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“Education is not the learning of facts, but the training of the mind to think.”
Albert Einstein






Liebe Leserin, lieber Leser

Im internationalen Wettbewerb belegt
der Schweizer Standort aufgrund seiner
Innovationsfdhigkeit und seiner ausge-
zeichneten Bildungslandschaft eine fiih-
rende Position. Diese gilt es in den kom-
menden Jahren durch konsequent
innovative Produkte, Dienstleistungen
und Geschaftsmodelle erfolgreich zu
halten und weiter auszubauen.

Sie treten zu einem dusserst attraktiven
Zeitpunkt ins Berufsleben: denn noch nie
gab es so viele offene Stellen. Dies spie-
gelt die positive Wirtschaftsentwicklung
und das Vertrauen in die Zukunft vieler
Unternehmen. Besonders im exportie-
renden Industriesektor, der zuvor unter
dem starken Franken gelitten hat, wer-
den im Zuge des weltwirtschaftlichen
Aufschwungs Stellen aufgebaut.

Ob in regional oder global ausgerichte-
ten Unternehmen — benétigt werden
unternehmerisch denkende Personlich-
keiten mit hervorragendem technischem
und tiefgehendem betriebswirtschaftli-
chem Verstdndnis sowie einer hohen
Sozialkompetenz. Grundlage dafiir sind
hochmotivierte, interdisziplindr ausgebil-
dete Nachwuchskrafte, die sich in Inno-
vation und Unternehmertum auskennen.
Genau diese Kompetenzen erwerben
unsere Studierenden im Bachelor-Studi-
engang Wirtschaftsingenieur | Innova-
tion. Durch die alles durchdringende
Digitalisierung beschleunigt sich der Ver-
dnderungsprozess und es entstehen fiir
die Wirtschaft neue Herausforderungen

VORWORT

welche nur durch interdisziplindre
Ansdtze und dem Blick fir das Ganze
gelost werden kénnen. Die Studierenden
lernen die wesentlichen Aspekte von
Technik, Design und Wirtschaft kennen
und deren Spannungsfelder [6sungsori-
entiert mit innovativen Ansatzen zu
bewadltigen. Sie bearbeiten im letzten
Studienjahr zwei herausfordernde inter-
disziplindre Einzelprojekte in enger
Zusammenarbeit mit den auftraggeben-
den Unternehmen.

Das vorliegende Jahrbuch zeigt das
breite Spektrum der Projekte, die von
unseren Wirtschaftsingenieur-Studieren-
den im Studienjahr 2016/17 erfolgreich
als Bachelor-Thesen durchgefiihrt wor-
den sind. Es freut mich ausserordentlich
Ihnen diesen Querschnitt unserer Aktivi-
tdten vorstellen zu diirfen und wiinsche
Ihnen eine gute Lektiire.

Prof. Dr. Michele Kellerhals

Leiter Institut fir Innovation und
Technologiemanagement IIT
Studiengangleiter Bachelor
Wirtschaftsingenieur | Innovation
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Ergonomie bei Kinderfahrradern -
Kontaktpunkt Hande

Veloplus gehoért mit acht Ladenlokalen
und Gber 40°000 Onlineartikeln zu den
grossten Fahrraddetailhdndlern der
Schweiz. Das Unternehmen verkauft
Fahrrader und Zubehor verschiedenster
Marken. Mit dem Fokus auf die Ergono-
mie entwickelt es aber auch eigene Pro-
dukte im Textil- und Zubehérbereich.
Jetzt wagt Veloplus einen neuen Schritt
und lanciert eigene Kinderfahrrader.

Um das nétige Know-How aufzubauen
hat das Industrieprojekt «<Ergonomie bei
Kinderfahrradern» die Entwicklung des
kindlichen Korpers, die Konkurrenz und
verschiedene Einstellungen am Fahrrad
analysiert. Das erarbeitete Wissen dient
als Ergnonomie-Ratgeber, aus dem
einerseits die kindgerechten Einstellun-
gen an Kinderfahrradern vorgenommen
und andererseits ergonomische Produkte
abgeleitet werden kénnen.

Die gleichnamige Bachelor-Diplomarbeit
mit dem Zusatz «Kontaktpunkt Hande»
fuhrt das Projekt weiter und baut auf der
Grundlage des Industrieprojekts auf.
Dabei fokussiert es sich nur noch auf das
Cockpit des Fahrrads und entwickelt
dazu Ideen und Entwiirfe unter den
Aspekten Ergonomie, Sicherheit und
Spass.

Resultat der Arbeit ist ein Vorbau, der im
Winkel verstellt und in der Lange modu-
lar veréndert werden kann. Alle gefahrli-
chen Kanten wurden so stark verrundet
wie moglich und iiberstehende Teile auf
die ungefdhrliche Seite verlagert. Der
Aspekt Spass wird tiber die wdhlbare
Farbe und zukiinftiges Zubehor reali-
siert.
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Entwicklung der technischen
Ausfuhrung eines Energiespeichers fur
Heimanwendungen

Diplomand: Kevin Aeschlimann
Dozent: Prof. Dr. Klaus Zahn
Experte: Marco Hauri

Wirtschaftspartner: Philipp Schramek Energy Consulting

Aufgrund der immer kleiner werdenden
Einspeisevergitung fiir die privaten Pho-
tovoltaik-Anlagen-Betreiber ist das Ein-
speisung ins Netz schon bald nicht mehr
attraktiv. Der Unterschied zwischen der
Einspeisevergutung von rund 8 Rappen/
kWh und den Kosten fiir den Strom vom
Netzanbieter von rund 20 Rappen/kWh
ist bereits gross. Durch die sinkenden
Subventionen vom Bund wird dieser
Unterschied in den nachsten Jahren
noch grosser werden. Dadurch lohnt sich
das Einspeisen des Stroms fir die Haus-
halte bald nicht mehr.

Ein Energiespeicher kann den Eigenver-
brauchsanteil der Photovoltaik-Anlagen
steigern, indem er die gerade nicht
gebrauchte, aber von der Photovoltaik-
anlage produzierte Energie speichert. Zu
einem spdteren Zeitpunkt, wenn die
Photovoltaik-Anlage nicht mehr so viel

Strom produziert wie aktuell gebraucht
wird, kann diese Energie wieder in das

Netz einspeist werden. Mit einem Ener-
giespeicher kann der Eigenverbrauchs-
anteil von 20 - 30 % auf bis zu 60 —

80 % erhoht werden.

