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der Digitalisierung von Händ-
lern und Städten entwickelt.  

Am Projekt beteiligt sind die 
IHKs Arnsberg und Hagen, die 
Universität Siegen, die Fach-
hochschule Südwestfalen, 
die University of Applied  
Sciences und 27 Kommunen.   

Im April 2016 startete das 
von der EU und dem Land 
NRW geförderte Projekt 
„Einzelhandelslabor Süd-
westfalen“ mit dem Ziel, die 
Multi-Channel-Kompetenz 
des stationären Einzelhan-
dels zu stärken. 
 
Seitdem wurden fast 600 
verschiedene Händler und 
Interessenten in den dezent-
ralen Roadshows sensibili-
siert und in 20 Workshops 
weitergebildet.  

Zur Unterstützung der Händ-
ler und der digitalen Entwick-
lung in Südwestfalen wurden 
zahlreiche Studien durchge-
führt und rund ein Dutzend 
Leitfäden und Anleitungen 
erstellt sowie eine Weiterbil-
dungs-App mit digitalisie-
rungsrelevanten Themen 
realisiert.  

Durch die Vielzahl an Aktivi-
täten hat sich das Einzelhan-
delslabor als kompetenter 
Ansprechpartner zu Fragen 

Im Zuge der Digitalisierung 
hat sich das Konsumenten-
verhalten stark verändert. 
85 % der Deutschen surfen 
mittlerweile laut Statisti-
schem Bundesamt im Inter-
net, 51 % sind mit Tablet 
oder Smartphone mobil im 
Netz unterwegs. Da ist es 
nicht verwunderlich, dass 
auch die Zahl der Online-
Käufe steigt.  

Die Vorteile für den Kunden 
liegen auf der Hand: beque-
mes Einkaufen von überall 
aus rund um die Uhr, ein glo-
bales Produktangebot, die 
Möglichkeit Angebote, Test-
ergebnisse oder Kundenbe-

wertungen zu vergleichen, 
mit einem Klick die ge-
wünschte Ware einkaufen 
und zeitnah direkt nach Hau-
se liefern lassen. Die Folge 
ist ein starker Anstieg des 
E-Commerce: Laut Institut 
für Handelsforschung (IFH) in 
Köln stieg der Online-Handel 
allein in Deutschland von  
1 Mrd. EUR im Jahr 2000 auf 
59 Mrd. EUR in 2017.  

Die Mehrheit der Konsumen-
ten kauft heute selektiv – 
mal online, mal in stationä-
ren Geschäften. Für die ein-
zelnen Phasen des Einkaufes 
nutzen sie PC, Tablet, Smart-
phone oder das Ladenlokal in 

unvorhersehbarer Art und 
Weise, immer abhängig von 
der Situation, dem Kaufan-
lass oder dem Produkt.  

Dieser Cross-Channel-
Informations- und Kaufpro-
zess zwingt die Einzelhänd-
ler, ihre Geschäftsmodelle 
strategisch an die digitale 
Zukunft anzupassen. Genau 
hier lagen in den letzten Jah-
ren die Hauptaufgaben des 
Einzelhandelslabors: die 
Transformation mit Studien 
und Projekten zu begleiten 
und die Händler mit Weiter-
bildungsmaßnahmen auf 
relevante Veränderungen 
vorzubereiten.  
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Auswirkungen des Online-Booms 
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Bei nahezu gesättigten Märkten 
im Handel führt der steigende 
E-Commerce zwangsläufig zu 
einer Umsatzverdrängung zu 
Lasten der Händler vor Ort.  

Bereits 2014 prognostizierte 
das IFH Köln innerhalb der 
nächsten fünf Jahre Umsatz-
einbußen im stationären Einzel-
handel von bis zu 30 % in Süd-
westfalen. Dies hätte für die 
Versorgungsqualität in der 
stark dezentralisierten Region 
erhebliche Auswirkungen.  

Auch die negativen Effekte für 
die allgemeine Standortattrak-
tivität – etwa mit Blick auf 
Fachkräfte – sind bereits heute 
spürbar. „Der mittelständische, 

inhabergeführte Einzelhandel 
hat in weiten Teilen noch kein 
probates Mittel gefunden, sich 
in diesem neuen Wettbewerbs-
umfeld zu orientieren. Oft feh-
len Zeit und Wissen, neue Ver-
triebs- und Kommunikations-
konzepte zu entwickeln, in die 
auch das Internet integriert 
ist“, erläutert IHK-Geschäfts-
bereichsleiter Thomas Frye.  

Chance für den Einzelhandel 

„Der Großteil der Kunden kauft 
längst vertriebskanalübergrei-
fend, fast 40 % der stationä-
ren Einkäufe geht laut einer 
ECC-Studie mittlerweile eine 
Online-Information der Kunden 
voraus“, ergänzt Frye. Bei den 

jungen Smart-Phone-Nutzern 
(zwischen 16 und 25 Jahren) 
sind es sogar 54,7 %, die sich 
vor ihrem Einkauf im Ladenge-
schäft in Online-Shops infor-
mieren. 

Nur knapp 10 % der Kunden 
lassen sich im stationären Ge-
schäft beraten, bevor sie die 
Ware dann im Internet kaufen. 

 

 

 

„Der Großteil 

der Kunden 

kauft längst 

vertriebskanal-

übergreifend.“ 

Thomas Frye , 

IHK Arnsberg 

 

Wachsender Onlinehandel 



rungsphase. Dort wurden in 
dezentralen Veranstaltungen 
die Ergebnisse der Analyse 
präsentiert und erste daraus 
resultierende Handlungs-
empfehlungen aufgezeigt. Ab 
März 2017 folgten die Work-
shops, bei denen gemeinsam 
mit den Einzelhändlern und 
Kommunen Lösungsansätze 
erarbeitet wurden.  

In der darauf folgenden Qua-
lifizierungsphase wurden 
entsprechende Weiterbil-
dungsmaßnahmen für Unter-
nehmer und Mitarbeiter an-
geboten. Parallel konnten 
Händler und Kommunen an 
einer Wiederholungsphase in 
Kurzform teilnehmen. 

 

Die Laborphase erstreckte 
sich über den Zeitraum von 
April 2016 bis März 2019. 

