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1. Vorwort

Einkaufen ohne Internet ist flr viele Konsumenten mittlerweile
fast undenkbar. Mehr als zwei Drittel der Konsumenten shop-
pen online. Jeder sechste Euro, der im Einzelhandel ausgegeben
wird, landet im Netz - Tendenz steigend. Die Kaufkraft verschiebt
sich immer mehr auf die ,digitale Wiese"

Der Wandel im Handel erfahrt durch die Digitalisierung ein ho-
heres Tempo und eine groBere Dynamik. Die aktuellen Krisen
wie Pandemie, Krieg in der Ukraine und Inflation beschleunigen
den Trend zusatzlich. Viele Entwicklungen, die erst fiir 2030
prognostiziert wurden, treten deutlich friiher ein.

So leiden immer mehr Innenstddte unter vereinsamten Ein-
kaufsstraBen und leerstehenden Geschaften. Handler, Dienst-
leister und Gastronomen klagen, dass die Zentren an Bedeu-
tung verlieren. Der stationdre Einzelhandel gerat zunehmend
unter Druck. Dabei sind lokalen Unternehmen die Eckpfeiler un-
serer Innenstadte. Atmosphare, Aufenthaltsqualitat sowie ein
attraktiver Mix aus Handel, Dienstleistung, Gastronomie, Kultur
und Freizeit bestimmen mafBgeblich den Wohlfuhlfaktor einer
Stadt. Gemeinsam prégen sie das stadtische Gesicht, sind die
Basis fir ein pulsierendes &ffentliches Leben und entscheidend
fur attraktive Stadt- und Ortsteilzentren.

Die IHK Nord Westfalen setzt sich flir vitale Zentren ein. Der
.City-Monitor" untersucht den Digitalisierungsstand der Innen-
stadt von Beckum und zeigt den Unternehmen, wo und wie sie
digitale Potenziale nutzen kdnnen. Denn nur jene Unterneh-
men, die Kompetenzen im digitalen Bereich auf- oder ausbau-
en, werden im Wettbewerb bestehen und auch in Zukunft ihren
Beitrag zu lebendigen Innenstddten leisten kdnnen.

Die Unternenmen in unseren Innenstddten haben es dabei
selbst in der Hand, ob sie das Feld den Giganten wie Amazon
oder Zalando Uberlassen. Google, Facebook sowie Social Media
haben auch Werkzeuge geschaffen, mit denen die lokalen Un-
ternehmen im Internet sichtbarer werden. Ob online einen Tisch
im Restaurant reservieren, Waren Gber einen Onlineshop kaufen
oder bei Google nach Offnungszeiten, Produkten oder An-
sprechpartnern recherchieren: Die Suche beginnt heute mit
einem einfachen Klick.

Gerade in der Pandemie mit den wochenlangen Lockdowns
haben viele Unternenmen die digitalen Mdglichkeiten genutzt,
um ihre Kunden zu erreichen. Jedes Unternehmen muss sich
den digitalen Herausforderungen stellen, wenn es auch in Zu-
kunft noch am Markt prasent sein will. Hierzu unterstiitzt das
Land NRW in Form von Férderprogrammen sowie mit den Digi-
tal Coaches.



2. Steckbrief Standort

Die Stadt Beckum hat nach einer Prognose von MB Research

im Jahr 2023 rund 37.300 Einwohner. Gemeinsam verfiigen die
Einwohner Uiber eine Kaufkraft von 963,20 Millionen Euro.

Der Anteil der Kaufkraft flir den Einzelhandel liegt bei rund

272 Millionen Euro. Demgegentber stehen rund 214 Millionen
Euro Umsatz am Point-of-Sale. Die Zentralitdtskennziffer betragt
93,2 (Deutschland = 100).

Zur Methodik

Die vorliegenden Ergebnisse basieren auf einer im September 2023 durch-
gefihrten Vor-Ort-Kartierung und -Erhebung. Berticksichtigt wurden alle
Unternehmen aus den Bereichen Handel, Dienstleistungen, Gastronomie/
Hotellerie und Unternehmen, die primér dem Handwerk zugerechnet
werden kénnen, mit einer Erdgeschossnutzung innerhalb der Innenstadt.
Arztpraxen, Rechtsanwaltskanzleien o. d. wurden nicht berdicksichtigt.

Die Erhebung wurde durch eine Onlinerecherche im Oktober bis Dezember
2023 ergdinzt. Erhoben wurden die Aktivitdten der Unternehmen in den
sozialen Netzwerken. Zusdtzlich wurden sonstige Aktivitdten im Internet
(Homepage, Onlineshop, Google Unternehmensprofil (ehemals Google My
Business), Mobile App, weitere Social-Media-Kandle) erfasst.

Ergdnzt wurde die Onlinerecherche durch eine Analyse der Kundensuche
(iber Google Trends. Durch die Erhebung und Recherche wurden Datensdtze
von 269 Unternehmen in den beiden Ortsteilen Beckum und Neubeckum
zusammengetragen.




