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Praxisprojekt Managementkonzeption

fur die prodartis AG



Grenzenloses Produktdesign:
Ein Kundenbindungskonzept
far die additive Fertigung

Die prodartis AG ist ein aufstrebendes Start-up Unternehmen, das laserge-
sinterte Kunststoffbauteile fertigt. Damit dies auch in Zukunft so bleibt, soll
die Projektgruppe der FHS St.Gallen die aussichtsreichste Kundschaft fur
die prodartis AG ermitteln. Des Weiteren soll mithilfe eines Konzeptes die

Kundenbindung verstarkt werden.

prodartis AG

Die prodartis AG entwickelt und fertigt lasergesin-
ternte Kunststoffbauteile von kleinen bis mittel-
grossen Serien. Mit diesem Produktionsverfahren
werden komplexe Bauteile erzeugt, die durch
herkdmmliche Verfahren kaum realisierbar sind.
Mittels additiver Kunststoffteile-Fertigung erzielt
das Unternehmen 70% seines Umsatzes. Das
Rapid Prototyping, die sogenannte Fertigung von
Funktionsmodellen, sorgt fir die Generierung der
restlichen Einnahmen.

Methodik

Nach dem Aufbau von Wissen rund um die
additive Fertigung hat die Projektgruppe die
bestehende Kundschaft der prodartis AG in
A-, B- und C-Kundinnen und -Kunden kategori-
siert. Dies ermdglichte eine zielgruppengerechte
Befragung. Nebst der quantitativen Befragung
fanden funf qualitative Interviews mit Experten
der additiven Fertigung statt. Basierend auf
den gewonnenen Ergebnissen erarbeitete die
Projektgruppe ein Profil der idealen Kundin
bzw. des idealen Kunden fiir die prodartis AG.

In einer letzten Phase hat die Projektgruppe
ein Kundenbindungskonzept fir die prodartis
AG ausgearbeitet.

Ergebnisse

Dank der Design- und Konstruktionsfreiheit er-
mdglicht die additive Fertigung die Erzeugung
von individualisierten Produkten. Mit der Funk-
tionsintegration fallen die Werkzeugkosten weg.
Das Verfahren eignet sich vorwiegend fiir die
Herstellung von Kleinserien und Prototypen, die
den Einsatz von komplexen geometrischen Struk-
turen erfordern. Die Nachbearbeitung der gefer-
tigten Bauteile als zusatzliche Serviceleistung und
eine Unterstlitzung in der Konstruktions- und
Entwicklungsphase verschafft der Kundschaft
einen erheblichen Mehrwert. Die Materialvielfalt
sowie ergdanzende Fertigungsverfahren gehdren
zu den weiteren Kundenerwartungen. Eine letzte
Optimierungsméglichkeit ergibt sich im Bereich
der Bauteilgenauigkeit.

www.fhsg.ch/praxisprojekte
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Geografischer Raum:
Siid-Deutschland,

Vorarlberg und Schweiz Stiickzahlen

Entwed er grosse
(>101 MA) oder

kleine (1-20 MA)
Unternehmen

Bed Urfnis nach Kunststoff-
bauteilen

Idealerweise aus folgenden Branchen:
Maschinenbau, Apparatebau, Geratebau, Labortechnik,
Elektroindustrie, Engineering

Profil der idealen Kundschaft.
Quelle: eigene Darstellung.

Bed iirfnis nach kleinen

durch das
Projekt

Basiswissen iber AMund
deren Einsatzgebiete

Experten-
interviews und
quantitative
Befragung

Bed iirfnis nach komplexen

Teilen Experten-

interviews

Oberflichenqualitat,
Genauigkeit und Festig-
keit muss nicht hochstem
Standard entsprechen

Quantitative
Befragung
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Projektteam (v.l. n. r.)

Ugur Koru, St.Gallen

Romina Conte, St.Gallen

Milenko Kovacevic, St.Gallen

Faruk Tirk, St.Gallen

Ayse Ozkok, Projektleiterin, St.Gallen

Kundschaft

prodartis AG, Appenzell

Ralf Schindel, Geschaftsfiihrer
www.prodartis.ch

Es war eine Freude mit dem
hochmotivierten Projektteam
ein Kundenbindungskonzept
zu erarbeiten. Industrieller
3D-Druck ist ein bewegter
Wachstumsmarkt. Um auf
Veranderungen reagieren zu kénnen, muss
die prodartis AG die aktuelle Marktsituation
und das Kundenbediirfnis kennen. Diese
Aufgabe verlangte von Studierenden und
Auftraggeber ein grosses Engagement. Am
Ende hat das Projektteam richtig analysiert
und wertvolle Inputs ausgearbeitet. Besten
Dank dafir!

Coach

FHS St.Gallen

Dr. Lothar Natau

Eine neuartige Technologie
verstehen, erfolgsverspre-
chende Branchen ermitteln,
den «idealen Kunden» defi-
nieren, potenzielle Kunden
! ermitteln sowie ein Kunden-
bindungskonzept fiir die bestehenden Kun-
den kreieren: So sah der anspruchsvolle Leis-
tungstest flr das Projektteam aus! Fazit: Bes-
tens bestanden.