Zu Beginn des Projektes un-
tersuchten die beteiligten 
Hochschulen in einer Analy-
sephase das Kundenverhal-
ten im Ladenlokal und den 
Digitalisierungsgrad der Ein-
zelhändler in Südwestfalen. 

Die Analyse fand vorrangig in 
den neun Modellstädten 
(Arnsberg, Bad Sassendorf, 
Geseke, Hagen, Iserlohn, 
Lippstadt, Lüdenscheid, Men-
den und Möhnesee) der 27 
teilnehmenden Kommunen 
statt.  

Anschließend begann im 
Herbst 2016 die Sensibilisie-

Das Projekt in 5 Phasen 

Das Labor 
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Über 150 

Besucher kamen 

am 9. Mai 2016 

zur Kick-Off-

Veranstaltung 

nach Arnsberg. 

Foto: IHK Arnsberg 

 

Analyse 

Sensibilisierung 

Workshops 

Qualifizierung 

Wiederholung 
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„Im Fokus der wissenschaftli-
chen Untersuchungen der Uni-
versität Siegen steht vor allem 
die Frage, wie Technologien im 
Ladengeschäft sowohl den 
Händler (im Sinne eines besse-
ren Kundenservices) als auch 
den Kunden (im Sinne eines 
umfassenden Einkaufserlebnis-
ses) unterstützen können. Das 
Projekt bietet die Chance, 
grundlegende, neue Erkennt-
nisse zu liefern, von denen der 
südwestfälische Einzelhandel 
profitieren kann.“ 

Prof. Dr. Hanna Schramm-Klein 
Universität Siegen 

 

 

„Lokale Händler müssen sich 
bei der digitalen Transformati-
on  grundlegend hinterfragen 
und positionieren, was ver-
ständlicherweise leicht zu Unsi-
cherheit und einem Gefühl der 
Überforderung führen 
kann. Das Labor bietet die Mög-
lichkeit, das konkrete Markt-
umfeld systematisch zu unter-
suchen, Handlungsoptionen zu 
erarbeiten, Wissen und Kompe-
tenzen bei den Händlern auf- 
und damit Unsicherheit ein 
Stück weit abzubauen.“ 

Prof. Dr. Peter Weber 
CCEC, FH Südwestfalen 

 

 

 

„Es geht vor allem darum, wie 
sichtbar ein stationäres Ge-
schäft im Internet ist – auch im 
Vergleich zum Wettbewerber 
vor Ort. In unserer Messung 
können Einzelhändler erfahren, 
ob ihr Webauftritt tatsächlich 
die gesteckten Ziele erreicht. 
Ebenso sind wir daran interes-
siert, wie der Kunde vom Sofa 
aus in der Stadt surfen kann. 
Das heißt: Was machen Kun-
den, die wissen möchten, ob es 
eine bestimmte Jeansmarke in 
der eigenen Stadt gibt?  

Prof. Dr. Peter Vieregge 
Forschungsinstitut für Regional 
und Wissensmanagement, UE 

+ 27 Partnerkommunen 

„Mit dem Labor bietet sich 
die Chance, gemeinsam mit 
vielen lokalen Akteuren und 
der Kompetenz der heimi-
schen Hochschulen, passen-
de Strategien und Hand-
lungsoptionen zu entwickeln. 
Ziel ist es, eine breite Basis 
an Wissen zu vermitteln, um 
den Handel in der Region 
auch zukünftig modern und 
kundennah aufzustellen.“ 

Stephan Britten 

IHK Arnsberg 

„Wir möchten gerne die vor-
handene Kaufkraft vor Ort 
binden, um attraktive Innen-
städte und lebendigen Han-
del aufrecht zu erhalten. Der 
lokale Einzelhandel muss die 
Kaufinteressierten unter 
Nutzung der neuen Medien 
auf allen Kanälen abfangen.“  

Stephanie Erben 

SIHK zu Hagen 

 

 

Labor = 2 IHKs + 3 Hochschulen  
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„Obwohl rund 65 

Prozent der 

Händler in 

Südwestfalen 

eine eigene 

Website haben, 

sind sie dennoch 

oft für den 

Kunden online 

unsichtbar.“ 

Prof. Dr. Peter 

Vieregge, UE 

3.000 Websites im Dauertest 

Fragen, Fragen, Fragen ... 

Analyse 
Um ein ausführliches Bild 
über den Ist-Zustand der 
Digitalisierung heimischer 
Händler zu gewinnen, be-
fragte das Competence 
Center E-Commerce über 
240 Händler aus der Regi-
on. 

Das Forschungsinstitut für 
Regional- und Wissen-
schaftsmanagement 
gGmbH beschäftigte sich 
mit der Sichtbarkeit der 
Internetseiten der regiona-

len Einzelhändler. In ca. 50 
Kommunen Südwestfalens 
wurde dabei die Online-
Reichweite von mehr als 
3.000 Einzelhändler-
Websites gemessen. Ziel 
war es u. a., eine digitale 
Landkarte des Einzelhan-
dels für die Region Süd-
westfalen zu ermitteln.  

Neben dem Digitalisie-
rungsgrad wurden auch 
das Kundenverhalten und 
der Kundenservice am POS 

(Point of Sale) beim Um-
gang mit digitalen Informa-
tionsangeboten in ausge-
wählten Ladenlokalen em-
pirisch ermittelt. Die Uni-
versität Siegen wählte je 
Modellkommune drei Mo-
dellhändler aus, die in einer 
mehrstufigen Analyse nä-
her untersucht wurden. 

 

 

 

auf einem niedrigen Niveau 
befindet.  

Ein Grund dafür ist, dass 
der externe Druck zur Digi-
talisierung vom lokalen 
Einzelhandel nur in sehr 
geringem Maße wahrge-
nommen wird. So fühlen 
z. B. nur 11,4 % der Händler 
Druck von  Kundenseite. 