3. Digitale Aktivitaten

Ubersicht der Kommunikationsmedien

Im folgenden Abschnitt werden die digitalen Kommunikations-
medien der Innenstadtunternenmen aus den Bereichen Handel,
Dienstleistungen, Gastronomie/Hotellerie und Unternehmen,
die primar dem Handwerk zugerechnet werden kénnen, be-
trachtet. Um ein moglichst umfassendes Bild zu erhalten, wur-
den - so weit méglich - die folgenden Bewertungsmerkmale
erhoben:

(Responsive) Website
Google Unternehmensprofil

= Onlineshop/Onlineorder
m Social-Media-Aktivitaten

- Facebook

- Instagram

- weitere Social-Media-Kanale
= Mobile App

Unser Experte

Holger Rohde,
Business Academy Ruhr

Holger Rohde ist Geschdftsfiihrer

der Business Academy Ruhr (BAR)
und betrachtet vor allem die wirt-
schaftlichen Aspekte von Social-Me-
dia-Marketing und Digitalisierung.
Erund sein BAR-Team beraten und
begleiten Unternehmen, Griinder und
Freelancer rund um ihren Einstieg

in die digitale Kommunikation. Das
BAR-Team erldutert, welche Kommu-
nikationsmedien fiir Unternehmen
wichtig sind.

(Responsive) Website

Die Website dient dazu, das eigene Unterneh-

men zu prasentieren. Es sollten Informationen

wie Kontaktméglichkeiten, Offnungszeiten

sowie zu unterschiedlichen Angeboten enthal-

ten sein. Ferner kann auch das Team vorge-
stellt werden oder wichtige Informationen zur Anfahrt oder den
Parkmoglichkeiten gegeben werden. Informationen Gber die
Firma kdnnen dabei selbst ausgewahlt und verdffentlicht wer-
den. Dadurch ist eine eigenstandige Reprdsentation des Unter-
nehmens, unabhdngig von Dritten, mdglich. Mittlerweile erfol-
gen allerdings mehr als die Halfte aller Zugriffe auf Websites
von mobilen Endgerdten wie Smartphones und Tablets. Daher
ist es sinnvoll, dass die Homepage auf das sogenannte respon-
sive Design umagestellt wird und so auf allen Medien dargestellt
werden kann.

Google Unternehmensprofil

Das Google Unternehmensprofil (ehemals
Google My Business) wird dem Kunden bereits
in der Google-Suche angezeigt und ist kosten-
los flr die Unternehmen. Noch vor dem Be-
such der eigentlichen Homepage bekommt der
Kunde genaue und aktuelle Informationen Gber das Unterneh-
men (Standort, @ffnungszeiten, etc.) und kann diese Daten bei
Bedarf sogar an das Navigationssystem im Auto senden. Fir
Unternehmen besteht die Mdglichkeit, diese voreingestellten In-
formationen von Google zu erganzen oder zu ersetzen. Zudem
kénnen dort Kundenbewertungen tber das Unternehmen ver-
waltet und kommentiert werden. Auch Neuigkeiten zum Unter-
nehmen, Veranstaltungen und Fotos lassen sich mit dem Google
Unternehmensprofil erstellen und kompakt zusammengefasst
anzeigen - dhnlich wie in einem Social-Media-Kanal.

Onlineshop
Wer als Unternehmen einen Onlineshop be-
@; sitzt, kann dies als Ersatz oder als Ergdnzung
0 zu einem stationdren Ladengeschaft betrei-
-\ ben.Der Betrieb ist kostenglnstiger als eine

weitere Filiale. Zudem mussen Kunden sich
nicht an Ladendffnungszeiten halten und kdnnen zu jeder Zeit
etwas einkaufen oder buchen. Bei einem Onlineshop kommt es
darauf an, ob das Unternehmen seine Waren und Dienstleistun-
gen direkt Uber die eigene Website anbietet oder Uber einen so-
genannten Marketplace (beispielsweise Amazon oder eBay).
Beide Systeme bieten entsprechende Vor- und Nachteile, die
es jeweils abzuwagen gilt. Auch die Bestellung von Essen bei
Onlinelieferdiensten hat gerade in der Corona-Pandemie zu-
nehmend an Bedeutung gewonnen. Unternehmen aus dem
Gastrogewerbe sollten priifen, ob die Onlinebestellung fir sie
eine Option darstellt, um die Reichweite zu erhéhen.




Social-Media-Aktivitaten

Durch Social-Media-Kanale konnen Unter-
nehmen schnell und einfach Zielgruppen
erreichen und mit Informationen versorgen.
Der Kunde hat heute die Erwartungshaltung,
dass er zuerst in den unterschiedlichen sozia-
len Netzwerken Uber neue oder relevante Informationen zum
Unternehmen, zu dessen Produkten oder Dienstleistungen in-
formiert wird. Zudem nutzen Kunden die Netzwerke als Quelle
der Inspiration, um Unternehmen zu bewerten und sich tUber
Leistungen auszutauschen.