Ziel der Bachelor-Thesis ist es, einen
funktionsfdhigen Prototyp eines Ener-
giespeichers zu erstellen. Dieser soll je
nach Zustand der Photovoltaikanlage
Energie aufnehmen, oder Energie in das
Netz abgeben.
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Konzept zur Technologiefriiherkennung

Diplomand: Patrick Bauen

Dozent: Prof. Dr. Silvio Di Nardo

Expert: Dr. Bruno Von Wyl
Wirtschaftspartner: Cendres+Métaux SA

Die Unternehmensumwelt wird immer
komplexer und dynamischer. Durch eine
systematische Technologiefriiherken-
nung sollen schwache Signale fiir bevor-
stehende Verdnderungen erkannt und
verarbeitet werden. Dadurch soll der
Wechsel von einem reaktiven, zu einem
proaktiven Handeln vollzogen und damit
der Innovationsprozess unterstiitzt wer-
den.

Die Technologiefriiherkennung kann in
drei Basisaktivitdten definiert werden:
Scanning, Monitoring und Scouting.

Das Scanning stellt als ungerichtete
Suche einen endlosen Prozess zum Ein-
fangen von schwachen Signalen dar.
Wahrend dem Monitoring wird ein spezi-
fisches Technologiefeld iiber einen unbe-
stimmten Zeitraum beobachtet, um dar-
aus eine Entscheidungsgrundlage fiir
weitere Schritte abzuleiten.

Beim Scouting handelt es sich um eine
auftragsbezogene Detailsuche. Wobei
der zugrundeliegende Prozess jeweils
aus den vier Teilprozessen Informations-
bedarf bestimmen, Informationen
beschaffen, Informationen bewerten,
Erkenntnisse kommunizieren besteht.

Um eine erfolgreiche Einflihrung der
Technologiefriiherkennung zu ermogli-
chen wurde das gesamte Technologie-
management untersucht, sowie die
Schnittstellen zum Innovations-, Ideen-,
Wissens-, und Trendmanagement.
Wobei festgestelt wurde, dass sich diese
Managementdisziplinen gegenseitig
unterstitzen.
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Application of PEM electrolysers in the
grid services market

Graduating student: Jonas Berchtold
Supervisor: Dr. Christoph Imboden
Expert: Martin Jaggi
Industry-partner: CC Electronics HSLU

The rise of renewable energy sources
challenges the grid services market, as
their fluctuating outputs have to be
managed. Keeping a balance between
supply and demand is becoming increa-
singly more difficult. Thus energy sto-
rage is a matter of high importance.

One solution is to store excess electricity
in form of hydrogen. A PEM (Polymer
Electrolyte Membrane) electrolyser
requires electricity and water to produce
hydrogen, which can be stored for long
periods and used for many applications
(e.g. fuel cell vehicles). This process is
completely carbon neutral and would
therefore contribute to a green energy
future.

The research group CC Electronics at the

Lucerne University of Applied Sciences
T&A commissioned an evaluation of the

Image: ITM Power

potential contribution of the grid servi-
ces market to the PEM electrolyser tech-
nology.

One business case evaluates if a PEM
electrolyser can generate additional
return by provision and delivery of con-
trol-reserves. The second business case
determines if it is economically viable to
provide voltage stability services with a
PEM electrolyser, substituting the need
for a grid expansion.

Flexible tools for both the cases have
been developed to assess future scena-
rios and facilitate further research.






Bachelor-Thesis | Jahrbuch 2017 | Seite 27

Nutzwertanalyse der vollautomatischen
Zementestrichmaschine Bremat F3.17
am Beispiel der Walo Bertschinger AG

Diplomand: Alexander Bickel

Dozent: Dipl. Inf. Wiss., Dipl. El. Ing. Markus Raschke

Experte: Dipl. Wi-Ing. Thomas Wodrich

Wirtschaftspartner: Walo Bertschinger AG, Ebikon

Im Rahmen der vorliegenden Diplomar-
beit wurde fir die Firma Walo Bertschin-
ger AG eine Nutzwertanalyse fir die voll-
automatische Zementestrichmaschine
Bremat F3.17 durchgefiihrt.

Durch die Einflihrung dieser Maschine
am Standort Ebikon (Luzern) miissen die
bestehenden Prozesse zur Erstellung von
Zementestrichen an die neue Technolo-
gie angepasst werden. Diese Verdnde-
rungen und deren Auswirkungen werden
systematisch nach den drei Perspektiven
Qualitdt, Effizienz und Einflisse auf Mit-
arbeitende analysiert und ausgewertet.
Als Bewertungsschema wird ein Treiber-
modell verwendet, welches sowohl quan-
titative als auch qualitative Kriterien
beriicksichtigt. Fiir die gesamte Evalua-
tion wurde die neue Herstellungsme-
thode mit der bisherigen Estrichproduk-
tion verglichen. Die Bewertung der
Effizienz erfolgte durch die Analyse von

drei aus der Praxis stammenden Fallbei-
spielen. Einerseits wurde die Evaluierung
des Nutzens in Bezug auf Qualitat und
die Mitarbeitenden mit Interviews und
Recherchen dokumentiert. Andererseits
basiert sie auf quantitativen Angaben,
welche in Gesprdachen und unterneh-
mensinternen Recherchen in Erfahrung
gebracht wurden.

Ein Teil der gewonnenen Erkenntnisse
der Thesis werden so aufgearbeitet, dass
sie betrieblich direkt genutzt werden
kénnen. Es handelt sich dabei um Doku-
mente zur internen Kommunikation und
zum Change-Management, welche der
erfolgreichen Einflihrung der Bremat
F3.17 dienen.
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Social Media @ China: Analysis and
Comparison between WeChat and
its Western counterparts

Graduate: Roman Bldttler
Lecturer: Peter Radcliffe-Lunn
Expert: Lars Losinger
Industrial Partner: Medela AG

Social media has become an essential
marketing tool for companies all over
the world. Thus companies should con-
sider which social media platform they
use to address their potential customer
at best. Due to different countries and
different consumer habits, it became
necessary to know the differences in
behaviours, local usage of social media
and the opportunities social media plat-
forms can generate

The purpose of this bachelor thesis is to
recommend Medela AG whether they
need to use WeChat as part of their
marketing strategy in China or not. It
evaluates the counterparts WeChat has
in the West and analyses the strengths,
weaknesses, opportunities and threats
that come along with the app and its
counterparts. This information was
gathered through the application of two
qualitative research methods: Literature
search and SWOT analysis. Furthermore,
potential the app can generate for the
general user and the target audience of
Medela, expectant mothers and genera-
tion Y, were elaborated. This process was

done through three methods: Literature
search, interviews with experts and users
and brainstorming.

Medela AG already use WeChat to touch
upon customers in China. In order to
enhance their companies’ image and
encourage their customer relationship
they could use features WeChat provides
to show more customer empathy. As this
thesis found out, the most important
part to gain the Chinese customers loy-
alty is to show them how much the com-
pany cares about them. In order to
reach that goal this thesis came up with
potential tools Medela could implement
with help of WeChat. One potential is,
that Medela could put QR-codes onto
their products linked with a manual
video on their WeChat account.

