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Einzelhandelslabor: Brücke zwischen  
Forschung und Praxis

news & service

„Der lokale Einzelhandel hat defini-
tiv gute Chancen, wenn er den digi-
talen Schritt in die Zukunft wagt“, 
ermutigt Dr. Ralf Geruschkat, Haupt-
geschäftsführer der SIHK zu Hagen, 
die Einzelhändler in Südwestfalen. 
„Durch seine Nähe zum Kunden hat 

er einen großen Wettbewerbsvorteil 
gegenüber den großen Playern im 
Onlinebusiness. Der Laden um die 
Ecke hat nach wie vor seine Daseins-
berechtigung und wird von seiner 
Kundschaft unterstützt. Aber, wenn 
das Internet es möglich macht, vom 

Sofa aus zu vergleichen, zu bewer-
ten, zu kommunizieren und zu be-
stellen, sucht der Kunde natürlich 
auch auf die gleiche Weise Komfort 
und Service vor Ort“, betont Ge-
ruschkat.

Der Einsatz von Internet und Tech-
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nik kann da unterstützen, in Süd-
westfalens Einzelhandel ist aber 
definitiv noch Luft nach oben. „Im 
Grunde könnte man sagen, man 
steht vor einer entscheidenden 
Weggabelung im Einzelhandel“, 
beschreibt NRW-Wirtschaftsminis-
ter Garrelt Duin die Lage. Er merkt 
kritisch an, dass man oft eher über 
die Hindernisse der Digitalisierung 
spricht. „Was wir brauchen, sind nie-
derschwellige Angebote. Das Projekt 
‚Einzelhandelslabor Südwestfalen‘ 
ist beispielgebend für die Zukunfts-
fähigkeit des stationären Handels in 
der Region. Durch Kooperationen 
und Partnerschaften können die 
Händler ihre Kompetenzen und Stär-
ken besser einsetzen, um die Chan-
cen der digitalen Transformation zu 
nutzen.“

Einen Einblick in die umfangrei-
chen Angebote für Einzelhändler 
gewährten die projektbeteiligten 
Hochschulen in der Zwischenbilanz 
NRW-Wirtschaftsminister Garrelt 
Duin. Rund 140 interessierte Gäste 
waren in der SIHK dabei.

„Der inhabergeführte, stationäre 
Einzelhandel ist in puncto Technik-
stand der Verwaltung gut aufge-
stellt. Aber ein Gros hat ordentliche 
Entwicklungspotenziale im Bereich 
Marketing, Service und Vertrieb“, 
bewertet Prof. Dr. Peter Weber die 
Umfrageergebnisse des Competence 
Center E-Commerce (CCEC) der FH 
Südwestfalen. Ein ganz praktisches 
Projekt haben Weber und Bollweg 
bereits mit Frank Strothkamp  durch-
geführt, der das Geschäft Büroorgani-
sation Strothkamp in Soest betreibt. 

Hier ging es um die Optimierung des 
Ebay-Shops. Kleinere Verbesserun-
gen der Graphiken, Produktbeschrei-
bungen und Zahlungsmethoden ha-
ben schnelle Erfolge gebracht. Frank 
Strothkamp macht deutlich: „Es ist 
schon ganz schön schwer, aber was 
ist die Alternative? Nichts tun kann 
es nicht sein, wenn man sein Ge-
schäft zukunftsfähig betreiben will.“

„Eine Herausforderung für den sta-
tionären Handel ist die Veränderung 
der Kundenerwartungen in Bezug 
auf Angebotsumfang, (digitale) Ser-
vices und Kanalintegration durch die 
Digitalisierung und Vernetzung der 
Leistungserbringung und des Leis-
tungsangebots“, so Professor Weber. 
Deutlich wird diese Problematik an-
hand des sogenannten „Long Tail“. 
Bezüglich des Produktangebotes 
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bedeutet dies, dass es nur wenige 
Bestsellerprodukte gibt, die einen 
hohen Abverkauf generieren. Der 
Markt ist hier aber stark umkämpft. 
Andererseits werden die vielen Ni-
schenprodukte (=Long Tail) durch 
die Digitalisierung und das steigende 
Warenangebot zunehmend wichti-
ger. In der Summe können mit meh-
reren dieser Produkte höhere Abver-
käufe erzielt werden. Diese Auswahl 
bereitzuhalten, stellt jedoch eine 
große Hürde für den lokalen Einzel-
handel dar. Das CCEC möchte diesen 
Ansatz nutzen und durch die Verbes-
serung von Prozessen Handlungs-
optionen anbieten. „Ein wichtiger 
Schritt ist unser Angebot an nieder-
schwelligen E-Learning-Methoden. 
In Kürze wird im App-Store hierzu 
die App ‚EASE‘ zur Verfügung ge-