So ist es inzwischen wichtig, dass Unternehmen in den sozialen
Netzwerken aktiv vertreten sind. Zudem ist es ein einfacher Weg,
um neue Kunden zu gewinnen. Social Media bietet die Méglich-
keit, mit Kunden unkompliziert in Kontakt zu treten und auch
ein direktes Feedback zu bekommen. Unternehmen, die Uiber eine
groBe Reichweite verfligen, kénnen eine Vielzahl von Kunden
regelmaBig tber neue Inhalte und Themen einfach und schnell
informieren. Durch Fotos oder auch Videos bekommt der Kunde
einen guten Einblick in das Unternehmen und kann damit einfa-
cher von der Qualitdt der Produkte oder Leistungen Gberzeugt
werden.

Facebook/Meta

Facebook ist eine der bekanntesten Plattformen,
auch wenn sie zumindest bei den jiingeren
Kunden an Bedeutung verloren hat. Dort finden
sich immer noch viele potenzielle Kunden. Der
Bekanntheitsgrad des eigenen Unternehmens
[dsst sich durch einfache Mittel wie interessante Unterneh-
mens-Posts schnell steigern. Dabei hilft es, sich modern und pro-
fessionell in der Offentlichkeit darzustellen. Neben Bildern und
Videos dient Facebook vor allem der Informationsiibermittiung
und der Kommunikation. Im Vergleich zu anderen ist es damit

eine eher textlastigere Plattform. Es ist ein Facebook-Shop mit
Schnittstelle zum eigenen Onlineshop maglich. Durch Werbean-
zeigen (sogenannte Ads) sowie im Shop-Bereich lassen sich Kun-
dengruppen gezielt erreichen. Ein Streuverlust wird dabei ver-
mieden.

Instagram

Instagram ist eine beliebte Plattform bei jun-

gen und mittleren Altersgruppen. Noch starker

als bei Facebook basiert ein Instagram-Post

zundchst auf einem hochwertigen Bild oder

einem kurzen Video. Die Bildbeschreibung bie-
tet dem Unternehmen die Mdglichkeit, weitere Informationen
hinzuzufiigen und mit Hashtags die Reichweite zu erhohen.
Ahnlich wie bei Facebook kann der Kunde ein Feedback geben,
indem er das entsprechende Bild oder Video ,liked" und kom-
mentiert. Wenn der Kunde besonders an den Aktivitdten des
Unternehmens interessiert ist, kdnnen ihm in den Instagram-
Storys tdglich neue Inhalte geboten werden. Auch hier ist eine
Schnittstelle zum eigenen Onlineshop maglich.

Weitere Social-Media-Kanile

Pinterest ist fir Unternehmen interessant, die ein
eigenes Produkt verkaufen und auf visuelles Mar-
keting angewiesen sind. Die Plattform gleicht einer
riesigen Pinnwand und dient besonders der Inspira-
tion vor allem rund um Wohnen, Do-it-yourself, Rezepte, Kunst
und dem Entdecken von Inhalten und Trends. Sie richtet sich an
Nutzer, die Produktideen suchen und Produktfotos an ihre vir-
tuellen Pinnwande heften. Auch hier ist eine Schnittstelle zum
eigenen Onlineshop maglich.

Gut zu wissen

Mit der Veranstaltungsreihe ,IHK vor
Ort" unterstiitzt die IHK Nord Westfalen
Gewerbevereine und Unternehmer im
gesamten Bezirk. Unser Ziel ist es -
gemeinsam mit lhnen - im Miinsterland
und in der Emscher-Lippe-Region,
aktuelle, wichtige Themen zu diskutie-
ren und voranzutreiben. Sie finden hier
auch immer gute Gelegenheiten, sich mit anderen Firmenchefs auszutau-
schen, Ihr Netzwerk zu pflegen und zu erweitern.

Unser bewdhrtes ,IHK vor Ort"-Veranstaltungskonzept zu Themen wie
.Onlinemarketing? - Unbedingt!”, ,Socialmedia in Unternehmen” oder
+Handel aus Leidenschaft" bietet Ihnen die Chance, lhren geschdftlichen
Erfolg zu férdern. Informieren Sie sich, vernetzen Sie sich und diskutie-
ren Sie mit. Das Angebot wird ergdnzt durch die Webinarreihe , Digital

im Einzelhandel”. Mit diesem digitalen Angebot méchte die IHK Nord
Westfalen mit ihren weiteren Projektpartnern Hindler und Hédndlerinnen
bei der Digitalisierung unterstiitzen und die damit verbundenen Chancen
aufzeigen.

