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Baumarktwissen - die Wissensplattform
Es macht Sinn, dass Lieferanten und Baumarktketten in der Do-it-yourself-Branche enger zusam-
menarbeiten, so dass Produkt-, Anwendungs- und Projektwissen (Fachwissen) möglichst effizi-
ent entlang der Wissenswertschöpfungskette in Richtung der Baumarktmitarbeiter fließt. Anders
können die aktuellen und zukünftigen Herausforderungen, welche durch die große Anzahl an Pro-
dukten und die Schnelligkeit der Produktinnovationen entstehen, bei der Wissensaktualisierung
der Baumarktmitarbeiter nicht semeistert werden. Das EU-Proiekt RELOAD hat hier mit Hilfe neu-
er Lernkonzepte eine Wissensplattform als Lösungsansatz entwickelt und in der Praxis gemeinsam
mit Herstellern und Baumarktketten getestet.

m Okiober 2007 wurde das EU Pro
jekr RELOAD (m.project reload.

com/ww(reload.produktwissen.eu) von
einem Konsorlium, bestehend aus Bau
marktkelten, Herstellern, Universitäten,
Verbänden und l)ienstleistern, initiiert,
um den Wissensflu$ von heßtelleßpe
zihschcm Produkt, Anwendüngs u.d
Prolektwissen (Fachwissen) in Richtung
der Baumärkte ünd Baunarktmitarbeiter
zu optinieren nnd edi2ienrerzu gestahen.
Im vordergrund des P.ojektes staDd dabei
die Heranführung der Beschäftigten der
Do lt Youßelf Brdnche an ein medienge
stütztes, selbstgesteuertes Lernen. Selbst
gesteuen bedeuter, da$ die Mitarbeiter
selbsl enlscheiden können, wänn sie wel-
che Informationen aus den zür Verfü-
gung gestellten Lem und Informations-
a.gebot nutzen möchten.

plattform entwickelt, in den Baumärkten
getestet und ihre Nutzung evaluiert.

Bedarfsanalyse
Schon wahrend der an AnfaDgdes Rf,-

LOAD'Projektes durchSeführten Bedarfs
analyse ?-eigte sich, da$ die täglichen An
iorderungen an den einzelnen Baumarkt
mitarbeiter sehr hoch sind. Nicht nu.,
das er die baümarktspezifischen Ke.n
prozesse (warenwirtschali, Kasse, g.und-
leSende Strukturen und Abläuie usw) so'

wie den grundsätzlichen \rerkaufs- uDd
Beratungsansatz des eigenen Unterneh-
mens perfekt beherrs.hen muss. Er mu$
darüber hinatrsauch iD der Lage sein, den
Kunden kompetent Liber die (in einem
durchschnittlichen ßaumarkt) angebote
nen 60.000bis80.000 Produkle und deren
Anwendung zu beraten sowie ihn bei der
Umsetzung seine. ,, P.ojekte 20 unle.stüi
zen. Die dünne Personaldecke, hohe Mit
arbeiteriluktuation, permaner'te Produl('
innovatio.en sowie die spezifischen Rah-

Das informelle Lernen (= Lernen im
Arbeitsfluss) ist dabei besonders geeignet
für die Rahme.bedi.gungen in den Bau-
märkten und wird dur.h die Microkai
ning Melhode unterstützt. Microtraining
beinhältel ku.2e und standardisierre Lern
einheilen, die dit einem Umfang von ca.
l0 bis ls Minuten optinralin denArbeits
alltag integrierbar sind. Diese Methode er
höglicht es dcn MitarbeiterD, sch.ell und
gezieh Wissen abzurufen und mit ande
ren zu teilen. Die Microfaining,Metho-
de kann darüber hinaus iuch fü. formelle
Lemprozese eingeselrt we.den.