Die große Händ-
lerbefragung des 
Competence Cen-
ter E-Commerce 
(CCEC) hat erge-
ben, dass sich der 
Stand der Digitali-
sierung beim hei-
mischen inhaber-
geführten Einzel-
handel insgesamt 

Im Segment der digitalen 
Verwaltung sind die Händ-
ler am besten aufgestellt. 
Der Vertrieb über die Onli-
ne-Kanäle wird hingegen 
bisher kaum genutzt.  

eine eigene Website besit-
zen, diese jedoch vom Kun-
den über die gängigen 
Suchmaschinen nur 
schwer auffindbar ist.  

Hauptverantwortlich dafür 
sind die Differenzen in der 
Verwendung von Schlag-
worten (Keywords). So 
geben Kunden bei ihrer 
Online-Recherche Begriffe 

ein, die auf den Webseiten 
der Einzelhändler oft nicht 
zu finden sind.  

Obwohl Kunden und Händ-
ler das Gleiche meinen, 
verwenden sie aber unter-
schiedliche Begriffe. Dies 
führt dazu, dass die Websi-
te des Händlers bei der 
Suchanfrage am Ende nicht 
aufgelistet wird. 

„Wie komme ich in Google 
nach oben?“ war eine Kern-
frage von Prof. Dr. Viereg-
ge vom Forschungsinstitut 
für Regional- und Wissens-
management.  

Seine Analyse zum Thema 
Suchmaschinenoptimie-
rung hat ergeben, dass 
zwar schon viele Einzel-
händler aus Südwestfalen 

Über 200 

Fragen zur 

Digitalisie-

rung stellte 

das CCEC an 

die lokalen 

Einzel-

händler 

Foto: CCEC 

D A S  L A B O R  

Download  

der CCEC-

Studie 

Foto: Pixabay,  

© Clker-Free- 

Vektor-Images 
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POS-Technologien kann man 
wahrscheinlich auf die Unbe-
kanntheit dieser Innovationen 
zurückführen. 

Technologien wie etwa Bea-
cons, Augmented Reality und 
RFID sind für nahezu die Hälfte 
der Befragten Fremdwörter. 
Andere bekannte Technologien 
werden bisher nur selten ein-

Die Umfrage der Universität 
Siegen u. a. bei 27 Modellhänd-
lern zeigte, dass Händler nur 
eine geringe Bereitschaft mit-
bringen, in hochpreisige POS-
Technologien zu investieren, 
trotz der Bereitschaft von Kun-
den, diese zu nutzen.  

Die allgemeine, eher moderate 
Bereitschaft zur Nutzung von 

gesetzt. So nutzen ca. 
20 % der befragten 
Händler ihnen bekann-
te Technologien wie  
z. B. TV-Systeme, digi-
tale Displays oder 
auch Tablets. Gängige 
Technologien wie z. B. 
freies WLAN oder QR-
Codes nutzen ca. 30 % 
der Händler. 

nutzen die Schnittstellen zur 
Kassensoftware. Bei der  Kun-
denverwaltung sind es 58 %. 
Schnittstellen zum Onlineshop 
haben sogar nur 18 % der 
Händler eingerichtet.  

Ein erster Schritt zu einem bes-
seren Digitalisierungsgrad wä-
re daher laut CCEC die qualifi-
ziertere Nutzung vorhandener 
Potentiale.  

Das obere Schaubild zeigt, dass 
das Nutzungspotential vorhan-
dener Instrumente nicht voll 
ausgeschöpft wird. Zwar ha-
ben 67 % der befragten Händ-
ler ein digitales Warenwirt-
schaftssystem, aber nur 54 % 

Digitalisierung im Geschäft 

Virtueller Spiegel des Modell-

händlers Lott (Modehaus) in 

Lippstadt. 

Foto: IHK Arnsberg 

Stand der Digitalisierung (SWF) 

Grafik: CCEC-Studie, 2016  
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„Während fast 70 % 

der inhabergeführten 

stationären 

Einzelhändler in 

Südwestfalen das 

Internet zur 

Warenbeschaffung 

nutzen, wird das 

Potential des 

Internets als 

Verkaufskanal noch 

längst nicht 

ausgeschöpft.“ 

Prof. Dr. Peter 

Weber, CCEC 

 

Von Nichtsuchern und Heimatblindheit 

Roadshow 
In der Sensibilisierungspha-
se wurden ab Oktober 
2016 die Ergebnisse der 
Analysephase in Form ei-
ner Roadshow in den Kom-
munen vorgestellt.  

Die Roadshow startete am 
24. Oktober in den neun 
Modellkommunen und 
wurde danach in modifi-
zierter Form in den übrigen 
Partnerkommunen fortge-
führt. Neben dem Aufzei-
gen von Handlungsemp-

fehlungen für die Kommu-
nen bzw. Einzelhändler 
wurde in den Veranstal-
tungen auch für eine Betei-
ligung von Einzelhändlern 
an der folgenden Work-
shop- bzw. Qualifizierungs-
phase geworben.  

In den zwei- bis dreistündi-
gen Veranstaltungen in den 
Modellkommunen konnten 
sich die Besucher auch für 
die angebotenen Themen-
tische anmelden. Dabei 

kam es zu einem regen 
Austausch zwischen den 
Einzelhändlern und den 
Vertretern der Hochschu-
len bzw. IHKs. 

Foto: Pixabay, © Larisa-K 

das Internet auch als Ver-
triebskanal zu verwenden. 

Professor Dr. Peter 
Vieregge klärte die Gäste 
u. a. über das Phänomen 
der „Heimatblindheit“ auf. 
„Wenn ich meine zu wis-
sen, dass es bestimmte 
Produkte für mich vor Ort 
nicht gibt, suche ich gar 
nicht erst danach, auch 
nicht im Internet. Daher 
muss der Händler die po-
tentiellen Kunden aktiv 

ansprechen – man muss im 
Internet dort sichtbar sein, 
wo der Kunde sucht“, so 
Vieregge. 

Theresia Mennekes (Uni 
Siegen) zeigte, dass die 
Kundenerwartungen von 
den Leistungen der Einzel-
händler abweichen. So sei 
z. B. der Einsatz von Tech-
nologien  im Ladenlokal 
eine zwingende Bedingung, 
um in Zukunft wettbe-
werbsfähig zu bleiben. 

Fast 300 Händler und Inte-
ressierte folgten in den 
neun Modellkommunen 
den Hochschulen bei der 
Ergebnispräsentation der 
Analysephase. 

