Wissenstransfer

Herausforderung
fiir Lieferanten

Gerade in der DIY-Branche gilt:
Der wissende Endkunde kauft
mehr. Nur wenn er in der Lage
ist, die angebotenen Produkte
auch richtig zu verwenden und
einzusetzen, wird er diese im
Baumarkt kaufen.

achwissen ist ein machtiges Instru-

ment im eigenen Marketingmix,
welches aktuell noch unterschitzt
wird. Fiir den Lieferanten gibt es drei
wichtige Hauptzielgruppen, die iiber
ausreichendes Fachwissen verfiigen
miissen. Dabei handelt es sich um die
Mitarbeiter im eigenen Unternehmen,
die Baumarktmitarbeiter und die End-
kunden. Diese miissen zielgruppen-
spezifisch angesprochen werden, da-
mit das Wissen auch tatsdchlich dort
ankommt. Gleichzeitig muss der Liefe-
rant sicherstellen, dass die Wissens-
produktion und -pflege im eigenen
Unternehmen auch effizient organi-
siert ist, damit redundante Arbeiten
moglichst vermieden und die Ziel-
gruppen aus einem zentralen Wissens-
pool unterstiitzt werden. Zu diesem
Zweck muss eine fiir das eigene Unter-
nehmen passende Wissensstrategie
formuliert und auf dieser Grundlage
die unterstiitzenden Prozesse, Techno-
logien und MafRnahmen ausgewdhlt
und eingefiihrt werden.

Zielgruppe Baumarktmitarbeiter

Lieferanten unternehmen traditionell
vielféltige Anstrengungen (Webseiten,
Schulungen, Broschiiren usw.), damit
der einzelne Mitarbeiter auf der Grof3-
flache als wichtigste Schnittstelle zum
Endkunden auch tiber das fiir den Ver-
kauf notwendige Fachwissen verfiigt.
Dabei gelingt es aber nur selten, dass
ein nachhaltiger Wissenstransfer er-
reicht wird. Griinde dafiir liegen u.a.
in den bestehenden Rahmenbedin-
gungen des Handels, die durch eine
diinne Personaldecke, hohe Mitarbei-
terfluktuation, Zentralisierung von

Aufgaben, geringe explizite Lern- und
Fortbildungszeiten usw. charakterisiert
sind. Auf Lieferantenseite wird das
Wissen sehr oft zu marketinglastig
und produktzentriert aufbereitet, so
dass die Zielgruppe im Baumarkt tiber-
fordert ist und damit nicht ausrei-
chend erreicht wird. Der Wunsch
nach Differenzierung gegeniiber den
Mitbewerbern erweist sich somit als
[lusion.

EU-Projekt RELOAD

Mit diesem Themenbereich hat sich
in den vergangenen zwei Jahren das
EU-Projekt RELOAD (www.reload.
produktwissen.eu) beschiftigt. Ein
Konsortium, bestehend aus Baumarkt-
ketten, Lieferanten, Universititen,
Verbanden und Dienstleistern, hat
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ded Learning) in den Baumadrkten
unterstiitzt und den Wissensfluss von
Lieferanten in Richtung der Bau-
marktmitarbeiter optimiert und fiir
beide Seiten effizienter gestaltet.

Fazit

Es gibt auf Seiten der Lieferanten und
der Baumarktketten ein grofles Opti-
mierungspotential fiir den Wissens-
transfer von Fachwissen. Durch die
intensivere Zusammenarbeit beider
Seiten wird der einzelne Baumarktmit-
arbeiter als wichtigste Schnittstelle
zum Endkunden noch besser in die
Lage versetzt, seiner Aufgabe nachzu-
kommen. Lieferanten koénnen das in
diesem Sinne aufbereitete Fachwissen
auch fiir weitere Zielgruppen (Endkun-
den, eigene Mitarbeiter usw.) nutzen.

Baumarktmit-
arbeiter wissen
mehr. In RELOAD
werden bedarfs-
orientierte
Lernkonzepte
entwickelt, die
sich zielgruppen-
gerecht an den
Bedurfnissen der
Mitarbeiter aus-
richten.

den Wissensfluss von herstellerspezi-
fischem Fachwissen in Richtung der
Baumdrkte und Baumarktmitarbeiter
untersucht und in der Praxis getestet.
Ergebnis ist eine Wissensplattform,
welche mit Hilfe des sogennante
Microtraining-Konzeptes  formelle
und informelle Lernprozesse (selbstge-
steuertes Lernen, Face-to-Face, Blen-

Thomas Leege, Geschiftsfiihrer der
GERLEE Unternehmensberatung, und
Klauspeter Schulz, Leiter Personalent-
wicklung bei Globus Fachmarkte, stel-
len zum Baumarktkongress das EU-
Projekt RELOAD austfiihrlich vor.
Genauer Termin: 02. Dezember 2009,
11:00 Uhr. F
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