© milchwiese.de, 2017
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Business Logic of the Nordic Balancing
Power Market - focused on the Swedish
and the Danish subsystems

Graduate: Emelie Borglund
Lecturer: Prof. Dr. Christoph Imboden
Expert: Martin Jaggi

Industrial Partner: Daniel Schneider, HSLU -

IIT, Research Group - Power industry

In a power balancing market where
renewable energy sources increase, so
does the need for flexible solutions such
as virtual power plants that can manage
a fluctuating supply. The Nordic power
market is pioneering the energy industry
with continuously harmonizing the mar-
kets and their correlated regulations, but
whether any individual subsystem is bet-
ter adapted for an implementation of
virtual power plans is unclear.

Power can be traded within the synchro-
nous Nordic power market both before
and during the operational hour due to
three different markets where a com-
mon reference price is set. However,
some differences exist such as Denmark
performing its imbalance settlement
separately whilst the other countries
have a joint system.

Looking towards the future, further har-
monization within the synchronous areq,
and in time within all of Europe, is the
main purpose behind all strategic steps
taken. New international exchange mar-
kets and reserve power markets are
being developed in order to provide
competition for the existing monopolies

to favor economic and social welfare.
Pilot projects on virtual power plants
using flexible consumption are also
being implemented both in each indivi-
dual country and jointly within the syn-
chronous area.

As the Danish market has the most
experience managing unpredictable
energy sources due to their high concen-
tration of wind power, it appears to be
best suited to further implement virtual
power plants.
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Guidance in today‘s predictive
maintenance landscape

DiplomandIn: Beni Brun
DozentIn: Dr. Shaun West
ExpertIn: Jim Siler

Wirtschaftspartner: Roland Berger GmbH

Today, various predictive maintenance
solutions are available in the market of
the Industrial Internet of Things. These
solutions are considered to be one of
the primary trends affecting industrial
business today and in the future.

However, many firms are reluctant to
implement this technology due to lack
of knowledge and specific concerns.

On one hand, these firms know little
about the different offers, their capabili-
ties and how to compare these solu-
tions. Furthermore, they do not know
what solution fits best for their com-
pany. On the other hand, firms are con-
cerned about insufficient interoperabil-
ity and cyber security. Different views
and aspects must be considered before
the decision-making for an implementa-
tion.

The aim of this thesis is to map out the
existing predictive maintenance land-
scape and provide guidance for industry
leaders as well as academia. It will shed
light on the status today, existing gaps,
and future developments within the field

of predictive maintenance by systemati-
cally assessing existing solutions and
comparing them for a cross-case analy-
Sis.

With the help of different use-case sce-
narios and the assessed solutions, a
decision tree was created. The appliance
of the decision tree supports firms in the
decision-making process for adopting a
predictive maintenance solution.



© Bild: SCHILLER AG
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Potential Produktionsprozess
Analyse und Evaluation in einem

Diplomand: Andreas Birgi
Dozent: Fabio Mercandetti
Experte: Philipp Morgenthaler
Wirtschaftspartner: SCHILLER AG

Die SCHILLER AG ist ein Schweizer medi-
zintechnik Unternehmen, welches welt-
weit tatig ist. Im Rahmen dieser Bache-
lor Diplomarbeit wird der
Produktionsprozess am Hauptstandort
Baar (ZG) analysiert und evaluiert.

Der Markt der medizintechnik Branche
ist umkampft wie nie zuvor. Die wach-
sende Konkurrenz und die anspruchsvol-
len Kundenbediirfnisse spiirt auch die
SCHILLER AG. Um weiterhin marktfiih-
rend zu bleiben, mussen die internen
Produktionsprozesse Uberprift werden.

Ziel ist es, Verschwendungen jeglicher
Art zu erkennen und Massnahmen zur
Eliminierung dieser abzuleiten. Zu die-
sem Zweck wird aus einer ausgewahlten
Produktegruppe mittels ABC-Analyse ein
reprdsentativer High Runner definiert.

Schweizer KMU

Ein Spaghetti-Diagramm und Value
Stream Mapping zeigen im Anschluss
die Schwachstellen des Produktionspro-
zesses auf. Durch Beobachtungen vor
Ort und Gesprdachen mit Mitarbeitenden
kénnen ergdnzende Verschwendungen
eruiert werden.

Durch Ausarbeitung moglicher SOLL-
Szenarien und wirtschaftlichen Berech-
nungen werden Losungsstrategien ent-
wickelt und Sparpotential aufgezeigt.

Fazit: Die SCHILLER AG ist nach wie vor
gut aufgestellt. Um weiterhin auf die-
sem hohen Niveau wirken zu kénnen,
missen die aufgezeigten Verschwendun-
gen kontinuierlich reduziert werden.
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Design des duBeren Erscheinungsbildes
eines Energiespeichers fiir

Diplomand: Stefan Burri
Dozent: Thierry Aubert
Experte: Rolf Bill

Heimanwendungen

Wirtschaftspartner: Philipp Schramek Energy Consulting

In Deutschland sind ungeféahr 900000
Eigentumshduser (5 %) mit

einer Photovoltaikanlage ausgestattet.
50-80°000 dieser Einrichtungen haben
eine Hausbatterie(6-9%) um den
gesammelten Strom tempordr zu spei-
chern. Die Speicher fiir Heimanwen-
dungen sind betreffend ihrer Wirtschaft-
lichkeit umkampft. Bei einem Erwerb
sind 20-30 % der Kosten fir die Instal-
lation auszugeben.

Als Ziel der Arbeit wurde die Entwicklung
eines ansprechenden Designs fiir einen
neuen Speicher fir Heimanwendungen
definiert. Dieser findet explizit im
Wohnraum seinen Platz und kann durch
zusdatzliche Batteriemodule in seiner
Kapazitat erweitert werden. Eine Instal-
lation durch einen Fachmann soll nicht
mehr noétig sein.

Zusatzlich sollte ein wirksamer Marken-
name entwickelt werden.

Nach einer anfdanglichen Grundlagen-
recherche und einer Konkurrenz- und
Zielgruppenanalyse wurden verschie-
dene Designkonzepte entwickelt. Das
ausgewdhlte Konzept wurde im Verlauf
der Arbeit als Designprototyp im Ver-
haltnis 1:1 umgesetzt. Die technischen
Komponenten, welche in einer paral-
lelen Arbeit eruiert wurden sind fest im
Prototyp eingebaut.

Das Resultat der Arbeit dient als visuelle
Grundlage fiir die weitere Produktent-
wicklung.






Diplomand: Stefano Costa

Dozent: Giinter Zepf

Experte: Klemens Ruoss
Wirtschaftspartner: Divi - Eigenes Startup

Die Arbeit befasst sich mit der Bedirf-
nis- und Konkurrenzanalyse fiir einen
Ersatz der Visitenkarte. Die Grundidee
ist, dass der Kontaktdatenaustausch
bedeutend effizienter gestaltet werden
konnte.