Als Lösüngslnsal, wurde im Rahmen
des EU Prejektes einc auf lerntheoreti
scben Konzepten basierende Wissens
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nenbedingungen des Arbeitens ,,atrf der
Großntche" (2.8. starke Kundenorientie
rung, geri.gc explizite Lern und Fortbil-
dungszeiten) sind weitere wichtige Rah,

Dabei trilft der Baumärkhitarb€iter
imner häufiger auf "noderne Kunden",
die sich vor dem Eesuch eines Baumark
les über das Inlernet und andere Medien
detrilliert info.miert h.ben. Unte. diesen
Rahrnenbedingungen muss sich der ein-
zelne Baumarktmitarbeiter als wichtigste
Schnittstelle züm Kunden behaupten, da
mit die Baumarktke(e Wettbewerbsvor
teile durch lachwissen erreichen kann.
Gleichzeitig ist dies wichtig zur Sicherung
des eigenen Arbeitsplat?Js. Insbesonde
re für Mitarbeiter, die über wenig Erfah
rungen und Zugang zu modernen Infor
mationsqu€llen wie das Internet ve.fü,
gen, stellt dies eine große Herausforde-

Die Liefer.nten sind eine wichtige

Quelle für Fachwissen undhaben ei. gro-
ßes Interesse daran, da$ dieses Wissen
zum einzelnen Baumarktmitarbeiter 8e-
langt. Aus diesem crund werden von Sei-
ten der Indusbie vieliiltige Anst.engun
gen unternomm€n (W€bseiten, Schulun
gen, Broschüren, l.€rnplattformen, be
sondere Veranstaltungen, Gewinnspiele
usw), die jedoch,u Teilen verpuffen und
nicht in der Zielgruppe ankommen. Oli
wird versucht, das eigene Unternehmen
und die eigenen Produkte möglichst dif-
farenzie.t darzustellen und sich damil von
den Mitbewerbern abzuheben. Dies führt
jedoch d.zu, dass die Baümarktmitarbei-
ter durch die unübeßchaubare Menge an
Wissen ir unteßchiedlichst€n Formaten,
vielf:iltiSen Speicherorten und Zugangs-
möSlichkeiten sowie die oft zu werbliche
Auibereitung überforde.t sind oder die
se Angebote sogar ablehnen- Ergebnis ist,
das zwar ei.e Diferenzierung zum Mit
bewerber stattnndet, aber die Zielgrüppe
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nicht ausreichend und nachhaltig efeichl

Beide Seiten (Liefe.a.ted und 8au'
markiketten) haben ein gemeinsames In'
teresse dar.n, das die notwendige Fach-
kompetenz auf Seiten der Baunarktmit-
arbeiter aufgebaut ünd nachhaltig aktuell
gehalten wird. Nur durch eine intensi
ve Zusammenarb€it kann der ,,moderne
Kunde" in Zukunft an den Baumarkt ge

Erkenntnisse des Projektee
Das Prcjekt benndet sich aktuell noch

in der finalen Testphase in den teilneh'
menden Baumarktketten. Es können je-
doch bereits ,um jetzigen Zeitpunkt die
folgenden Erkenntnisse und Ergebnisse

Auf Seiten der Bauna.ktketten besteht
ein groß€r Bedär( dass herstellerspezin-
sches Produkt- und Anwendungswi$en
von Seiten der Lieferanten in einem ein
heitlichen Standard und über einen zen
tralen Zugangspunkt zur Verfügung ge
stellt wird. Dies vereinfacht die akruell
sebr aufw€ndige BeschaltunS und Aurbe
reitungvon Fachwissen und ist die Grund
lage, um dieses fiir den Verkaufnotwendi
ge Wissen elizientzum eigenen Mitarbei'
ter zu transportieren.

