ZUKUNFT DES

EINKAU FENS Interview: ,Fiir den stationaren Handel gilt ,Digitize or Die' | 1

«
®@innector 5.
v

Wir sind es alle ziemlich leid, immer noch uiber die Probleme durch Corona diskutieren zu
mussen. Es sollte doch vielmehr darum gehen, wie der Handel morgen aussehen wird und
was wir aus dieser schweren Zeit lernen konnen. Und , Lernen” ist genau eines der

Stichworte, uber die wir mit der Grunderin von innector, Heike Scholz, gesprochen haben.

ZDE: Hallo Heike, stelle doch bitte Dich und Dein neues Projekt kurz vor.

Heike Scholz: Sehr gern. Ich bin seit den 90er-Jahren beratend und seit 2006 auch
bloggend mit innovativen Themen unterwegs und seit 2015, gemeinsam mit Karin
Wunderlich und Frank Rehme, Gesellschafterin von ZUKUNFT DES EINKAUFENS. In vielen
Gesprachen mit Handler*innen habe ich bemerkt, dass haufig zwei elementare Faktoren fur
einen erfolgreichen Omnichannel-Handel fehlen: das praxisorientierte Grundlagenwissen
uber digitale Mechanismen und Zusammenhange und der regelmalige, offene
Erfahrungsaustausch uiber operative Vorgehensweisen. Aus diesem Grund habe ich innector
gegrundet, wo diese (und noch einige andere) Dinge zusammengefuhrt sind. Denn ich bin
davon uberzeugt, dass Handler*innen ohne digitale Prozesse und Kommunikationskanale
nicht iberleben werden. Es hiels vor vielen Jahren einmal ,Innovate or Die“, fur den
stationaren Handel gilt ,Digitize or Die”.

ZDE: Aber Wissensvermittlung, Schulungen, Webinare, Whitepaper...das gibt es doch alles
schon, oft sogar fur Handler:innen kostenfrei, weil teilweise durch Fordermittel finanziert.
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Und fur den Austausch sind auch verschiedene Plattformen, wie z.B. ERFA-Gruppen, am
Start. Was machst Du anders?

Heike Scholz: Es gibt viele Angebote, gerade fur den inhabergefuhrten Einzelhandel, den
auch innector adressiert. Das ist grofSartig, denn so konnen Handler:innen aus einem
breiten Angebot das auswahlen, was ihnen ganz individuell weiterhilft. Bei innector ist
einiges anders als bei den bisherigen Angeboten und - wie ich finde - besser. Denn wir
bieten klar strukturierte Fachbeitrage zu den Themen Marketing-Strategie, Sichtbarkeit,
Social Media, Direkte Kommunikation und Kundenbindung. Weitere Themen wie z.B. Shops
sind in Vorbereitung. Immer dort, wo es sinnvoll ist, erganzen wir dieses Basiswissen mit
Arbeitsmaterialien, mit denen dieses Wissen sofort von den Handler*innen im eigenen

Unternehmen angewendet werden kann. Allein oder im Team.
ZDE: Also so etwas wie ein Selbstlernsystem?

Heike Scholz: Ja, genau. Handler*innen sind stark durch ihr Geschaft eingebunden und
benotigen orts- und zeitunabhangige Weiterbildung. Und mit innector konnen sie sich
jederzeit und uberall die Dinge herausgreifen, die fur sie genau in diesem Moment wichtig
sind. Erganzt wird das Angebot naturlich durch Webinare, Workshops, Email-Kurse und
weitere Live-Formate. So startet z.B. gleich nach Pfingsten, am 25.5.2021 ein drei-tagiger
Email-Kurs mit wichtigen Tipps fur das eigene Google My Business Profil. Hier erhalten die
Teilnehmenden an drei Tagen morgens eine Mail mit einem Tipp (als Video und in
schriftlicher Form), den sie sofort, in nur zehn Minuten umsetzen konnen. Ich arbeite
daruber hinaus gerade an einem sehr umfassenden Kurs zum sinnvollen Einsatz von QR
Codes.

ZDE: Woher weilst Du, welche Themen und Fragestellungen die Handler*innen gerade
beschaftigen?