Die Kundensegmente und deren spezifi-
schen Bediirfnisse sollen analysiert und
mit Hilfe von mindestens drei Experi-
menten Uberprift werden. Zusatzlich soll
der Problem/Solution Fit validiert, eine
Feature List erstellt und eine mégliche
Roadmap aufgezeigt werden.

Es wurde festgestellt, dass eine Fach-
messe die optimale Umgebung fir eine
erste Version eines mdglichen Produktes
ist, da die Besucher und Aussteller den
Kontaktdatenaustausch tdglich nutzen.
Die bevorzugte Kommunikationsme-
thode im B2B Bereich ist die Email
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Divi — Bediirfnis- und Konkurrenzanalyse

Adresse und die Vernetzung mit
Geschdftskontakten wird hdufig Gber
LinkedIn abgewickelt. Die angestrebte
Losung soll die Moglichkeit bieten eine
personliche Notiz zum Kontakt hinzuzu-
fligen und kein zusatzliches Konto fir
die Nutzung bendtigen. Ein weiteres
Kundensegment kénnten die Messever-
anstalter darstellen.

In den folgenden Monaten wird ein Pro-
totyp basierend auf den Erkenntnissen
aus dieser Arbeit entwickelt. Die Bediirf-
nisse der Messeveranstalter werden
gekldrt und ein Einkommensstrom dar-
aus abgeleitet.

biznect

the future of connecting
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Evaluierung von Geschdaftsmodellen zum
intermodalen Verkehrsmanagement aus

Diplomand: Rafael Cueni
Dozent: Markus Raschke
Expert: Thomas Wodrich
Wirtschaftspartner: SBB AG

Die vorliegende Dokumentation, im Rah-
men der Bachelor-Diplomarbeit an der
Hochschule Luzern Technik & Architek-
tur, befasst sich mit der Entwicklung von
neuen Geschdftsmodellen im Bereich
intermodales Verkehrsmanagement fiir
die Schweizerische Bundesbahn (SBB).
Dabei wird untersucht, wie sich der
Mobilitatsmarkt in den kommenden Jah-
ren entwickeln wird und welche Business
Modelle die SBB in diesem verdnderten
Markt anbieten kénnte.

Die momentan omniprdsente Digitalisie-
rung weist das Potenzial auf, etablierte
Strukturen aufzubrechen und damit
wirtschaftliche und gesellschaftliche
Verdnderungen herbeizufiihren. So auch
im heute sehr strukturierten und regu-
lierten Mobilitatsmarkt. Durch technolo-
gische Entwicklungen, wie selbstfah-
rende Fahrzeuge, sich wandelnde

Sicht der SBB

Kundenbeddrfnisse hin zur intermodalen
Tir-zu-Tur-Reisekette und ein sich
anbahnender Liberalisierungsprozess,
stehen dem Mobilitatsmarkt disruptive
Verdnderungen bevor.

Basierend auf einem erarbeiteten Mobi-
litatsszenario fiir die Schweiz wurden
kiinftige Kundenbediirfnisse eruiert und,
darauf aufbauend, neue Geschdftsmo-
delle im intermodalen Verkehrsmanage-
ment konzipiert.

m } Wertangebot @

Daten-
Privatpersonen

Daten-
Infrastruktur
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Anforderungen an ein Exoskelett aus

Diplomand: Khando de Sa Ferreira
Dozent: Dr. Silvio Di Nardo
Experte: Bruno von Wyl

Sicht des Endkundensegments Industrie

Wirtschaftspartner: Hoerbiger Deutschland Holding GmbH

In der Industrie etablieren sich
Exoskelette zunehmend als Option,

um Produktivitdt zu steigern und
gesundheitliche Schdden von Mitarbei-
tern vorzubeugen. Dies reflektiert sich in
den Marktprognosen, die ein starkes
Wachstum der Nachfrage nach dieser
«tragbaren Robotik» vorhersagen.

Mit der Vision, sich als fiihrender
Anbieter intelligenter Aktuatorik in
Exoskelette zu positionieren, strebt
Hoerbiger die Erschliessung dieses
Marktpotentiales an. Hierfiir dient

die Bachelor-Thesis «Anforderungen an
ein Exoskelett aus Sicht des Endkunden-
segments Industrie» als strategischer
Schritt fir den Einstieg in die Lieferkette
industrieller Exoskelette.

Das Projekt adressierte die Thematik
aus einer interdisziplindren Perspektive
und fokussierte auf die potentiellen
Anwender. Insgesamt wurden 29 Use
Cases ermittelt, wobei die jeweilige
Anforderungsermittlung in einem
iterativen Verfahren stattfand.

In einer Wertanalyse erfolgte die
Evaluation von 34 Exoskelett-Modellen
in deren Fadhigkeit, die entsprechenden
Anforderungen zu erfiillen. Dabei
wurden die verschiedenen Modelle nach
funktioneller Kategorie bewertet.

Die Ergebnisse wurden im Rahmen eines
Workshops mit dem Exoskelett-Team bei
Hoerbiger verarbeitet, um den zukinfti-
gen Handlungsbedarf festzulegen. Die
Teilnehmer schatzten die Einstiegsmog-
lichkeiten in der Automobilindustrie als
wirtschaftlich attraktiv und aufgrund
vorhandener Marktzugdnge ebenfalls als
machbar ein.

Mit den Ergebnissen und dem
methodischen Vorgehensrahmen dieser
Bachelor-Diplomarbeit wird Hoerbiger
einen Workshop in einem Unternehmen
der Automobilbranche durchfiihren, um
einen Business Case aufzubauen.

Automobil-
Hersteller

Hoerbiger |p Exoskelett-

Hersteller
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The Internet of Elevators & Escalators -

New business/service models

Diplomand: Remo Dobler
Dozent: Giinter Zepf
Experte: Klemens Ruoss

Wirtschaftspartner: Schindler Digital Business AG

Die Schindler Aufziige AG zdahlt weltweit
zu einem der fihrenden Hersteller von
Aufzligen, Fahrtreppen und Fahrsteigen
und gilt als Pionier in Bezug auf die digi-
tale Transformation des Aufzugbusiness.
Die digitale Transformation ist dabei
aktuell nicht nur in der Aufzugbranche,
sondern liber jegliche Industrien hinweg
omniprdsent.

Damit die Schindler Aufziige AG weiter-
hin eine Vorreiterrolle in Bezug auf die
digitale Transformation des Aufzugbusi-
ness einnehmen kann, sollen anhand der
vorliegenden Arbeit neue Konzepte fiir
digitale Geschdfts- und Servicemodelle
aufgezeigt werden.

Anhand des Service Design Thinking -
Ansatzes wurden dazu einerseits die
Bedirfnisse der Key Stakeholders der
Schindler Aufziige AG analysiert. Dieser

Ansatz stellt den Menschen und dessen
Bediirfnisse gezielt in den Mittelpunkt.
Andererseits wurde eine umfassende
Recherche beziiglich den aktuellen
Anwendungen der Digitalisierung in
anderen Branchen vollzogen.