„Ist der Händler selbst 
Kunde, nutzt er heute 
schon die Vorteile der Digi-
talisierung für sich“, so  ein 
Fazit von Dr. Lars Bollweg 
(CCEC). Der Handel müsse 
nun die Chance ergreifen, 

Über 50 Teilnehmer 

kamen zur Road-

show nach 

 Lippstadt. 

Foto: IHK Arnsberg 

D A S  L A B O R  



Thementische sehr beliebt 
S E I T E   9  L A B O R G E S C H I C H T E N  

Die Roadshow sollte auch dazu 
genutzt werden, um sich unter-
einander intensiv auszutau-
schen. So wurden für die spä-
tere Workshop-Phase die für 
den lokalen Einzelhandel rele-
vanten Themen vorselektiert. 

Das Labor bot dazu in den Mo-
dellkommunen spezielle The-
mentische an. Im Vorfeld konn-
ten die Wirtschaftsförderer 
bzw. das Stadtmarketing bis zu 
vier digitale Themen aus dem 
Laborangebot auswählen. Die 

Händler konnten sich dann vor 
Ort für je ein Thema entschei-
den. 

Die für 50 Minuten angedach-
ten Gesprächsrunden endeten 
aufgrund der regen Diskussion 
oft erst nach zwei Stunden. 

Die Universität Siegen stellte 
den Teilnehmern ausführlich 
„Point of Sale“-Technologien 
vor und zeigte Methoden, wie 
man die Wünsche seiner Kun-
den erkennen kann.  

Das CCEC erklärte den Händ-
lern, wie man ohne Program-
mierkenntnisse die Sichtbarkeit 
in Suchmaschinen erhöhen und 
damit sofort anfangen kann.  

Das Forschungsinstitut für 
Regional– und Wissensma-
nagement bot Liveanalysen 
der Händler-Internetseiten an 
und gab Tipps, wie man im Netz 
sichtbarer wird und neue Ziel-
gruppen ansprechen kann.  

 

etwas mit Digitalisierung zu tun 
haben. Die Analysephase hatte 
ergeben, dass kleinere Händler 
oft keine eigene Marketingstra-
tegie haben. Daher wurde an 
den Thementischen der IHKs 
über Alleinstellungsmerkmale, 
Markenaufbau und Kommuni-
kation diskutiert. 

Insgesamt zeigte sich die Road-

Die Thementische zur „digitalen 
Stadtmitte“ waren ebenfalls 
sehr gefragt. Hier konnten die 
Händler erfahren, wo  sich die 
Einwohner einer Stadt online 
aufhalten und wie man diese 
Informationen für sein Ge-
schäft nutzen kann. 

Es wurden aber auch Themen 
angeboten, die nicht vorrangig 

show als guter Wegbereiter 
für die anstehenden Work-
shops. Durch die Thementische 
konnten Händler ihre Probleme 
darlegen und die Labormitar-
beiter entsprechende Lösungs-
ansätze anskizzieren. Darüber 
hinaus wurde eine gute Vetrau-
ensbasis für den weiteren Pro-
jektverlauf geschaffen.  

   

„Der Blick über 

den Tellerrand 

hinaus war 

ungeheuer 

wertvoll. Dazu 

hat die 

Veranstaltung 

heute viele 

Denkanstöße 

geliefert.“ 

Roadshow-

Teilnehmerin 

Marion Kölling, 

Menden 

 

Dr. Lars Bollweg 

(CCEC) erklärt 

den Gästen, wie 

sie ihre Internet-

seiten für 

Suchmaschinen 

optimieren 

können. 

Foto: SIHK zu Hagen 
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„Durch die 

Infoveranstaltungen 

und Workshops 

wurde mir die Angst 

vor der 

Digitalisierung 

genommen.“ 

Alexandra Luczak, 

Kreativothek, 

Sprockhövel 

„Labor-Workshops“, 

die Nr. 1  

der Google-Charts 

Quelle: Google 

Sichtbarkeit im Internet 

Rechtssicher online 

Workshops 
Die Workshops bildeten 
das Herzstück des Einzel-
handelslabors Südwestfa-
len. Beginnend im März 
2017 mit einer Exkursion 
zum Experience Store „Exp 
37“ in Düsseldorf wurden 
die Workshops aufgrund 
des positiven Händlerfeed-
backs  auch zum Hauptbe-
standteil der anschließen-
den Qualifizierungsphase. 

Insgesamt haben rund 600 
Händler und Interessenten 
an den 20 Workshops in 
den Partnerkommunen 
teilgenommen. In den vier-
stündigen kostenfreien 
Veranstaltungen konnten 
die Teilnehmer sich über 
Themen wie Erstellung 
einer Website, Suchma-
schinenoptimierung, Social 
Media, Online-Werbung, 
lokale Shoppingplattfor-
men, Markenführung oder 

POS-Technologie informie-
ren und die verschiedenen 
Kanäle und Instrumente 
ausprobieren.  

Besonders gefragt waren 
auch die Workshops zu 
rechtlichen Themen wie 
Datenschutzgrundverord-
nung (DSGVO) oder „Neues 
Kassengesetz“ mit fast 60 
Teilnehmern.  

vor Fehlern genommen 
werden. Der Nachbericht 
zur DSGVO-Veranstaltung 
war wochenlang die meist 
besuchte Internetseite des 
Labors und erreichte sei-
nen Höhepunkt Ende Mai.  

Sucht man heute im Inter-
net zusammen nach den 
Begriffen „Einzelhandel“  
und „DSGVO“, so erscheint 
der Nachbericht bei über 
fünf Millionen Suchergeb-
nissen (Google) immer 

Erst kam 2018 das „neue 
Kassengesetz“ und dann 
zum 25. Mai die neue Da-
tenschutzgrundverordnung 
(DSGVO). Beide Themen 
führten bei vielen Händlern 
zu Unsicherheiten.  