Heike Scholz: Ich spreche naturlich viel mit Handler*innen und anderen Organisationen in
der Branche. Doch mir ist es ganz besonders wichtig, dass die Mitglieder bei innector die
inhaltliche Entwicklung mitbestimmen. Daher gibt es eine grofse Zahl von Ruck- und
Kommunikationskanalen, um innectors Weiterentwicklung auf die Bedurfnisse der
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Handler*innen abzustimmen. Und mein Ziel ist es, nicht nur gute Inhalte fur das Lernen im
stillen Kammerlein oder dem eigenen Team zur Verfuigung zu stellen. Ich mochte eine
lebendige Gemeinschaft, eine Community aufbauen, die sich gegenseitig hilft und
unterstutzt.

ZDE: Normalerweise ist es doch aber so, dass man erst einmal wissen will, was der eigene

Mehrwert ist. Bevor man irgendwo etwas hineingibt, will man erst einmal etwas bekommen.

Heike Scholz: Das ist gerade in etablierten Branchen ein weit verbreitetes Phanomen.
Doch junge Branchen und auch grofSe Teile die Digitalwirtschaft zeigen schon seit Jahren,
dass das Teilen von Wissen und Erfahrungen, auch ohne direkten, sofortigen Benefit, eine
enorme Kraft hat. Denn es ist doch so, dass jede* irgendwann auch einmal das sogenannte
Schwarmwissen braucht, wenn wichtige Entscheidungen getroffen werden missen. Und da
helfen diese Netzwerke und Communities enorm. Ich habe schon so oft vom Wissen anderer
profitiert, dass ich es gar nicht mehr zahlen kann. Fiir den Handel ist dieses Teilen teilweise
noch neu, aber ich bin davon uberzeugt, dass es sich auch bei uns durchsetzen wird. Daher
gibt es bei innector eine solche Gemeinschaft fur die gegenseitige Unterstutzung und den

ungezwungenen Austausch.
ZDE: Wenn es um das Teilen geht, musste innector dann nicht kostenfrei sein?

Heike Scholz: *lacht* Ja, im Grunde schon. Nur benotigt eine Plattform wie innector eben
auch finanzielle Mittel, um zu existieren. Und ich halte es fur selbstverstandlich, dass alle,
die ihr Wissen auf innector zur Verfugung stellen und viel Zeit investieren, auch

angemessen vergutet werden.
ZDE: Du hast ein Abo-Modell gewahlt. Ist das nicht kontraproduktiv?

Heike Scholz: Ich habe sehr lange daruber nachgedacht, wie man die Rahmenbedingungen
fur eine solche Plattform bestmoglich abbilden kann. Es geht nicht dauerhaft kostenfrei und
doch lebt innector naturlich davon, dass moglichst viele Handler*innen mitmachen. Ich

denke aber, dass 29 Euro im Monat sehr fair sind, fur das was innector bietet. Und niemand
ist in ein Abo ,gezwungen”, denn man kann jederzeit mit sofortiger Wirkung kiindigen. Eine
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30-tagige kostenfreie Testphase gibt es auch noch, niemand kauft also die beriuhmte Katze
im Sack. Daruber hinaus setzen sich Abomodelle auch im Handel immer mehr durch.

Insofern ist innector damit sehr zeitgemal.
ZDE: Wenn Handler*innen jetzt bei innector Mitglieder werden, was erwartet sie konkret?

Heike Scholz: Stand heute gibt es bei innector iiber 50 Fachbeitrage aus bereits
erwahnten Themen und mehr als 20 Arbeitsmaterialien dazu. Uber 20 Best Practices aus
ganz unterschiedlichen Bereichen, mehr als 25 verlinkte Studien mit spannenden Zahlen
und uber 90 Tipps fur digitale Tools und Services, die den Arbeitsalltag ganz entscheidend
vereinfachen. Wir haben eine geschlossene Facebook-Gruppe zum Austausch und
verschiedene digitale Live-Events. Zurzeit arbeite ich an verschiedenen Kursen und
Workshops, die fur die Mitglieder naturlich im Preis enthalten sind.

ZDE: Herzlichen Dank fur das Gesprach, Heike. Wir wunschen Dir und innector ganz viel

Erfolg.

Heike Scholz: Danke schon.

Wie digital bist Du?
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