Basierend auf den daraus gewonnenen
Erkenntnissen wurden in einem letzten

Schritt wiederum unter Anwendung des
Service Design Thinking - Ansatzes zwei
verschiedene Konzepte gestaltet.

Aufgrund der Ergebnisse der Arbeit ldsst
sich schlussfolgern, dass die Digitalisie-
rung viele Méglichkeiten zur Gestaltung
neuer Geschdfts- und Servicemodelle
mit sich bringt. Im Zentrum eines belie-
bigen Konzeptes sollte aber schlussend-
lich immer der Kunde und dessen
Bediirfnisse sein.

Zur Orientierung gibt es Musterseiten,
von denen Sie sich inspirieren lassen
kénnen.
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Neue Business Opportunities im Bereich
Vakuumtechnik mit Fokus auf den
Entsorgungs- und Recyclingbereich

Diplomand: Fabio Duss
Dozent: Markus Raschke
Experte: Thomas Wodrich

Wirtschaftspartner: Weiss+Appetito SEM AG

Die Weiss+Appetito AG ist eine im Bau-
bereich angesiedelte Unternehmung,
welche im Geschdftsbereich
Saugen+Blasen 42 saug- und blasfdhige
Lastkraftwagen betreibt. Im eigenen
Servicecenter von W+A werden rund die
Hdalfte dieser Fahrzeuge hergestellt. Die
volle Arbeitsauslastung des Servicecen-
ters ist nicht immer gegeben, wobei
diese Problemstellung mit dem Beliefern
von Saugfahrzeugen fiir das Entsor-
gungsgeschdft behoben werden soll. In
einer umfassenden Marktanalyse wur-
den nun die Funktionsweise des Entsor-
gungsgeschdafts aufgezeigt und die kriti-
schen Erfolgsfaktoren fiir eine
Sauglésung festgehalten. Dabei wurden
die Kundenbediirfnisse der Akteure dar-
gestellt, wobei das Saugverfahren vor
allem im innerstddtischen Bereich bei
beschrankter Hohe durch Tramleitungen
seine Vorteile ausspielen kann. In der

Technologieanalyse wurden die innova-
tiven Entsorgungstechnologien aufge-
zeigt, sowie in den Geschaftsprozessen
der Marktauftritt von deren Anbietern
zusammengefasst. Dies hat aufgezeigt,
dass der technische Vorsprung des deut-
schen Marktfihrer MTS Saugbagger zu
gross ist und durch die gegebenen Ent-
wicklungskapazitdten der
Weiss+Appetito AG nicht kompensiert
werden kann. Um die Problemstellung
der tiefen Auslastung des Servicecenters
trotzdem zu I6sen, wurde W+A eine
Kooperation mit MTS im Servicegeschaft
empfohlen, welche auch sogleich umge-
setzt wurde.
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Der Trend der alternativen Antriebe
in der Automobilindustrie und seine
Auswirkungen auf DSS Automotive

Diplomand: Nicola Eyer

Dozent: Christian Hohmann

Expert: Simon Howald
Wirtschaftspartner: DSS Automotive

Die Datwyler Sealing Solution (DSS) ist
ein Schweizer Traditionsunternehmen
und als Anbieter von kundenspezifischen
Dichtungs-, Verschluss- und Verpa-
ckungslésungen weit liber die Landes-
grenzen hinaus bekannt. Der Geschafts-
bereich Automotive, mit dem die
Diplomarbeit durchgefiihrt wurde, pro-
duziert dabei hochqualitative Elastomer-
produkte fiir die grossen Automobil-
zulieferer.

Derweilen fiihren mehrere Megatrends
zu einem Wandel in der Automobilbran-
che. Insbesondere die zunehmende Elek-
trifizierung und Digitalisierung der Fahr-
zeuge fuhren zu einer Verschiebung der
bendtigten Kernkompetenzen der ver-
schiedenen Akteure innerhalb der Auto-
mobilindustrie.

Das Ziel der Diplomarbeit bestand
darin, am Beispiel des Trends der alter-
nativen Antriebe, eine Vorgehensweise
zu entwickeln und zu erproben, mit der
es moglich ist, Branchentrends in der

Automobilindustrie zu analysieren und
Folgen fiir das Produkt- und Technolo-
gieportfolio von DSS abzuleiten.

Das Projekt gliederte sich in drei Teile.
Im ersten Teil, der Umfeldanalyse, wurde
der Trend der alternativen Antriebe ana-
lysiert und die Marktstruktur sowie die
Schlusselakteure innerhalb des Trends
ermittelt. Im zweiten Teil, der internen
Analyse, wurde das Produkt- sowie das
Technologieportfolio von DSS analysiert
und die Kernkompetenzen herausgear-
beitet. Im dritten Teil wurden schliess-
lich, durch den Abgleich der Umfeld-
analyse mit der internen Analysen, neue
Produktanwendungen eruiert, die als
Grundlage zur Erweiterung des Produkt-
und Technologieportfolios von DSS
dienen.
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Digitalisierung des Abnahme-Priif-
protokolls von Verschliessautomaten

DiplomandIn: David Fleischlin
DozentIn: Fabio Mercandetti

ExpertIn: Daniel Zimmermann, Siemens Building Technologies, Zug

Wirtschaftspartner: Ferrum AG, Schafisheim

Das Ziel dieser Bachelorarbeit war es,
das von der Ferrum AG eingesetzte Priif-
protokoll digital umzusetzen. Das Unter-
nehmen beniitzt das 77 Seiten lange
Dokument zur Protokollierung der Ferti-
gungsqualitdt.

Die Arbeit zeigt wie das Protokoll aufge-
baut ist, welche Varianten zur Digitalisie-
rung es gibt und die Umsetzung in eine
dieser Varianten. Eine Nutzwertanalyse
hat die Starken und Schwdchen der ver-
schiedenen Varianten aufgezeigt und
das Unternehmen bei der Lésungsaus-
wahl unterstitzt.

Die Ferrum AG hat sich fiir eine Umset-
zung als PDF-Formular entschieden. Zum
Einsatz kam der Livecycle Designer von
Adobe, der sich in den bewerteten
Dimensionen gegeniber den Alternati-
ven durchgesetzt hat.