IHK vor Ort

in ganz
Nord-Westfalen

Y Youtube ist fiir viele Unternehmen eine Plattform,
ou auf der ausflhrliche Erklarvideos fiir interessierte
Tuhe Kunden bereitgestellt werden. Fiir Handelsunter-

nehmen bietet es die Mdglichkeit, durch professi-
onellen Videocontent zielgerichtet den Informationsbedarf der
Kunden hinweg zu stillen, z.B. um neue Produkte vorzustellen
und deren Handhabung zu erlautern.

TikTok ist aktuell der Shooting Star unter den

Social-Media-Plattformen. Die Plattform umfasst

kurze, unterhaltsame Videoclips mit globalem

Netzwerk. Es sieht sich als Entertainment-Platt-

form, begeistert die gréBtenteils sehr jungen Nut-
zer nicht nur mit kurzen Videos, sondern auch mit einer enor-
men Themenvielfalt. Marken, die junge Konsumenten adressie-
ren wollen, konzentrieren sich zunehmend auf TikTok als
Marketingkanal.



X Der Kurznachrichtendienst X
(ehemals Twitter) ist stets aktuell
und kann flr eine schnelle

Verbreitung von Informationen sorgen, ist aber
weniger visuell gepragt.

Mobile App

Eine App fur mobile Endgerate
bietet dem Kunden viele Vorteile:
Er kann sich ohne den Umweg
tiber einen Browser direkt Uiber
5 Neuigkeiten zum Unternehmen
informieren. Zudem lassen sich in
einer App spezielle Funktionen aktivieren, wo-
durch es dem Kunden maglich ist, beispiels-
weise Push-Benachrichtigungen zu erhalten.
Die App dient nicht unbedingt der Neukunden-
gewinnung, sondern unterstitzt die Kunden-
bindung durch eine meist einfachere Handha-
bung als auf der Website und integriert Ser-
vice- und Supportmadglichkeiten. In der App
werden hdufig auch Gutscheine angeboten.
Neukunden missen dabei zundchst durch So-
cial Media oder Onlinemarketing vom Mehr-
wert der App Uberzeugt werden, damit der
Kunde bereit ist, sie auf dem Smartphone oder
Tablet zu installieren.




4. Ergebnisse

Insgesamt wurden 269 Betriebe in den beiden Innenstédten von Beckum (203 Betriebe) und °
Neubeckum (66 Betriebe) erfasst. Von diesen sind 218 nicht bundesweit, sondern nur regional Zur |r|f0 l
aktiv (Beckum: 166, Neubeckum: 52). Diese 218 Betriebe stehen bei der Ergebnisbetrachtung

im Vordergrund. Grau gefdrbte Zahlen =

inklusive bundesweit tdtiger Unternehmen

Unternehmen mit einer Website: Eigene App:

669% (143) 6
72% (193)
_} Unternehmen mit aktivem Facebook- oder Instagram-Account 369% (78)
(Inhalte nicht Zlter als drei Monate)*: 46% (123)
37

Davon
880% (126) . 26% (56) O) 2% (69
Im responsiven DeS|gn ° 369% (96) 37% (99)

91% (175)
im responsiven Design TOP 5 mit den meisten TOP 5 mit den meisten
«Gefallt mir“-Angaben: «Gefdllt mir“-Angaben:
7.467 Olich 13.900 Pizza & Doner Treff
1.895 Buchhandlung Margret Holota 13.000 Olich
Unternehmen mit Google-Unter- Hzufigste Google-Suchen 1.586 Hgtel Westfalischer Hof 3.800 Fotograf Riidiger Gohr
nehmensprofil-Eintrag: zum Thema Beckum?: 1574  Friseur Topstyle 3.700 RollnCone
1.463 Horstkotter Floristik & Deko 2.200 Goldschmiede Feingold
929 (201) 1. Trinkgut
93 % (249) g EdilfaERtect)Trtt Alle Unternehmen: Alle Unternehmen:
Unt h QLIS (2l 6.200.000 TUI ReiseCenter 1.800.000 DM
nternehmen, ) 4. Expert 2.500.000 DM 858000 Rossmann
deren Eintrag gepflegt ist: 5. Rewe Schiirblischer 2.000.000 Kik 357.000 Ernstings family
1.700.000 R 239.000 Kik
8400 (1 69 von 201) zJAuswth nach Google Trends_ in den Kategorien 616.000 Eﬁ]ssstri?\agnsnfamily 237.000 Tédi
86 9% (214 von 249) ,Shopping" und ,Essen und Trinken"

) Unternehmen mit Facebook- oder Instagramm-Account mit Inhalten #lter als 3 Monate: 67 % (96 Betriebe) bzw. 73 % (146 Betriebe)

Erhebung September 2023, nur Erdgeschossnutzung



Digitale Prasenz nach Branchen:

