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Wer der Auftraggeber war

Die Forster Rohr- und Profiltechnik AG ist
Teil der international bekannten AFG Arbo-
nia-Forster-Holding AG mit Sitz in Arbon.
Forster entwickelt und produziert qualitativ
hochwertige Stahl- und Edelstahl-Profilsy-
steme fiir verschiedenste Anwendungsbe-
reiche im Baubereich.

Wie die Ausgangslage aussah

Deutschland ist der wichtigste Export-Ab-
satzmarkt flir Forster. Im Gegensatz zu an-
deren Landern werden die Beratung von
Architekten und der Vertrieb von Profilen
in Deutschland nicht wie dblich durch ei-
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Hochschule
fir Angewandte Wissenschaften

«PPR3 — das dritte
und letzte Praxispro-
jekt und gleichzeitig
wohl auch das Pro-
jekt, das uns am mei-
sten gefordert und ge-
fordert hat.»

nen, sondern durch fiinf Distributoren si-
chergestellt. Forster hat zur Unterstiitzung
der Vertriebspartner vier Architektenbera-
ter eingestellt — worauf sich die Distribu-
toren vermehrt aus der Beratung zurlick-
gezogen haben.

Wo das Projekt enden sollte

Das FHS-Projektteam sollte eine fundierte
Analyse der gegenwartigen Zusammen-
arbeit zwischen Forster und den Distribu-
toren durchfiihren sowie daraus abgeleitet
ein Konzept zur Forderung der Architekten-
beratung entwickeln. Abgerundet werden
sollte dieses Konzept durch eine konkrete
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Umsetzungsplanung mit mindestens drei
Schliisselmassnahmen.

Wie vorgegangen wurde

Fir eine umfassende Projektsicht flhrte
das FHS-Projektteam Interviews mit ver-
schiedenen Beteiligten und besuchte alle
funf Distributoren personlich. Die Studie-
renden haben dann eine Vertriebsanalyse
(IST) durchgefiihrt und den optimalen Zu-
stand (SOLL) erarbeitet. In einem weiteren
Schritt wurden Losungsansatze gesammelt,
bewertet und daraus drei Grobkonzepte ab-
geleitet. Den Schluss der Arbeit bilden das
Architektenberatungskonzepts und dessen
praktische Umsetzung.

Was aus dem Projekt resultierte

Das FHS-Projektteam stellte fest, dass die
Architektenberatung im Markt Deutsch-
land ungeniigend geregelt ist und fiir die
Vertriebspartner kein Anreiz besteht, Archi-
tekten zu beraten. Fiir eine zukiinftige Ver-
besserung der Situation haben die Studie-
renden ein Ratingsystem entwickelt, das
verschiedene Kriterien bei den Distribu-
toren misst und gute Resultate finanziell
belohnt. In Erganzung zum Ratingsystem
wird empfohlen, den Beratungsprozess zu
standardisieren und eine neue Gebietsauf-
teilung der vier bestehenden Architekten-
berater vorzunehmen. Das Projektteam ist
iiberzeugt, dass sich die Umsetzung des Ar-
chitektenberatungskonzepts positiv auf die
Geschaftstatigkeit auswirkt.
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Kommentar vom Fach

Pius Kiing

«Internationale Problemstellungen im
Vertrieb sind fir Studierende héchst an-
spruchsvoll! Die Studierenden haben sich
mit grosster Intensitat den Analysen und
der Optimierung des Vertriebes in Deutsch-
land angenommen. Es liegen systematisch
erarbeitete, pragmatische Losungsansatze
vor, als Basis fir die Umsetzung.»

Angelo Azzolina

«Das engagierte Team hat die unbefriedi-
gende Situation bei der Architektenbera-
tung im Markt Deutschland genauestens
analysiert und uns sehr realistische Vor-
schldge und konkrete Ansétze zur Optimie-
rung unterbreitet. Wir werden die {iberaus
interessanten Impulse nun mit den Betrof-
fenen im Detail diskutieren und umsetzen.»