Das Labor bot gleich zu 
Beginn des Jahres die pas-
senden Workshops an. 
Moderiert von Experten 
der DATEV und Trusted 
Shops konnte den Händlern 
in vielen Fällen die Angst 

noch an Nummer 1. Ein 
Beweis dafür, dass das 
Labor die Bedürfnisse der 
Händler getroffen hat. 

ter E-Commerce erforsch-
ten lokalen Shoppingplatt-
formen wurden gleich zwei 
Veranstaltungen angebo-
ten. Hier wurde u. a. ge-
zeigt, wie eine ganze Stadt 
gemeinsam ihre Sichtbar-
keit im Internet erhöhen 
kann.  

Gleich drei Social-Media-
Workshops in Sprockhövel, 

Meschede und Schmallen-
berg mit mehr als 100 Inte-
ressierten wurden in 2018 
aufgrund der hohen Nach-
frage durchgeführt. Die 
Händler lernten, wie man 
richtig mit einem Shitstorm 
umgeht, einen Redaktions-
plan erstellt und dass 
Facebook und Instagram 
als soziale Kanäle oftmals 
ausreichen.  

Alle Workshops rund um 
das Thema „Sichtbarkeit im 
Internet“ waren sehr ge-
fragt. Dabei lernten die 
Teilnehmer, wie man eine 
eigene Website erstellt und 
pflegt, Internetseiten für 
Suchmaschinen optimiert 
und mit der richtigen Anzei-
genkampagne seine Ziel-
gruppen online erreicht. Zu 
den vom Competence Cen-

D A S  L A B O R  

Hier geht es zum  

DSGVO-Artikel. 
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Ob virtuelles Schaufenster, 
interaktive Tablets, digitale 
Preisschilder mit RFID-
Technologie, virtuelle Spie-
gel oder eine sprechende 
Umkleidekabine, die Händler 
konnten eine Vielzahl von 
POS-Technologien auspro-
bieren.  

Darüber hinaus wurde ge-
zeigt, wie man dank auto-
matisierter Inventur viel Zeit 
sparen kann. Mittels eines 
Lesegerätes (Handheld) 
kann mit der RFID-Technik 
ausgestattete Ware in Se-
kundenschnelle täglich er-
fasst werden. 

 

Im Experience Store „Exp 
37“ in Düsseldorf konnten 
Einzelhändler aus Südwest-
falen vor Ort testen, wie die 
nahtlose Integration des 
stationären Einkaufserleb-
nisses mit kundenorientier-
ten Online-Services funktio-
niert.  

Die Umkleidekabine als persönlicher Berater 

Oben: Gut besucht. Fast 60 

Personen informierten sich im 

Februar 2018 über das neue 

Kassengesetz. 

 

Links: Digitale Beratung im 

Ladenlokal. 

Das Einzelhandelslabor beim 

Besuch des Experience Store 

„EXP 37“ in Düsseldorf. 

Foto: SIHK zu Hagen 

Foto: IHK Arnsberg 
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Düsseldorf 

Menden 

Geseke 

Werl 

Iserlohn 

Meinerzhagen 

Meschede 

Werdohl 

Hagen 

Soest 

Workshop-Impressionen 
Ob von Lippstadt bis At-
tendorn oder von Sprock-
hövel bis Schmallenberg: 
das Labor bot seine Work-
shops in fast jeder Partner-
kommune Südwestfalens 
an. 

Auch wenn man sich über 
hohe Teilnehmerzahlen 
stets sehr freute, waren 
im Nachhinein aber gerade 
die kleineren Workshops 
die intensivsten. In diesen 
konnten die Dozenten ge-

zielter und ausgiebiger auf 
die Probleme der Händler 
eingehen. 

D A S  L A B O R  

Fotos: IHK Arnsberg, 

SIHK zu Hagen und CCEC 
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Dr. Lars 

Bollweg zeigt 

Unternehmern, 

wie sie mit 

WordPress ihre 

eigene Website 

erstellen und 

pflegen können. 

Oft konnten die Teilnehmer ihre Übungen an  ihren 

eigenen Notebooks durchführen. 
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Die Lern-App 

EASE kann für  

Android und iOS 

Endgeräte 

kostenfrei im 

Netz 

heruntergeladen 

werden.  

 

Barrierefreies Lernen mit EASE 

Üben mit der Google AdWords Challenge 

Qualifizierung 
Aufgrund der erfolgrei-
chen Workshop-Phase 
2017 mit rund 200 Teilneh-
mern hatte das Einzelhan-
delslabor auch in 2018, im 
Rahmen der Qualifizie-
rungsphase, zur Wissens-
vermittlung verstärkt auf 
spezifische Workshops für 
die lokalen Einzelhändler 
aus Südwestfalen gesetzt. 

In der Qualifizierungsphase 
standen den Händlern aber 
nicht nur Schulungsveran-
staltungen zur Verfügung, 

sondern darüber hinaus 
auch die kostenlose Lern-
App EASE, mit der sich die 
Nutzer leicht verständlich 
mit Themenfeldern der 
Digitalisierung auseinan-
dersetzen konnten.  

Ihr Wissen in puncto 
Online-Anzeigen konnten 
die Händler zusammen mit 
Studenten der FH Süd-
westfalen bei der Google 
AdWords-Challenge vertie-
fen.  

Studien, Infoartikel und 
diverse Leitfäden zu den 
relevanten Online-Themen 
rundeten das Lernangebot 
ab. 

Zur besseren Veranschau-
lichung der  Themen 
„Digitale Fußgängerzone“ 
und „Digitale Litfaßsäule“ 
wurde ein entsprechendes 
Erklärvideo entwickelt, 
welches sich Händler und 
Interessierte über Youtube 
auch heute noch ansehen 
können. 

entwarf ein vierköpfiges 
Studententeam der FH 
Südwestfalen drei Werbe-
kampagnen für die Google-
Suche. Es galt für die Grup-
pe, die Homepage von Kös-
ter binnen drei Wochen 
bekannter zu machen und 
mehr Nutzer dazu zu bewe-
gen, die Seite von der 
Suchmaschine aus zu besu-
chen, sogenannten Traffic 
auf der Website zu gene-

Gemeinsam mit Apotheker 
Andreas Köster (Menden)

rieren. Dazu legte das 
Team 29 attraktive und 
aktuelle Werbeanzeigen im 
Laufe der drei Wochen an, 
und definierte 1.465 Such-
begriffe, sogenannte 
Keywords. 