Die Zielgruppe der Baumarktmirarbei-
ter wurde bereits sehr frühzitig mit in
das Prciekt eingebunden und kam sehr
gut mit der RELOAD-Plattform zurecht-
Für die Nutzung der Plattforn war nur

ein ge.inger Eina.beitungsaufwand not
wendig. Die iD der Pilotphase verfügba
ren knapp 60 Lerneinheiten und 1.000
Lexikonbegrife wurden positiv bewe.
tel ebenso die angebotenen Wissenszu
gänge (Lexikon, Kurse, Anwendungshaus,
Suchfunktion). Hauptkritikpunkt von Sei
ten der Mitarbeiter war, dässder in de. Pi
lotphase ve.lugbaren Cont€nts noch nicht
ausreichend für einen Produktivbet.ieb
ist, da viele Theoenbereiche noch .icht

Als ein wi€htiger Hemmiaktor stellte
sich die Pc'Ausstattung in den Baumärk-
ten he.aus. Diese ist zum aktuellen Zeit-
punkt inmer noch nicht ausreichend vor
handen. Die an der Testphase teilnehmen
den Baumarktmitarbeiter haben zu gro
ßen Teilen von zu Hause und außerhalb
ih.er no.malen Arbeitszeit mit der Platt
form gea.beitet.

In dem Zusammensp'el zwischen Lie
feranten und Baumarktketten ergab sich
das (erwartete) ,,H€nne Ei'Problem". Vie
le weitere Lieaeranten und Baumarktket
ten haben Interesse an dem Konzepl und
der Plättform gezeigt. Eine Teilnahm€ aüf
Lieferantenseite wurdejedoch oft von der
verbindlichen Teilnahme einer größeren
Anzahl an Baumarktketten abhängig ge-
macht- Ebenso mrde von Seiten der Bau'
markketten als Vor.ussetzung für die
Teilnahme die Einbindung einer größeren
Anz.hl.n Lieferanten Sefordert.

Eine weitere Forderung von Seiten
der Lieferanten ist, d.$ die Nutzung der

Thoma, Le€Be,
GERLEE Unter-

Köln is tdermaß'
gebliche Initiätor
des RELOAD Pro
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Plalltbnn atrl Srilcn der Eiunrtrktc eiDe Do.h gritlicre ver
biDdlichkeit erhälr, d.h., dass cs iuf Seiten d.r Uaumärkte
lerbiDdli.hc Prczese, \hgdbcn und lionbollmechanisnren

8ibt, dimt das lon deo l-irlcranreD zur Verfügun8 gest€llre
$rissen duch iatsädrlich genurzl wnd. In diesenr t_!11 wiren
die Lielerantcn bereit, die Plalifornr konrinuicrlich nrit F..h
wisser h lilllcn sowie diedaliir notwerdlgen Rc$ourcer nrr
\triiigung2u srellen. Dielon dcr'IU Delli beigencuene Mi
crotrainjng iUethode ern(tglichl uDteßchitdlichc Lernsze
narien. Neben dem nr der Pilorphls€ angebotcncn setbstge
steüerten LerDen könncD die Ili.rorrdining.iiinhelten auch
l - .F . , ,  td !c  odH i l ,  t r  (nJed I  e"rn, }  h int .e i rer  e,n8c, . l / r
t!erdeD. Die beidrn leiztgeDaDoten itlüglichkeilen sind snrn
volle $eitere Ausbrustufen Voraussetzung ist iedo.h, da$
die Platttbnn inttnsiv in die Ptu2esc und Ablirtrle dcs Biu
mdrktes integriert rvcrden. So könnrc z.B. der nr einem Bau
nr.kr lür eine Uhrengruppe ver.nrworttiche Ilit.rbeirer die
\rtrpilichluDg erhdlten, regelmrllig alle neue. I-erneinheiten
1ür seine \Varengruppe zu sl.htcn und zu ents.hciden, Irie
uDd in ilelchem UmtunS er dieses Wissen 2u dctr tachver
käufenr 1nscincm YeräntworuDgsberei.h wcitergibt.