Aus der Umsetzung kamen ein knapp
zehn Seiten langer Prototyp, eine Anlei-
tung zur Umsetzung als PDF und eine
Anleitung zum Datenexport hervor. Das
vorbereitete Formular ermdglicht es der
Ferrum AG das finale Protokoll in 80 bis
150 Arbeitsstunden fertigzustellen. Der
Formularprototyp zeigt, dass mithilfe der
Formularautomatisierungen bereits eine
Zeiteinsparung von rund 15 % maoglich
ist. Er zeigt aber auch, dass es noch Ver-
besserungspotential bzw. Fehlerquellen
im Bereich der Datensicherheit gibt.
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Medienanalyse und Neu-Positionierung
Studienfiihrer Bachelor & Master

Diplomand: Cem Bob Furundaoturan
Dozentin: Prof. Petra Miiller-Csernetzky
Experte: Thomas Grom

Hochschule Luzern Technik & Architektur

Wirtschaftspartner: Hochschule Luzern, Departement Marketing & Kommunikation

Das Ziel dieser Bachelor-Thesis ist, dem
Departement Marketing & Kommunika-
tion ein Konzept zur zukinftigen Verof-
fentlichung der Studienfihrer zur Verfu-
gung zu stellen. In einem ersten Schritt
kénnen sich die Leserinnen und Leser

mit der Thematik und der verwendeten

Methoden bekannt machen. Danach fol-

gen die theoretischen Grundlagen zum
traditionellen Marketing, zum Online-
und Social Media-Marketings sowie zum
Webdesigns. Des Weiteren erscheinen in
diesem Kapitel die Inhaltsanalysen der
Studienfiihrer und der Website. Mit den
Resultaten werden erste Losungsoptio-
nen erarbeitet. Zur Veréffentlichung ste-
hen sowohl die Publikation als Printaus-
gabe sowie auf der Website offen. Die
Entwicklung einer App und die Nutzung
von Social Media werden aufgrund von
stark abweichenden Nutzerbedirfnissen
ausgeschlossen. Aus der fir die vorlie-

gende Arbeit durchgefiihrten Befragung
mit Studierenden aus dem ersten und
zweiten Semester an der Hochschule
Luzern — Technik & Architektur gehen die
Nutzerbedurfnisse hervor, die unter
anderem die Basis zur Lésungsauswahl
bilden. Die Losung besteht darin, mittel-
fristig sowohl die Studienfihrer als auch
die Website anzupassen, wobei in einem
ersten Schritt nur die Uberarbeitung der
Website erfolgt. Dies hilft, Feedback zu
neu gestalteten Dokumenten und Grafi-
ken zu gewinnen, bevor diese in die teu-
reren und zeitaufwdandigeren Studien-
fihrer integriert werden. Eine weitere
Option ist, ein Prototyp eines gekurzten
Studienfiihrers zu erstellen, obwohl dies
den Resultaten der Befragung wider-
spricht. Dadurch kénnen diese validiert
werden. Er bietet ausserdem eine erste
Grundlage fiir mégliche zukinftige Ver-
dnderungen.






Bachelor-Thesis | Jahrbuch 2017 | Seite 55

Konzept Tuchkollektion

DiplomandIn: Leandro Gremaud
Dozent: Thierry Aubert

Expert: Rolf Bill
Wirtschaftspartner: STOBAG AG

Die Firma STOBAG produziert und ver-
treibt Sonnenschutzsysteme in verschie-
denen Landern. Ein wichtiges Element
dieser Systeme ist das Tuch.

Die Auswahl an verschiedene Farben
und Mustern hat sich in der laufenden
Zeit stark vergrossert. Aber auch die Viel-
falt der verschiedenen Tuchsorten mit
ihren speziellen Eigenschaften hat zuge-
nommen.

Der Kunde kann selbst entscheiden wel-
cher Gewebetyp in seinem Produkt ver-
baut wird. STOBAG bietet dazu eine Kol-
lektion mit tiber 372 verschiedenen
Ge-webetypen an, diese wird alle 5 Jahre
erneuert. Das heisst, dass Sortiment und
auch die physische Kollektion wird von
der Firma STOBAG neu gestaltet.

In Bezug auf die Kollektion muss wdh-
rend dieser Phase eng mit dem Lieferan-
ten zusammengearbeitet werden um
einzelne Prototypen anzufertigen. Der
Prozess dient dazu um die Benutzer-
freundlichkeit der Kollektion zu steigern.
Das neue Sortiment wird mit den Tuch-
lieferanten sowie den einzelnen Point of
Sales angeschaut und die neuen Trends
der Mdrkte dabei beriicksichtigt.
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Vollautomatisches Lager fur

Diplomand: Andreas Guggenbiihl
DozentIn: Dr. Bjorn Jensen

ExpertIn: Thomas Estier
Wirtschaftspartner: Hensa Lago Marina

In den heutigen Schweizer Hafen

herrscht an Wochenenden reger Betrieb.

Park- und Bootspldtze sind eine
Knappheit.

Die Werft Hensa Lago Marina am
Zirichsee hat im Sinn ein
vollautomatisches Lager fiir Boote und
Autos zu bauen.

Mit dieser Neuheit méchte man am
Markt attraktiv bleiben und fiir die
Kunden neue Mdglichkeiten fir die
Bootsbenutzung eréffnen. Die Ziele der
Arbeit sind herauszufinden, welche
Prozesse in welcher Reihenfolge
abgehandelt werden missen, damit fiir
die Kunden mdoglichst geringe
Wartezeiten entstehen, und wie gross
die Abstellzonen fir Autos und Boote
geplant werden mussen.

Boote und Autos

Mit einem Interview und Analysen der
vorhergegangenen Arbeiten konnten
diverse Szenarien erstellt werden, die zu
den Resultaten fiihrten. Diese helfen der
Hensa Lago Marina die Grésse der
Abstellzonen zu bestimmen und geben
einen Uberblick fiir die Prozessabldufe.



© Sean Rice
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Der Trend Digitalisierung in der
Automobilindustrie und seine
Auswirkung auf Datwyler
Sealing Solution Automotive

Student: Philipp Hamm
DozentIn: Christian Hohmann

Wirtschaftspartner: Datwyler Sealing Solution

Das Schweizer Traditionsunternehmen
Datwyler Sealing Solutions produziert in
seiner Automotive-Sparte Prazisions-
dichtungen fiir die Automobilindustrie.
Das umfangreiche Know-how in der
Materialentwicklung und Verfahrens-
technik wird genutzt, um Automobilzu-
lieferer mit qualitative hochwertigen
Produkten zu versorgen.

Auf Grund der voranschreitenden Fahr-
zeugelektrifizierung, welche nicht nur
den Antrieb, sondern auch elementare
Fahrzeugsysteme wie die Bremsen oder
die Lenkeinheit betrifft, sieht die Unter-
nehmensfiihrung die aktuelle Umsatz-
struktur in Gefahr: Die gangigsten Pro-
dukte aus dem aktuellen Portfolio
kénnten schon in den nachsten 15 Jah-
ren am Markt deutlich weniger gefragt
sein. Das Ziel ist daher, auf Basis einer
Analyse , Trends Digitalisierung in der
Automobilindustrie” Vorschldge fir eine
Portfolioerweiterung zu liefern.