Insgesamt nahmen 10 
Händler aus der Region am 
Wettbewerb teil. 

EASE möchte hier Abhilfe 
schaffen und auch bisher 
unerfahrenen Händlern 
einen niedrigschwelligen 
Einstieg in eine breite Pa-
lette von Themen, wie z. B. 
Suchmaschinenoptimie-
rung oder Marketing-
Automation bieten. 

Foto: Pixabay, © Tero Vesalainen 

„EASE“ bedeutet Leichtig-
keit und genau das ist die 
Idee der vom CCEC entwi-
ckelten Lern-App. 

Denn die Barrieren zur er-
folgreichen Nutzung der 
Digitalisierung im Handel 
beginnen oft schon mit der 
von Fachbegriffen und 
Fremdwörtern gekenn-
zeichneten Fachsprache. 

D A S  L A B O R  

Foto: WSG Menden 



Digitale Fußgängerzone 
S E I T E   1 5  L A B O R G E S C H I C H T E N  

Durch die Digitalisierung ändert 
sich das Kundenverhalten und 
immer mehr Personen halten 
sich in der „Digitalen Fußgän-
gerzone“ auf. Doch wo genau 
befinden sich eigentlich die 
Einwohner einer Stadt virtuell? 

„Ein Großteil der Bevölkerung 
ist heimatblind. Viele Leute 
wissen gar nicht, was es in der 
eigenen Stadt alles zu kaufen 
gibt“, erklärt Prof. Dr. Peter 
Vieregge vom Forschungsinsti-
tut für Regional- und Wissens-

management der UE. „Unsere 
Forschungsergebnisse zeigen, 
dass große Mengen der lokalen 
Suchen im Web nicht einkaufs-
bezogen sind. Die Einwohner 
suchen in Verbindung mit ihrer 
Stadt nach dem aktuellen Wet-
ter, dem eigenen Fußballverein 
oder lokalen Veranstaltungen“, 
erläutert Vieregge. 

Ein kurzes Video des Labors 
klärt Händler über die „Digitale 
Fußgängerzone“ auf und zeigt 
Lösungsansätze, wie Kunden 

gewonnen werden könnten, die 
gar nicht nach Produkten su-
chen – mit Hilfe einer „digitalen 
Litfaßsäule“. 

Die digitale Fußgängerzone 
wurde u. a. in Menden und  
Lippstadt erforscht. 

gängerzone Menden“, eine Stu-
die zu „Lokalen Shoppingplatt-
formen“ oder die Ergebnisse 
zur POS-Analyse. 

Leitfäden zum Thema Marke-
ting, SEO, Keyword-Recherche, 
Social-Media, Online-Werbung, 
POS-Technologie oder Erstel-
lung einer Website gibt es dort 
ebenfalls. 

Auf den Internetseiten des Ein-
zelhandelslabors können sich 
Händler und Interessenten 
zahlreiche Studien, Leitfäden 
und Infoartikel ansehen und 
kostenfrei herunterladen. 

Neben der Studie zum „Stand 
der Digitalisierung in Südwest-
falen“ findet man dort auch die 
Auswertung zur „Digitalen Fuß-

Studien, Leitfäden, Infoartikel ... 

www.einzelhandelslabor.de 

„Die Einwohner 

suchen in 

Verbindung mit 

ihrer Stadt nach 

dem aktuellen 

Wetter, dem 

eigenen 

Fußballverein oder 

lokalen 

Veranstaltungen.“ 

Prof. Dr. Peter 

Vieregge, UE 

Film ab! 

Foto: Fotolia,  

© Rawpixel Ltd. 

www.einzelhandelslabor.de 
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„Ich wusste 

einfach nicht, 

woher ich das 

notwendige Know-

how bekommen 

sollte, um meine 

Online-Aktivitäten 

zu optimieren.“  

Barbara Weißbach, 

Warstein 

Mit anderen Händlern austauschen 

Aktive Händler 
Von den rund 1.200 Teil-
nehmern (Stand: 1. Februar 
2019) an  Roadshows, 

Workshops und  Labor-
Großveranstaltungen, lag 
der Anteil der Einzelhänd-

ler bei knapp über 50 %.  
Auch wenn damit die Ziel-
vorgaben  des Projektes 

erreicht wurden, so wäre 
ein höherer Anteil der 
Kernzielgruppe zweifellos 

wünschenswert gewesen. 

Ähnlich sah es auch Susan-
ne Hillebrand, Einzelhänd-
lerin aus Möhnesee. Sie 
zeigte sich bei der Road-
show in Bad Sassendorf 
verwundert, dass bei der 
Wichtigkeit des Themas 
„Digitalisierung“ die Reso-
nanz der Einzelhändler aus 
der Region etwas dürftig 
gewesen sei. 

 

Aber es gab auch genü-
gend positive Beispiele. 
Insgesamt nahmen 38 % 
der Gäste nach dem Erst-
kontakt auch an weiteren 
Weiterbildungsmaßnah-
men des Einzelhandelsla-
bors teil. Einige Händler 
besuchten sogar fünf oder 
mehr Veranstaltungen. 
Diese „aktiven Händler“ 
konnten vom Laborange-
bot am meisten profitie-
ren. 

bara Weißbach. „Bis ich auf 
das Einzelhandelslabor 
Südwestfalen aufmerksam 
wurde. Das war genau das, 
was ich gesucht habe.“  

Denn all das Wissen zu 
digitalen Strategien – und 
das muss nicht immer ein 
Shopsystem sein – sowie 
rechtlichen und techni-

schen Feinheiten könne 
man sich alleine kaum bei-
bringen. Deshalb nahm sie 
nicht nur regelmäßig die 
Workshop-Angebote wahr, 
sondern konnte sich auf 
dem Weg auch mit anderen 
Einzelhändlern austau-
schen. 

