfeld
hat sich aber mit dem Internet auf den
digitalen Verkaufsraum ausgeweitet. Und
auch hier ist es moglich, zu beobachten,
wo der Kunde sich aufhalt und das ohne
groen Kostenaufwand“, so Vieregge.
Sein Angebot an die teilnehmenden Ein-
zelhandler im Rahmen des Projekts hilft
dabei, ,bei google nach oben zu kom-
men und zu messen, wo die Kunden im
Internet vorbeilaufen”. Wenn man das
weif3, kann man im Internet sehr gezielt
und erfolgreich heimische Kunden wer-
ben. Sie mussen auf das Geschaft mit
seinem Angebot aufmerksam gemacht
werden. ,Denn der Kunde kann nicht im
Internet suchen, was er gar nicht kennt.
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Das gilt insbesondere fur die Kunden vor
Ort. Weil sie denken, alles zu wissen,
suchen sie nicht.“ Heimatblindheit nennt
Vieregge dieses Phanomen. Wer sich
mit der digitalen Landkarte seiner Stadt
beschaftigt und erkennt, wo seine Ziel-
gruppe sich im Internet tummelt, kann
durch die Moglichkeiten des Internets
gute Zusatzumsatze erreichen.

EINZELHANDLER ALS KUNDE
SCHON DIGITAL UNTERWEGS

JIst der Handler selbst Kunde, nutzt er
heute schon die Vorteile der Digitalisie-
rung fur sich. Bei der Warenbeschaffung
nutzen beispielsweise bis zu 70 Prozent
der sudwestfalischen Einzelhandler digj-
tale Medien”, erlautert Lars Bollweg vom
Competence Center E-Commerce der FH
SlUdwestfalen seine Befragungsergeb-
nisse. Immer wenn der Handler Kunde
ist, nimmt er diese Medien wahr. Auch
nutzen rund 70 Prozent der Einzelhandler
in Stdwestfalen ein digitales Warenwirt-
schaftssystem. Das ist ein guter Ansatz,
aber die Potenziale werden noch nicht
voll ausgeschopft. So gibt es oft keine An-
bindung an Schnittstellen, beispielsweise
far einen Onlineshop. Auch digitale Zah-
lungsmoglichkeiten und Verkaufskanale
werden kaum genutzt: Gerade durch An-
bindung an Drittanbieterplattformen kon-
nen sich schnell Umsatzvorteile durch
MarkterschlieBung und Vergréferung der
Reichweite ergeben. Eine Software mit
Automatisierungslosungen, beispiels-
weise ein Kundenbeziehungsmanage-
mentsystem, wirden den Geschaftsleu-
ten viel Arbeit und Zeit ersparen. Aus
diesem Grund ist das Ziel des Projekts
far Lars Bollweg und Professor Weber
die Entwicklung eines Methodenbau-
kastens, der Einzelmanahmen erklart

und den Weg zu einer Gesamtstrategie
aufzeigt.

Die Vor-Ort-Termine werden bis in das
Frahjahr 2017 fortgesetzt. Anschliefend
werden branchen- und themenspezifi-
sche Workshops dezentral in Sudwest-
falen angeboten. Nahere Informationen
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sind auf der Internetseite des Einzel-
handelslabors verfligbar (www.einzel-
handelslabor.de). Dort ist auch die An-
meldung zu einem Newsletter moglich.
Bei der SIHK erteilt Stephanie Erben
unter Telefon 02331 390-277 weitere
Informationen zum Projekt.
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