Aus der Analyse des Technologieportfo-
lios folgt, dass besonders Fahrassistenz-

systeme und deren Peripherie im Zusam-

menhang mit dem autonomen Fahren
Méglichkeiten fiir die angestrebte Port-
folioerweiterung bieten. Nicht nur neue
Produkte, sondern auch eine Vielzahl an
neuen Playern im Markt bieten Datwyler
Einstiegsmaglichkeiten, ohne dass man
in der Entwicklung von den bisherigen
Hauptkunden abhdngig bleibt. Ob es
gelingt, die Technologien des kirzlich
akquirierten Unternehmens Ott zu tber-
tragen und zu nutzen, wird fiir den Erfolg
besonders entscheidend sein.

Das mit Forschungsprojekten und Akqui-
sitionen zusatzlich aufgebaute Know-
how bietet die Chance im Zuge der Digi-
talisierung einen komparativen
Konkurrenzvorteil zu erlangen und mit
eigenen Produktentwicklungen auf aus-
gewdhlte Kunden zuzugehen. Fir die
entwickelten produktideen werden mog-
liche Anwendungen, Anforderungen an
das Produkt und die zusatzlichen Anfor-
derungen an das Unternehmensumfeld
diskutiert.
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Anforderungen an ein Exoskelett
aus Sicht des Endkundensegmentes

Homecare/Assisted Living

Diplomand: Thomas Hiltbrunner
Dozent: Dr. Silvio Di Nardo
Experte: Bruno von Wyl

Wirtschaftspartner: HOERBIGER Deutschland Holding GmbH

Die demografische Entwicklung und die
daraus folgende, stetige Alterung der
Bevolkerung stellt die Gesellschaft vor
neue Herausforderungen. Fir viele dltere
Personen steht dabei das Problem der
stark verminderten Mobilitat im Vorder-
grund, welches mit einem Exoskelett
angegangen werden konnte.

Durch persénliche Interviews mit der
Zielgruppe und Experten aus dem
Gesundheitsbereich, konnten die Beddrf-
nisse der dlteren Personen und ihre
Anforderungen an ein Exoskelett
bestimmt werden. Dabei wurde festge-
stellt, dass die Zielgruppe ein grosses
Bedirfnis hat, langere Strecken zu Fuss
zuriickzulegen sowie ein erhdhtes Sicher-
heitsbedirfnis beim Gehen hat. Weiter
wurde festgestellt, dass es noch keine
Exoskelette auf dem Markt gibt, welche
den Bediirfnissen und Anforderungen

dieser Zielgruppe vollumfdnglich gerecht

werden. Heute werden Exoskelette vor-
wiegend in der Rehabilitation und bei
querschnittgeléhmten Personen einge-
setzt.

Die Firma HOERBIGER hat die Vision, in
diesem Markt der Hauptlieferant fir
Antriebe in Exoskeletten zu werden.
Durch ein besseres Verstdndnis der End-
kunden, mochte sie bei den Exoskelett-
Herstellern hervorstechen. Diese Arbeit
liefert dabei eine weitere Entscheidungs-
grundlage um in diesen aufstrebenden
Markt einzusteigen.

A

HOERBIGER
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Optimierung einer kapazitdtsbasierten
Auftragsterminierung am Beispiel eines
Medical-Herstellers

DiplomandIn: Maurus Hodel

DozentIn: Dr. Bjorn Jensen

ExpertIn: Thomas Estier
Wirtschaftspartner: B. Braun Medical AG

Eine kapazitatsbasierte Auftragstermi-
nierung wird am Beispiel eines Medical-
Herstellers optimiert. Um die zeitge-
rechte Lieferung an den Kunden
sicherzustellen ist eine transparente Pro-
duktionsplanung unumgdnglich. Die
Erreichung der Zeitziele auf Produktions-
ebene fordert die Erreichung der Kosten-
ziele des Unternehmens.

Die vorliegende Bachelordiplomarbeit
priift, ob und wie eine Optimierung in
den bestehenden Produktionsplanungs-
prozess Sinn macht. Dazu wird die Ist-
Situation analysiert und mégliche Opti-
mierungsfelder geprift, um diese in den
Prozess zu implementieren.

Das bestehende SAP R/3 System bietet
Maglichkeiten fir eine Integration von
Funktionen.

© Bild: etimex

Die individuelle Konfiguration von
Zusatzfunktionen im SAP-System ermdg-
lichen eine fliessende Implementierung
in den bestehenden Produktionspla-
nungsprozess. Fir eine Optimierung des
Prozesses werden Medienbriiche elimi-
niert und der Planungsaufwand redu-
ziert. Eine durchgehende Kapazitdtsbe-
riicksichtigung im Planungsprozess
bringt eine transparentere Produktions-
planung und steigert die Liefersicherheit
fir den Kunden.
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Konzeptionierung einer neuartigen
Holzbearbeitungsmaschine

Diplomand: Silvan Horand
Dozent: Norbert Meier

Experte: Philipp Gilgen
Wirtschaftspartner: Lamello AG

Die Firma Lamello AG mit Sitz in Buben-
dorf BL ist ein filhrendes Unternehmen
in der Holzverbindungstechnik. Neben
verschiedenen Verbindungsmitteln stellt
die Firma auch die entsprechenden
Handmaschinen zum Einfrasen der Ver-
binder her.

Die technologische Gleichstellung der
Nutfrdsmaschinen auf dem Markt
nimmt kontinuierlich zu und so bedarf es
stets neuer innovativer Lésungen. Als
Marktfahrer ist die Firma bestrebt,
neben der stetigen technischen Weiter-
entwicklung auch die Ergonomie und
Benutzerfreundlichkeit der Maschinen zu
optimieren.

Ziel der Bachelor-Diplomarbeit ist es die
Ergonomie und Benutzerfreundlichkeit

eines aktuellen Maschinentyps zu analy-
sieren und Schwachstellen aufzudecken.

Die Grundlage der Arbeit bilden in Werk-
stdtten durchgefiihrte Videoanalysen.
Durch die Beriicksichtigung verschiede-
ner Branchen, Arbeitserfahrung sowie
der Geschlechter, konnten wertvolle
Erkenntnisse gewonnen werden.

In der Folge wurden konkrete Konzepte
ausgearbeitet, wie die eruierten Prob-
lemfelder bei einem neuen Maschinen-
typ optimiert werden kdnnen.
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Ecosystem Innovation -

Diplomand: Michael Huonder
Dozent: Dr. Shaun West
Experte: Jim Siler
Wirtschaftspartner: ABB Ltd.

The purpose of this research is to imple-
ment the theory of ecosystem mapping
in a structured process and to develop a
playbook for practical implementation.

The pace of change in this increasingly
digital economy is forcing fast adoption
cycles. Business environments are
becoming more diverse, interconnected
and dynamic. This makes the future less
predictable and affects strategic deci-
sion-making.

Therefore, manufacturing firms must
understand their business ecosystems to
provide valuable solutions to the end
user and to appreciate how actors in this
ecosystem can cooperate in the long-
term, co-create and co-deliver solutions
for the end customer.

making it practical

This thesis facilitates a critical review
and further investigations of the use of
ecosystem visualisation in the context
of the development of a playbook.