Fazit
Dis REI-OAt) Projekt koD,rre einen wi.hligcn Anstoß lin

dieeDgerewissenstechnß.heZusanünenarbeitvotr Lief€ran
ten und Bäunrarklketten in der t)lY B..nchc geben. Das gt
{ähhe didaklische Konzepl (Unleßtüt2uDg des iDformellcn
Lernens und die Mi.nxraining Merhodc) für die Bdlnarkl-
rnilarbciler hlt si.h bcwäbrl. TroLTdenr kanD REI_OAI) nur
ein rrster Schritt sein, der Da.h F.nde des Projektes kontirru
ierlich $eiteräusgebaui werden tuuss,damit das KonTcpl ftä
.hendeckend ir der llranche ztrn Einsatz komml. Bennrde
re Herausforderungen sind dalrei die l.ö$rng des ,,Hen ne Iji
Pft'blenß und die Inregräldn der Wissensplautönn in die
Prozese der Lieferanten und BaunurkrkerLen.

Di€ Plättlqm ilird nrch Abschluss des F.U-prcjektes (Fn
de 2009) weiter fo.lgetLih( und bekieben. I)ie Enl{i.ktung
eines rleitergehenden BctriebskoDzepts $,ar eine wichrige
und sinnvolle Anforderungvon Seilen dtr lU.

Es ist geplanr, die REI_OAI) phttt-ord als Zusa,zmodu,
ir die be.eits bestehend. Plattibnn Brutuarklwissen (wwq
baumarktwissen.eu) ,u integrieren. Diese in lah. 2006 aD
den Std( gegangene Planfonn nellt dktuell für bereirs 6 uau
märklketten (clobus/Heh, Hagebau, Helhleg, HorDbich,
Präktiker, Tooh) heßtellerneurrales cruodlagenwrssen nl
1.1 lhcmenberei.hen zur Verlügung und er.eichr damit be
rens direkt trnd indirekl kDdpp l5 000 Baum.rktmilarbeiler.
Zielgruppen !nd vor allen Ausrubildend€ und FacnDerarer
(insbesondere Quer und Neueinsteiger), denen das crund
lageD$'issen als personrlisicrles ünd iornelles Lernen zur
\ enügung geslellt {ird. Die lDtegralion von RILOÄD in dic
Pl.ttfdnr B!uDErklsisscn ennögli.hres,da$ein Brunarkl.
mirarbcitcr mit einer A n meldürg gleich zeitig Zug.i I au I her
stellenrcutr.les Grundlagemwissen und heßlelleßpe2ilisches
Produkl' und ADwendungswissen rrhält. t

Mit rund 550 Mitgliedsunternehmen in
Deutschland, Osterreich und Luxemburg
betreiben wir erfolgreich 7 expansive
Franchisesysteme für Fachmärkte und
Fachhandels-Outlets.

Für unseren Geschäftsbereich bauSpezi
Bau- und Heimwerkermärkte GmbH suchen
wir zum nächstmöglichen Zeitpunkt einen

Vertriebsleiter (Baumarkt) m/w
-national-

Das erwarten wir von lhnen:

Sie verfügen über qualifizierte, berufliche
Erfahrungen der DIY-Branche oder aus
ähnlichem Umfeld.

Neben fundierten betriebswirtschaftlichen
Kenntnissen sollten Sie mitbringen:

Führungserfahrung
ziel- und erfolgsorientierte Arbeitsweise
Uberzeugungs- und Abschlussstärke
Verantwortung im Kosten- und
Qualitätsmanagement

Das können Sie von uns erwarten:

Wir bieten lhnen eine anspruchsvolle
vlelseitige Tätigkeit in einem modernen,
expandierenden Unternehmen:

eine angenehme Arbeitsatmosphäre
ein leistungsbezogenes Einkommen
viel Freiraum für Initiative und
Verantwortung

lm Rahmen des NBB-Karriereprogramms
bestehen ausgezeichnete Aufstiegsmö9lich-
keiten in der NBB-Unternehmensgruppe.

Wir freuen wir uns auf lhre aussagekräftige
Bewerbung.

ffiNBB
NBB DIENSTLEISTUNGSSYSTEME
AKTIENGESELLSCHAFT
Frau Schmedes
lm Seefeld I
31552 Rodenberq
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