Für Barbara Weißbach ist 
ihr Reitsportgeschäft in 
Warstein eine 
„Herzensangelegenheit“. 
Doch wie viele stationäre 
Einzelhändler bekommt sie 
seit einigen Jahren die Onli-
ne-Konkurrenz schmerz-
haft zu spüren. Für sie 
steht fest: „Ich muss prä-
senter im Internet wer-
den.“ 

Trotz eigener Website und 
Facebook-Auftritt fühlte 
sich Barbara Weißbach mit 
den Möglichkeiten und den 
Herausforderungen, die 
das Internet mit sich brin-
gen, zunächst ein wenig 
überfordert: „Ich wusste 
einfach nicht, woher ich 
das notwendige Know-how 
bekommen sollte, um mei-
ne Online-Aktivitäten zu 
optimieren“, berichtet Bar-

Barbara Weißbach 

Foto: IHK Arnsberg 

D A S  L A B O R  
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„Wir planen schon länger eine 
eigene Homepage – aber neben 
mangelnder Zeit ist es vor al-
lem die Unsicherheit und das 
fehlende Know-how, was die 
Umsetzung digitaler Maßnah-
men hemmt“, beschreibt Ale-
xandra Luczak von der Krea-

tivothek die Her-
ausforderung bei 
der Digitalisie-
rung. 

Als die Wirt-
schaftsförderung 
Sprockhövel ge-

meinsam mit der SIHK dann 
das Labor vorstellte, nahm 
Frau Luczak die Chance unmit-
telbar wahr und beteiligt sich 
seitdem aktiv am Projekt. Sie 
besucht regelmäßig Veranstal-
tungen, die ihr wichtiges Wis-

sen vermitteln und digitale 
Themen in Workshops greifbar 
machen. So wurde nach dem 
SEO-Workshop der Auftritt bei 
Google My Business direkt ak-
tualisiert. Kunden, die im Inter-
net suchen, können nun  Infos 
zur Adresse, zu den Öffnungs-
zeiten oder Impressionen der 
Kreativothek sehen – obwohl 
noch keine eigene Website vor-
handen ist. 

Foto: SIHK zu Hagen 

es sie gibt. Nach ersten Treffen 
dieser aktiven Kreaktivhändler 
gründete sich die Online-
Plattform „Frag Rike.“ 

„Wir wollen eine neue Präsen-
tation und ein zusätzliches An-
gebot schaffen und darauf 
aufmerksam machen, was es 
alles Besonderes in Südwest-

Im Rahmen des Einzelhan-
delslabors ist das Team rund 
um Prof. Dr. Peter Vieregge bei 
seiner Forschung auf höchst 
einzigartige und interessante 
Einzelhändler und „Kreativ-
Anbieter“ in Südwestfalen ge-
stoßen, von deren Geschäften 
und auch Produkten ein Kunde 
häufig nicht einmal weiß, dass 

falen gibt, aber auch erfor-
schen, inwiefern solche Einzig-
artigkeiten einen Einfluss auf 
den Handel haben können“, 
benennt Vieregge die Ziele der 
Kreativanbieter. 

www.frag-rike.de 

 

 

nicht ohne weiteres ran traut – 
dabei ist es wirklich einfach! 
Mir ist bewusst, dass Online-
Werbung kein Allheilmittel ist, 
aber ich bin jetzt in der Lage, 
die Chancen und Risiken dieser 
Art der Werbung besser einzu-
schätzen.“ 

Susanne Leser , Menden  

„Gerade der Google-AdWords-
Kurs gab direkte Handlungs-
vorschläge, die man sehr gut 
umsetzen konnte.“ 

Bernd Becker, Arnsberg-
Neheim 

 

 

„Das war sehr wertvoll! Selten 
habe ich ein Seminar gehabt, 
bei dem ich den Eindruck hatte, 
derart nach vorne gebracht zu 
werden.“ 

Christian Berndt , Attendorn  

„Es war eine tolle Möglichkeit, 
mal eine Werbeform auszupro-
bieren, an die man sich sonst 

Sandra 

Kern (l.) 

und  Ale-

xandra 

Luczak (r.) 

Händler O-Ton Charts 

Geschenkefinder „Frag RIKE!“ 

„Ich bin ohne 

Erwartungen 

hierhergekom-

men. Wenn 

man von allem 

zehn Prozent 

mitnimmt, 

kommt man 

schon weiter“, 

so das Fazit 

von Robert 

Büsse, Geseke. 
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„Eigentlich 

benötigt jede 

Kommune einen 

Kümmerer.“ 

Ingo Borowicz, 

IHK Arnsberg 

Roboter Pepper 

berät Kunden im 

Modehaus Lott, 

Lippstadt. 

Foto: IHK Arnsberg 

Die digitale Transformation geht weiter 

Kurzfazit und Ausblick 

„Wir haben all unsere ge-
steckten Ziele erreicht“, 
sagt Projektkoordinator 
Ingo Borowicz.  

Schon früh konnten in der 
Analysephase Probleme 
und Potentiale entdeckt 
werden, die in der anschlie-
ßenden Roadshow präsen-
tiert und mit den Händlern 
und Interessenten vor Ort 
an Thementischen disku-
tiert wurden. Allein in den 
neun Modellkommunen 
nahmen über 200 Gäste an 
der Roadshow teil. Die dar-
aus resultierenden Work-
shops besuchten über 600 
Teilnehmer. In den je vier-
stündigen kostenfreien 
Veranstaltungen wurden 
die Händler in Themen wie 
zum Beispiel Suchmaschi-
nenoptimierung, Websi-
teerstellung, DSGVO, Onli-
ne-Werbung, Marketing-
Automation, Social Media 
oder lokale Shoppingplatt-
formen geschult. Aufgrund 
der hohen Nachfrage wur-
den sogar zusätzlich drei 
Social-Media-Workshops in 
Sprockhövel, Meschede 
und Schmallenberg mit 
mehr als 100 Interessier-
ten durchgeführt. Den Teil-
nehmern wurde gezeigt, 
wie man richtig mit einem 
Shitstorm umgeht, dass 
Facebook und Instagram 
als soziale Kanäle oftmals 
ausreichen und dass ein 
Redaktionsplan dabei hilft, 

regelmäßig interessante 
Beiträge zu posten. 