Einzelhandel Gastrogewerbe Dienstleister Handwerk
Anzahl 86112 44 46 49|72 3939
| 71% (61) 68 % (30) v 719% (35) 44 (17)
I 78% (87) 70% (32) 79% (57) 449% (17)
1§
l 90% (55) 80% (24) 91% (32) 88% (15)
davon responsive 92% (80) v 81% (26) 95% (54) v 88% (15) v
H 93 % (80) 95% (42) 889% (43) 92 % (36)
94% (105) 96 9% (44) 899% (64) 929 (36)
*
n 349 (29) 23 % (10) 27% (13) 10% (4)
45% (50) 269% (12) 429 (30) 10% (4)
*
349 (29) 18% (8) 27% (13) 23% (9)
45% (50) 229% (10) 429 (30) 23% (9)
You 19% (16) 11% (5) 22% (11) 13% (5)
@ d s o) | Y 13% (6) 449 (32) v 139 (5) v
@K 27 % (23) 32%(14) o 8% (4) 5% (2)
Se 32% (36) 30% (14) 26% (19) 5% (2)

Bewertung gesamt

Gesamteindruck

100, SR NS

Durchschnittlich auf-
gestellt. Die Bedeu-
tung von Kanélen wie
Youtube, Tiktok und Co.
wachst, dennoch Poten-
ziale in den Social-
Media-Bereichen

L 0.0, PA AT

Durchschnittlich aufge-
stellt, Potenziale in den

Social-Media-Bereichen;

sollte sich steigender
Bedeutung fir die City
bewusster werden

Fok KT

Durchschnittlich aufge-
stellt, auch hier Potenziale
bei Social-Media -
in Abhangigkeit von der
Zielgruppe

100, SX NS

Durchschnittlich aufge-
stellt, Potenziale im
Social-Media-Bereich,
Anteil der Unternehmen
mit einer eigenen Home-
page ist unterdurch-
schnittlich

Zur Info ) |

Grau gefdrbte Zahlen = inklusive bundesweit
tdtiger Unternehmen

Bedeutung der farbigen Pfeile:

Abweichung ggi. Durchschnittswerte laut

Datenbank City-Monitor im IHK-Bezirk

¥ Gberdurchschnittlich
durchschnittlich

unterdurchschnittlich

) Unternehmen mit aktivem Account (Eintrdge < 3 Monate)



5. Analyse der Ergebnisse

Einschatzung Website

In Beckum verfiigen 72 Prozent der Unterneh-
men aus der Innenstadt Gber eine Website. Mit
diesem Ergebnis liegt Beckum in etwa im bun-
desweiten Durchschnitt, der bei 69 Prozent
liegt." Betrachtet man nur die lokal und regional
aktiven Unternehmen, besitzen allerdings nur 66 Prozent eine eige-
ne Website. Im Umkehrschluss sind 34 Prozent ohne Website, wobei
einige hiervon allerdings auf Social-Media-Kanalen aktiv sind.

Am stérksten sind der Einzelhandel und die Dienstleistungen mit
einer Website im Netz prasent: Etwa acht von zehn Unternehmen
verflgen Uber eine eigene Homepage. Im Gegensatz dazu haben
das Gastrogewerbe und das Handwerk noch Potenzial. Insbeson-
dere beim Handwerk stellt nur knapp jeder zweite Betrieb Informa-
tionen fir die Kunden auf einer eigenen Website ein.

Da immer mehr Aufrufe von Homepages liber ein mobiles Endge-
rat erfolgen, wurde zusdtzlich untersucht, ob die Webseiten flr
diese Darstellung optimiert sind. Der Anteil der Betriebe mit einer
Homepage im responsiven Design ist mit 91 Prozent tberdurch-
schnittlich. Gewisse Unterschiede zwischen den einzelnen Bran-
chen lassen sich mit Werten zwischen 81 Prozent (Gastrogewerbel)
und 95 Prozent (Dienstleistung) durchaus feststellen.

Bilanz

Da Google Websites, die noch nicht fiir eine mobile Ansicht opti-
miert sind, im Suchergebnis weiter unten platziert, sollte die
Website hierfiir optimiert sein. Die Unternehmen in Beckum sind
hier gut aufgestellt. Gerade bei den lokal und regional aktiven
Unternehmen ist der Anteil der Betriebe, die nicht Uber eine eige-
ne Homepage mit zumindest den wesentlichen Informationen
verfligen, erhoht. Die Prasenz im Netz ist jedoch entscheidend.
Wer seine Zielgruppe besser tber Social Media erreicht, kann
eventuell auf eine Website verzichten.

Einschatzung Onlineverkauf

23 der lokal oder regional aktiven Einzelhdnd-
k ler aus Beckum und Neubeckum (27 Prozent)
verfligen uber einen eigenen Webshop. Rech-
net man die bundesweit tatigen Filialisten und
Handelsmarken hinzu, sind 36 Unternehmen
(32 Prozent) mit einem eigenen Onlineverkauf aktiv. Gemessen an
der bundesweiten Onlineshop-Présenz liegt Beckum mit diesen
Werten leicht unter dem Durchschnitt (2020: 37 Prozent der
Handler verkaufen tber einen eigenen Webshop"). Auch die
anderen Branchen vertreiben ihre Waren und Dienstleistungen
teilweise Uber einen Webshop. Neben dem Einzelhandel weist das
Gastrogewerbe mit 32 Prozent einen hohen Anteil bei Online-
bestellmdglichkeiten von Speisen und Getranken auf. Im Bereich
des Handwerks gibt es den groBten Nachholbedarf.