stellt. Das ist ein Kursangebot, mit 
dem die Einzelhändler schnell und 
frustrationsfrei weiterkommen“, be-
richtet Lars Bollweg, der die App mit- 
entwickelt und vorgestellt hat. Wei-
tere Lernangebote des CCEC werden 
im Rahmen der Workshops des Ein-
zelhandelslabors angeboten (www.
einzelhandeslabor.de/termine). 

Kommen die regionalen Einzel-
händler in den Google-Himmel oder 
ins Sauerland-Museum? Dieser Fra-
ge geht Prof. Dr. Peter Vieregge vom 
Forschungsinstitut für Regional- und 
Wissensmanagement nach. Er sucht 
nach Lösungen wie lokale Einzel-
händler über das Internet Informa-
tionen sammeln und so verwerten 
können, dass der Kunde auf sie auf-
merksam wird. „Daten erzählen jede 
Menge Geschichten. Zum Beispiel 
sind 80 Prozent der Suchen im In-
ternet lokal“, erklärt er. Kunden bei 
lokalen Suchen abzufangen ist das 
Ziel. Gute Texte mit den richtigen 
Keywords sind dabei enorm wich-
tig. „Das Internet ist die größte Text-
sammlung der Welt und die Spuren 
dieser Texte sind auch für den Ein-
zelhandel nutzbar. Die meisten Sei-
ten im Internet leiden aber unter ei-
ner solchen Textarmut, dass sie mit 
zwei Worten weniger ein schwarzes 
Loch im Internet erzeugen würden“, 
scherzt Vieregge.

Er empfiehlt, die eigene Website 
eher themenorientiert statt produkt- 
orientiert zu gestalten. „Überlegen 
Sie, welche Probleme Sie für Ihre 
Kunden in der letzten Woche ge-
löst haben oder was Ihr Kunde eine 
Stunde, einen Tag oder eine Woche 
vor dem Einkauf macht und richten 
Ihre Website oder die Onlinewer-
bung darauf aus.“

Auf der Website des Einzelhan-
delslabor stellt das Forschungsins-
titut für Regional- und Wissensma-
nagement eine lokale Suchmaschine 
bereit, die Interessierten frei zugäng-

lich ist (direkter Link: www.service.
zukunftslabor-einzelhandel.de). Am 
Beispiel Menden werden hier ver-
schiedene Werkzeuge vorgestellt, 
die vom Einzelhandel oder Stadt-
marketing genutzt werden können. 
Außerdem sind hilfreiche Tipps zur 
Zusammenstellung von Keywords 
enthalten. 

„In Bezug auf den Kunden muss 
man sich immer die Frage stellen, 
ob nur ein Bedürfnis befriedigt wer-
den soll oder, ob es um das soziale 
Erlebnis geht“, rät Prof. Dr. Hanna 
Schramm-Klein vom Lehrstuhl für 
Marketing an der Universität Sie-
gen den lokalen Einzelhändlern. Im 
Experience Store „Exp 37“ konnten 
Einzelhändler aus Südwestfalen vor 
Ort testen, wie die nahtlose Integ-
ration des stationären Einkaufser-
lebnisses mit kundenorientierten 
Online-Services funktioniert. Ein in-
teraktives Schaufenstersystem kann 
über die Ladenöffnung hinaus Inspi-
ration und Informationen bieten. In-
teraktive Tablets bieten dem Kunden 
umfangreiche Serviceangebote im 
Ladenlokal. Ein digitaler Spiegel, der 
Smart Mirror, fungiert als persönli-
cher Berater und bietet eine Vielzahl 
an Services für den Kunden. Mithilfe 
des Smart Mirror hat der Kunde die 
Möglichkeit, detaillierte Produktin-
formationen oder Kombinationspro-
dukte abzurufen oder einzelne Klei-
dungsstücke in einer anderen Farbe 
oder Größe anzufordern.