„Im Nachhinein waren aber 
gerade die kleineren Work-
shops die Intensivsten. In 
diesen konnten die Dozen-
ten gezielter und ausgiebi-
ger auf die Probleme der 
Händler eingehen“, erklärt 
Borowicz. Dass die Labor-
Veranstaltungen generell 
vom Publikum positiv be-
wertet wurden, zeigen 
nicht nur die Feedbackbö-
gen und Händler-
Statements, sondern auch 
die Tatsache, dass 38 Pro-
zent der Gäste nach dem 

Erstkontakt auch an weite-
ren Weiterbildungsmaß-
nahmen des Einzelhan-
delslabors teilgenommen 
haben. „Besonders bei un-
seren aktiven Händlern, die 
mehrfach die Angebote 
des Labors nutzten, konnte 
eine positive Entwicklung 
wahrgenommen werden. 
So haben diese mittlerwei-
le alle einen Google My 
Business Eintrag, den Sie 
regelmäßig pflegen. So 
werden sie im Internet bes-
ser gefunden und die Kun-
den können sich schnell 
über Öffnungszeiten, Kon-
takt, Anfahrt oder Bewer-

tungen informieren“, erläu-
tert Borowicz.  

Die „Sichtbarkeit im Inter-
net“ war eines der Haupt-
themen im Labor. Zwar 
haben rund 65 % der 
Händler in Südwestfalen 
eine eigene Website, ver-
wenden aber leider oft die 
falschen Keywords. Das 
heißt, potentielle Kunden 
finden die Seite nicht, da sie 
im Internet nach ganz an-
deren Begriffen suchen. 
Schon während der Road-
show und später in mehre-
ren Workshops wurden 
daher den Händlern viele 
Tipps gegeben, wie sie 
schon mit einfachen Mit-
teln ihre Internetseiten für 
die gängigen Suchmaschi-
nen optimieren können. 

Dass das Labor auch über 
die Grenzen Südwestfalens 
wahrgenommen wurde, 
zeigen die vielen Anfragen 
von Klein- und Mittelstäd-
ten aus anderen Teilen 
Deutschlands. Diese haben 
mit ähnlichen Herausforde-
rungen zu kämpfen und 
suchen ebenfalls nach ge-
eigneten Lösungsansätzen. 
Das Wirtschaftsministeri-
um NRW hat das Einzelhan-
delslabor Südwestfalen im 
letzten Jahr sogar als gu-
tes Praxisbeispiel zum Pro-
jekt des Monats Juni ge-
kürt.  

D A S  L A B O R  
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IHK Arnsberg 

Thomas Frye, Stephan Britten, 

Ingo Borowicz, Sandra Goncal-

ves, Linda Kottenhahn 

SIHK zu Hagen 

Stephanie Erben,  Nicole Lanver 

Universität Siegen 

Prof. Dr. Hanna Schramm-

Klein, Dr. Gerhard Wagner, 

Tobias Röding, Theresia Menne-

kes 

Competence Center  

E-Commerce 

Prof. Dr. Peter Weber, Dr. Lars 

Bollweg 

Forschungsinstitut für  

Regional- und Wissenschafts-

management 

Prof. Dr. Peter Vieregge, Simo-

ne Simon-Bömer 

Partnerkommunen 

Knapp 50 Mitarbeiter aus Wirt-

schaftsförderungen und Stadt-

marketing der 27 Partnerkom-

munen 

 

Das Labor-Team 

„Trotz der positiven Eindrücke, 
der hohen Anzahl an Unterneh-
menskontakten und Weiterbil-
dungsteilnehmern braucht die 
Mehrzahl der Händler weitere 
Unterstützung, um die erlern-
ten digitalen Maßnahmen er-
folgreich und dauerhaft in der 
Praxis umzusetzen. Eigentlich 
benötigt jede Kommune einen 

Kümmerer, der den Händlern 
bei ihrer digitalen Herausforde-
rung hilft und sie motiviert. Nur 
so können im Labor angestoße-
ne Projekte auch im Alltag von 
den Händlern nachhaltig umge-
setzt werden“, meint Ingo 
Borowicz. Zudem kann eine 
Branche alleine nur schwer 
Garant für eine attraktive und 

erfolgreiche Innenstadt sein. 
Entsprechend ist es sinnvoll 
für Städte und Gemeinden, eine 
umfassende strategische Aus-
richtung für den Gesamtstand-
ort zu entwickeln. Darauf wol-
len  die IHKs und Hochschulen  
in Zukunft ein besonderes Au-
genmerk legen.  

Gruppenfoto mit Minister (Labor-Zwischenbilanz in Hagen, 24. März 2017) 

von links: Thomas Frye (IHK Arnsberg), Stephanie Erben (SIHK zu Hagen), Prof. Dr. 

Peter Weber (CCEC), Stephan Britten (IHK Arnsberg), Lars Bollweg (CCEC), Prof. Dr. 

Peter Vieregge (UE), Minister Garrelt Duin (MWEIMH NRW), Prof. Dr. Hanna 

Schramm-Klein (Universität Siegen), Ingo Borowicz (IHK Arnsberg) 
Foto: SIHK zu Hagen 
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Für die kommenden Jahre wird damit gerechnet, 

dass der stationäre Einzelhandel in Südwestfa-

len bis zu 30 % seiner Umsätze an den Online-

Handel verliert. Dies hat für die Versorgungs-

qualität in stark dezentralisierten Regionen wie 

Südwestfalen erhebliche Auswirkungen. Auch 

die negativen Effekte für die allgemeine Standor-

tattraktivität – etwa mit Blick auf industrielle 

Fachkräfte – sind bereits heute spürbar. Der 

Großteil der Kunden kauft längst vertriebskanal-

übergreifend, ca. 40 % der stationären Umsätze 

geht mittlerweile eine Online-Information der 

Kunden voraus. Genau hier will das Projekt Ein-

zelhandelslabor Südwestfalen ansetzen und mit 

den Kompetenzen der Hochschulen und IHKs auf 

der Ortsebene nach Lösungen suchen, wie sich 

der regionale Einzelhändler dieses Verhalten zu 

Nutze machen kann. 

Einzelhandelslabor 

Südwestfalen 

Das Labor auf einen Blick 

Aktiv. Online. Handeln. 

Unsere 27 Partnerkommunen 

Fotos: Björn Bernhardt, Gero Sliwa, Andreas Pradel, Björn Krause, Michael May, Wirtschaftsförderung und Stadtmarketing der jeweiligen Partnerstädte. 


