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Vorwort VI

VORWORT

Wihrend meines Berufspraktikums bei Getzner Werkstoffe GmbH stellte ich auf Grund
verschiedener Ereignissen fest, dass der Wissenstransfer bei GW nicht systematisch
organisiert ist. Da ein langjdhrig erfahrener Mitarbeiter des Verkaufs dabei war das
Unternehmen zu verlassen, stand dieses vor der Herausforderung sein Wissen nachhaltig
zu sichern.! AuBerdem war es auffillig, dass Mitarbeiter Probleme beim Auffinden von
Informationen, wie z.B. gespeicherte Dokumente und Daten, hatten. Gemeinsam mit
meinem Praktikumsbetreuer Herr Jiirgen Kuster entwickelten wir den Vorschlag eine

Diplomarbeit zu dem Thema Wissenstransfer zu verfassen.

An dieser Stelle mochte ich mich bei all jenen bedanken, die mich wihrend des Verfassens
dieser Arbeit stets personlich und fachlich unterstiitzt haben. Ein groes Dankeschon geht
an meine Familie in Salzburg und Bludenz fiir den bedingungslosen Riickhalt wéhrend
meines gesamten Studiums. Ebenso geht mein Dank an Herrn Jirgen Kuster fiir die
ausgezeichnete Zusammenarbeit mit dem Unternehmen Getzner Werkstoffe GmbH. Herrn
Ing. Mag. Kurt Hoffmann danke ich fiir die gute Betreuung seitens der Fachhochschule

Kufstein Tirol.

Den personenbezogenen Begriffen, soweit in dieser Diplomarbeit verwendet, kommt keine
geschlechtsspezifische Bedeutung zu. Sie sind bei der Anwendung auf bestimmte Personen

in der jeweils geschlechtsspezifischen Form zu verstehen.

: vgl. Block 2000, S. 149; Patton 2006, S. 2



Einleitung 1

1 EINLEITUNG

1.1 Aufgabenstellung und Zielsetzung

GW ist als Hersteller von geschdaumten Polyurethan - Elastomeren in der
Kunststoffindustrie zu Hause. Das schnell wachsende Klein- und Mittelunternehmen ist
Marktfiihrer in seiner Branche und hoch spezialisiert auf Problemlésungen zur Reduktion

. 2
von Schwingungen.

Die besonderen Indikatoren fiir das schnelle Wachstum sind: Umsatzsteigerungen, stark
wachsende Anzahl an Mitarbeitern und Kunden sowie die laufende Anpassung an die
Marktgegebenheiten ~ (Neupositionierung, Reorganisation). Das  Ergebnis: GW

repositioniert sich vom Werkstofflieferanten hin zum Systemanbieter.’
Daher stellen sich neue Herausforderungen an das GW-Verkaufsteam:

¢ FEin Mix aus erfahrenen und neuen Mitarbeitern sind im Unternehmen tétig
¢ Kunden und Branchen wurden im Verkaufsteam neu organisiert
e Bedarf an einem vertieften Branchen und Kundenwissen, aufgrund der vertikalen
Integration des Produktes
Um diese Herausforderungen in den Griff zu bekommen benétigt GW unter anderem einen

systematischen und kontinuierlichen Wissensaustausch. Fiir GW stellt sich nun die Frage:
,»Wie kann der Wissenstransfer bei GW in einem Verkaufsteam gewihrleistet werden?

Das Ergebnis dieser wissenschaftlichen Arbeit soll ein Wissenstransfermodell mit den dazu
notwendigen Werkzeugen und Konzepten sein, welches speziell auf ein Verkaufsteam

zugeschnitten ist.

? vgl. Getzner Werkstoffe GmbH 2005, S. 2
? vgl. Getzner Werkstoffe GmbH 2005, S. 3