Mangelnde Informationen und Kenntnisse oder hohe Investi-
tionshiirden kdnnen ein moglicher Grund sein, dass insbeson-
dere regional tatige Unternehmen keinen eigenen Onlineshop
betreiben. Aber auch das Sortiment kann ein Hindernis sein:
Wer beispielsweise allgemein verfligbare Produkte vertreibt,
kann im Konkurrenzkampf mit den groBen Onlinehdndlern
preislich nur schwer mithalten.

Bilanz

Jeder Unternehmer muss fiir sich selbst entscheiden, ob sich der
Aufwand, einen eigenen Onlineshop zu betreiben, lohnt oder ob
vielleicht der Verkauf Uber Marktplatze wie Amazon oder eBay

(im Handel) oder tiber Buchungsportale wie Booking.com oder
Lieferando (im Gastrogewerbe) eine erfolgsversprechende Alterna-
tive darstellt. Wer jedoch auch in Zukunft weiterhin am Markt
bestehen will, muss sich tber seine Multi-Channel-Strategie aktiv
Gedanken machen.

1)IHK-ibi-research-Studie: .Der deutsche Einzelhandel 2020"

Einschatzung Google Unternehmensprofil

Zu etwa neun von zehn Unternehmen aus

Beckum bzw. Neubeckum findet man Informa-

tionen bei Google. In knapp 10 Prozent der

Falle liefert die Suchmaschine allerdings keine

Ergebnisse. Der Anteil ist im Einzelhandel mit
93 Prozent (regional) bzw. 94 Prozent (oundesweit aktiv) hoch.
Wesentliche Unterschiede zu den weiteren Branchen sind nicht
feststellbar. Einzig im Dienstleistungsbereich liegt die Quote
knapp unter 90 Prozent.

Neben der Auffindbarkeit ist es zusatzlich wichtig, dass die Basis-
informationen in der Google-Eintragung enthalten sind. In diesem
Fall kénnen immerhin 84 Prozent bei den regional bzw. 86 Prozent
inklusive der bundesweit tatigen Unternehmen einen Eintrag auf-
weisen. Allerdings ist nur etwa jedes viertes Unternehmen auch
Jnhaber” des Google-Eintrags. Bei allen anderen fehlen entweder
Kontaktangaben wie beispielsweise Adresse, Telefonnummer, die
Verlinkung zur Website oder Offnungszeiten. Fehlt eine dieser An-
gaben, wurde das Google-Profil als unvollstdndig gewertet.

Bilanz

Es ist positiv zu bewerten, dass der Uberwiegende Teil der Unter-
nehmen mit einem Google Unternehmensprofil auffindbar sind.
Die tbrigen knapp zehn Prozent sollten dringend eine Eintra-
gung vornehmen, um die Suche nach dem eigenen Unternehmen
zu optimieren, insbesondere wenn keine suchmaschinenopti-
mierte Website, kein Blog oder kein Shop verwendet wird. Auch
sollte jedes Unternehmen seine ,Inhaberschaft" bestatigen.

Da die in Deutschland dominierende Suchmaschine Google um
immer weitere eigene Dienstleistungen erganzt wird, sollten
alle Unternehmen die Aktualitat ihrer Daten regelmaBig kontro-
llieren oder vervollstandigen, damit sie auch zuklinftig im Netz
wahrgenommen werden.



Einschdtzung Social Media

Rund 46 Prozent aller Unternehmen in Be-
ckum und Neubeckum betreiben einen akti-
ven Social-Media-Kanal. Hinzu kommen wei-
tere 54 Unternehmen (20 Prozent aller Be-
triebe), die ebenfalls Gber einen Social-Media-Kanal verfiigen,
diesen allerdings nicht aktiv nutzen. Das am hadufigsten genutzte
Netzwerk ist Instagram. Hier sind 37 Prozent der lokalen und
Uberregionalen Unternehmen aktiv. Fast gleich auf liegt Facebook
mit 36 Prozent (96 Unternehmen). Besonders der Einzelhandel
sowie die Dienstleistungsbranche sind in diesen beiden Netzwer-
ken aktiv. Weitere Kanile wie X (ehemals Twitter), Pinterest oder
TikTok werden zumeist nur vereinzelt genutzt. Die Anteile liegen
hier je nach Kanal bei rund 12 bis 15 Prozent, wobei die Dienst-
leistungsbranche, gefolgt vom Einzelhandel, noch am aktivsten
ist. Einzig YouTube wird etwas starker genutzt. Etwa 22 Prozent
aller Unternehmen ist hier zumindest mit einem Werbe-/Image-
film aktiv, wobei auch hier der Anteil bei Dienstleistung und Han-
del am hochsten ist. Ein Profil wurde als aktiv gewertet, wenn in-
nerhalb der letzten drei Monate ein Beitrag gepostet wurde.