Aber auch Arbeitsabläufe im Ge-
schäft lassen sich vereinfachen. Mit 
elektronischen Preisschildern bei-
spielsweise können Händler ihre Prei-
se über alle Kanäle hinweg verein-
heitlichen. Durch das automatische 
zentrale Preismanagement entfällt 
die aufwendige manuelle Auszeich-
nung der Produkte durch das Ver-
kaufspersonal. RFID-Tags (Funketi-
ketten) ermöglichten die permanente 
Inventur mit geringem Zeitaufwand. 
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Chancen der Digitalisierung 

Fünf Tipps wie man Angebote des 
Einzelhandelslabors für sich sinnvoll 
nutzen kann.

1. Machen Sie einen Plan! 

Erfassen Sie den Status quo Ihres 
Geschäftes und definieren Sie eine 
Zukunftsstrategie unter Einbezug 
digitaler Möglichkeiten. Der Leitfa-
den „Alleinstellungsmerkmale“ im 
Downloadbereich des Einzelhan-
delslabors hilft Ihnen dabei: www.
einzelhandelslabor.de/download

2. Werden Sie im Internet sicht-
bar(er)!

Denken Sie über einen Eintrag bei 
Google Business, eine Firmenseite 
bei Facebook oder andere Möglich-
keiten im Bereich von Social Media 
nach. Besteht bereits eine eigene 
Website sind die richtigen Keywords 
und eine regelmäßige Kontrolle der 
Sichtbarkeit in der Suchmaschine 
entscheidend. Hierzu gibt es auch 
die Workshops „Websiteerstellung“, 
„Suchmaschinenoptimierung“, 
„Suchmaschinenadvertising“ oder 
„Social Media“: www.einzelhan-
delslabor.de/termine

3. Definieren Sie Optimierungspo-
tenziale!

Mithilfe von Technik und Internet 
können viele Abläufe im Alltag ver-

einfacht werden, die sonst viel Zeit 
kosten. Ein erster Schritt, um Lösun-
gen zu finden, kann die App „EASE“ 
des CCEC sein, die Ihnen in Kürze 
im App-Store zur Verfügung steht. 
Auch der Workshop „Marketing-Au-
tomation“ ist für Sie interessant.

4. Schaffen Sie mehr Einkaufserleb-
nis und Kundenkomfort!

Überlegen Sie, womit Sie Ihren Kun-
den den Einkauf erleichtern könnten. 
Analysieren Sie, welche Lösungen 
die Kunden regelmäßig wünschen 
und wie Sie diese umsetzen können. 
Über verschiedene POS-Technolo-
gien können Sie in den Workshops 
„Innovative Einzelhandelskonzepte 
in Köln“ oder „POS-Technologien 
kennenlernen und erleben“ mehr er-
fahren.

5. Bleiben Sie am Ball!

Nutzen Sie das Angebot des Ein-
zelhandelslabors. Um auf dem ak-
tuellen Stand zu bleiben, können 
Sie sich zum Newsletter anmelden. 
Besuchen Sie die für Sie relevanten 
Workshops und halten Sie den Kon-
takt zu uns! www.einzelhandelsla-
bor.de/newsletter

--- kontakt -----------------------------------
Ingo Borowicz

Tel. 02931 878-137

info@einzelhandelslabor.de

Die permanente Transparenz über 
Warenbestände wiederum ermög-
licht die Integration online basierter 
Services. Die Universität Siegen bie-
tet in diesem Jahr noch zwei weitere 
Termine an, um POS-Technologien 

kennenzulernen und mit Kollegen 
zu diskutieren (www.einzelhandels-
labor.de/termine).

--- autorin ------------------------------------
Stephanie Erben (SIHK)