Die Werte bei Facebook liegen unter dem Bundesdurchschnitt.
Bundesweit geben 66 Prozent der Unternehmen an, dass sie
Facebook als Kanal fir die Kundenkommunikation oder fir
das Marketing im Einsatz haben. Die Instagram-Affinitat der
Beckumer liegt mit 44 Prozent (inkl. nicht gepflegter Accounts)
indes knapp tber dem Bundesdurchschnitt, der bei 42 Prozent
liegt.” Allerdings posten nur 36 Prozent (Facebook) bzw. 37
Prozent (Instagram) regelmaBig Inhalte. In Beckum ist es vor
allem der Handler Olich, der auf Facebook aktiv ist und dessen
Account rund 7.500 Follower abonniert haben. Es folgen die
Buchhandlung Margret Holota (rund 1.900 Follower) sowie das
Hotel Westfélischer Hof mit rund 1.600 Followern. Bei Insta-
gram liegt Pizza & Ddner Treff mit rund 13.900 Followern vor
dem Einzelhandler Olich (13.000 Follower) und dem Fotograf
Rudiger Gohr (3.800 Follower).

Bilanz

Viele Unternehmen aus Beckum haben das Potenzial der sozia-
len Netzwerke bereits fir sich erkannt. Dennoch bestehen bei
einigen Betrieben noch Potenziale in den Social-Media-Berei-
chen.Da sich fast alle Zielgruppen regelméaBig in sozialen Netz-
werken bewegen, sollten die Unternehmen darliber nachden-
ken, wie sie ihr Unternehmen oder ihre Produkte Uber die un-
terschiedlichen Netzwerke vermarkten. Im Bereich der
Kurzvideos (z.B. TikTok) sind vor allem kleine und mittelstandi-
sche Unternehmen bislang nur vereinzelt aktiv. Hier kann es
sich lohnen, jetzt schon einzusteigen und sich mit dem Format
der Kurzvideos vertraut zu machen, um zukinftig auch junge
Konsumenten zielgruppengerecht ansprechen zu kénnen.

Einschatzung Mobile App

Uber eine eigene Smart-App fiir mobile Endgerte verfiigen
rund drei Prozent der in Beckum anséssigen lokalen und
regionalen Unternehmen. Zéhlt man die bundesweit tatigen
Unternehmen dazu, steigt der Wert auf 14 Prozent.

Dieser Wert liegt leicht tiber dem bundesweiten Durchschnitt,
der bei elf Prozent liegt.”

D|HK-ibi-research-Studie: «Der deutsche Einzelhandel 2020"



6. Ansatze

= Digitale Kompetenzen besser vermitteln

Der Umgang mit digitalen Anwendungen, die daraus resul-
tierenden organisatorischen Verdnderungen in der Zusam-
menarbeit sowie ein technisches Verstandnis sind unerlass-
lich fiir die Digitalisierung in den Unternehmen. Im Bereich
der beruflichen Bildung oder Weiterbildung konnen digitale
Kompetenzen vermittelt werden (z.B. Kaufmann/-frau im
E-Commerce, Sozial Media Manager/-in (IHK) - eLearning).
In NRW unterstiitzen die Digital Coaches als erfahrene
Digitalexperten den Einzelhandel bei der Digitalisierung vor
Ort. Mégliche Inhalte, die auch durch lokale Kompetenz ver-
mittelt werden konnen, sollten sich im ersten Schritt auf
niedrigschwellige Onlinemarketing-Instrumente und -Strate-
gien konzentrieren, um so schnell erste Erfolge zu erzielen.

Forderprogramme nutzen

Um kleine und mittlere Unternehmen bei der Digitalisierung
zu unterstiitzen, hat das Land NRW einige Férderprogramme
ins Leben gerufen. Mit ,Digital jetzt", ,Go Digital" sowie
.Mittelstand innovativ und digital" stehen branchen(ber-
greifend aktuell verschiedene Férdermdglichkeiten zur Ver-
figung. ,Go Digital” legt den Fokus auf die Férderung von
Beratungsleistungen. Bei den weiteren Programmen werden
zudem branchenspezifische Software- und Hardwarekompo-
nenten oder WeiterbildungsmaBnahmen der Mitarbeiter zu
Thema ,Digitalisierung" gefordert.

Maglichkeiten von Verkaufsplattformen priifen

Der eigene Online-Shop ist nicht zwangslaufig ein Muss.

Es gibt zahlreiche Verkaufsplattformen und Marktplatze, wo
Héandler ihre Produkte im Online-Handel anbieten kénnen.
Eine gemeinsame digitale Verkaufsplattform kann den
Unternehmen neue Vetriebsmdglichkeiten eréffnen und sie
bei ihrem Digitalisierungsprozess unterstitzen.

Verkauf tber Social Media Auch Social Commerce wird wei-
ter an Bedeutung gewinnen. Fir stationare Unternehmen

und kleine Einzelhdndler ist dies eine groBe Chance. Aller-
dings sind ein Online-Shop und ein digitaler Produktkatalog
grundlegende Voraussetzungen.

Hochleistungsféahige digitale Infrastrukturen flichen-
deckend ausbauen

Der Ausbau einer zukunftsfahigen digitalen Infrastruktur

- stationdr und mobil - auf Basis von Glasfasertechnologien
erfordert Investitionen, die nur durch gemeinsame Anstren-
gungen aller Beteiligten gelingen. Die Stadt Beckum verfiigt
bereits Uber eine gute Breitbandversorgung. Bis Ende 2026 soll
fur das gesamte Stadtgebiet flichendeckend Glasfaser zur Ver-
fligung stehen. In Teilen der Innenstadt gibt es zudem kosten-
freies WLAN, welches weiter ausgebaut werden soll. Hierbei
sollten die Erfahrungen und das Feedback der Innenstadtak-
teure eingebunden werden.

Rechtssicherheit in der digitalen Welt herstellen

Der grenziiberschreitenden, haufig auch gewerblichen
Nutzung des Internets werden weltweite Regelungen am
besten gerecht. Das gilt vor allem im Urheber- und Vertrags-
recht in Form neuer, standardisierter Lizenzmodelle. Die Re-
geln missen rechtssicher, unkompliziert und geeignet sein,
Rechtsmissbrauch zu verhindern, aber auch die Entwicklung
neuer Geschaftsmodelle ermdglichen. Bei Internetplattfor-
men sollte der Gesetzgeber auf den Erhalt von Wettbewerb
und auf effektiven Datenschutz achten.

Wettbewerbsverzerrungen zwischen stationdrem und
Onlinehandel abbauen

Die Besteuerung des Onlinehandels sollte der des stationdren
Handels angeglichen werden. Darliber hinaus brauchen der
stationdre Einzelhandel und die Kommunen im Struktur-
wandel Orientierung. Veranstaltungen, Foren oder Wettbe-
werbe mit Best-Practice-Beispielen aus dem Bereich
.Online-Offline"-Verkntipfung konnen Hilfestellung leisten.

Gut zu wissen

E-Commerce-Leitfaden:

Wie realisiert man einen Inter-
netauftritt? Wie installiert man
einen Onlineshop? Und wie um-
geht man rechtliche Stolperfallen
im Internet?
Mit dem E-Commerce-Leitfaden
.Go online” gibt die IHK Nord
Westfalen Antworten auf
diese Fragen und unterstiitzt mit
Checklisten die schrittweise Um-
setzung von Onlinestrategien.
Anbieter, die iiber einen Online-
shop nachdenken, bekommen
einen Uberblick, welche Méglich-
keiten sich bieten, und Geschdfts-
leute, die bereits im Internet aktiv
sind, erhalten Anrequngen fiir
die Gestaltung der Internetseite
sowie Tipps fiir den Umgang mit
sozialen Medien. Die IHK hat den Ratgeber mithilfe kleiner Fachgeschdf-
te und Dienstleister zusammengestellt, er steht auf der Homepage der
IHK unter 6 ihk.de/nordwestfalen als Download-Datei zur Verfiigung.

Zudem unterstiitzt das Mittelstand-Digital Zentrum Handel vor allem
kleine und mittlere stationdre Einzelhéndler bei der Digitalisierung. Hier-
bei gibt es auch Antworten auf die Fragen: Wie tickt mein Kunde heute
und wie tickt der von morgen? Uber welche Kandile erreiche ich ihn? Das
Digitalzentrum ist unter £) https://digitalzentrumhandel.de/kontakt/
zu erreichen.

Auch die Digital Coaches des Landes NRIW helfen Einzelhdndlern dabei,
ihre individuelle Digitalstrategie zu entwickeln und umzusetzen. Weitere
Informationen unter: £) https://digitalcoachnrw.de/

= Mehrwert durch gemeinschaftliches Engagement

Ein zusatzlicher Mehrwert kann durch gemeinschaftliche
Marketingaktivitdten wie z.B. Stadtgutscheine geschaffen
werden. Hierzu gehoren in Beckum zum Beispiel der
Beckumer City.Gutschein, der bei zahlreichen Handlern,
Gastronomen und Dienstleistern einldsbar ist, die Plattform
.Dein Beckum" als lokales Netzwerk in und um Beckum
oder die Entwicklung Beckums zur Smart City (BE Smart &
Digitalisierung).


https://www.ihk.de/nordwestfalen/
https://www.ihk.de/nordwestfalen/
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