It evaluates further investigations on
business ecosystems and other involved
research topics, and consolidates the
findings in a literature review. Following
the methodology of Design Thinking, six
prototypes have been developed con-
densing the knowledge and insights
from the literature review. These proto-
types were tested with four different
industrial partners to gather feedback
and improve the quality and content of
the playbook.
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Tool zur Energieabrechnungskontrolle fiir

industrielle Unternehmen

Diplomand: Samuel Imboden
Dozent: Prof. Dr. Christoph Imboden
Experte: Martin Jaggi

Wirtschaftspartner: CC Electronics, HSLU

Stromkunden mit einem jahrlichen
Strombedarf von mindestens 100 MWh
konnen ihren Stromversorger und die

Strombeschaffungsstrategie frei wahlen.

Mit einer geeigneten Strategie kdnnen
Kunden einen fiir sie méglichst giinsti-
gen und Uber einen lGingeren Zeitraum
fixierten Strompreis erreichen. Dies ist
trotz Kursschwankungen am Grosshan-
delsmarkt (Abb.) maglich.

Je komplexer diese Beschaffungsstrate-

gie ist, desto schwieriger wird es, die dar-
aus resultierende Stromrechnung zu kon-

trollieren. Ein Excel-Tool soll
Stromkunden bei dieser Kontrolle behilf-
lich sein.

Die Arbeit begann mit einer Recherche-

phase, worauf eine Anforderungsanalyse

folgte. Die ermittelten Anforderungen
wurden bei der Entwicklung des Excel-

Tools beriicksichtigt.

Es konnte ein Excel-Tool entwickelt wer-
den, dessen Oberflache sich an die
Beschaffungssituation des Kunden
anpasst. Das Tool kann von Kunden
genutzt werden, die ihren Strombedarf
mit der Stichtags-, der Index- oder der
Tranchenbeschaffung decken.

Die gewdhlte Architektur des Excel-Tools
wurde als anforderungsgerecht einge-
stuft. Beim Funktionstest konnte das
Excel-Tool die Kosten im ersten Anwen-
dungsfall fehlerfrei ermitteln und im
zweiten Fall gab es eine Abweichung von
etwa 0.02%.

Abbildung: Entwicklung des Stromprei-
ses am Grosshandelsmarkt (Phelix Base-
load Year)






Bachelor-Thesis | Jahrbuch 2017 | Seite 71

Nachhaltige Schulung der
Distributionspartner im Ausland

Diplomand: Lario Ivankovié¢

Dozentin: Prof. Petra Miiller-Csernetzky
Experte: Thomas Grom
Wirtschaftspartner: Rittmeyer AG

Schulungen werden fiir den Transfer von
Wissen Uber ein bestimmtes Thema auf
andere Menschen eingesetzt. Doch nach
den Schulungen kénnen mit der Zeit
grobere Wissenslicken festgestellt wer-
den. Dieses Problem beschdaftigt viele
Unternehmen und Lehrpersonen. Auch
Rittmeyer AG, ein in Wasser- und Ener-
giewirtschaft tatiges Unternehmen,
musste diese Erkenntnis machen. Da sie
diverse Distributionspartner iberall auf
der Welt haben, ist fir Rittmeyer AG
eine nachhaltige Schulung von grosser
Bedeutung.

Diese Bachelorarbeit baut auf gleichna-
miger Industriearbeit auf und erarbeitet
ein nachhaltiges Schulungskonzept der
Distributionspartner im Ausland fir Ritt-
meyer AG. Das Schulungskonzept bein-
haltet ein Anreizsystem.

Die Arbeit fasst die wichtigsten Erkennt-
nisse der Industriearbeit zusammen. Es
wird auf die am meisten eingesetzten
Lernmethoden genauer eingegangen.
Weiterhin werden die intrinsischen und
extrinsischen Motive sowie verschiedene
Instrumente der Anreizsystemgestal-
tung untersucht.

Diese neuen Erkenntnisse werden mit
dem Vorwissen verkniipft, um das Schu-
lungskonzept detailliert auszuarbeiten.
Das Schulungskonzept ist in drei Teile
unterteilt und beinhaltet Aspekte des
Présenzunterrichts sowie des E-Learning.
Dabei wurde der Fokus auf das qualita-
tive Lernen und Nachhaltigkeit gelegt.
Um regelmassiges Repetieren der
Inhalte zu fordern, wurde ein Anreizsys-
tem erarbeitet und in das Schulungskon-
zept integriert.






Bachelor-Thesis | Jahrbuch 2017 | Seite 73

Lockerung des Nachtfahrverbots
fur LKW in der Schweiz -
Chancen fiir die Galliker Transport AG

DiplomandIn: André Kopfli
DozentIn: Markus Raschke
ExpertIn: Thomas Wodrich
Wirtschaftspartner: Galliker Transport AG

Im Jahr 2014 wurden in der Schweiz
21’541 Staustunden erfasst. Mehr als
85 % der Verkehrsbehinderungen auf
Schweizer Nationalstrassen sind auf Ver-
kehrsiliberlastung zuriickzufthren.

Mit 18 Niederlassungen, verteilt in sechs
europdischen Landern und 2’760 Mitar-
beitenden, gehort die Galliker Transport
AG zu den grossten Logistikanbietern
der Schweiz. In den Kerngeschdften
Cargo-, Food-, Frigo-, Healthcare-, Car-
und Flower-Logistik sind tdglich tber
1’000 Fahrzeuge auf den schweizeri-
schen und europdischen Strassen unter-
wegs. Die Produktivitat der Galliker
Transport AG wird durch die erwdhnten
Staustunden negativ beeinflusst. Die
daraus folgenden Kosten fiir die Galliker
Transport AG werden jdhrlich auf neun
Millionen Franken geschdtzt.

Eine Motion von CVP Nationalrat Fabio

© Bild: swr.de

Regazzi beabsichtigt die Staus in den
Morgenstunden, durch eine Lockerung
des Nachtfahrverbots fur LKW, zu mil-
dern. Dazu soll das Nachtfahrverbot von
22:00 Uhr — 05:00 Uhr um eine Stunde
auf 22:00 Uhr — 04:00 Uhr gekdirzt wer-
den.

Die vorliegende BDA analysiert Chancen
und Risiken, welche fir die Galliker
Transport AG durch eine Lockerung des
Nachtfahrverbots entstehen. Die Locke-
rung des Nachtfahrverbots ist eine mog-
liche Lésungsvariante von vielen. Spezifi-
sche Handlungsempfehlungen fiir
weitere Losungsvarianten werden in die-
ser BDA dargelegt.






Das Ziel dieser Bachelor-Diplomarbeit
bestand darin, die Prozesse des Mikroun-
ternehmens SPATZ Zelte & Reparaturen
AG, das auf die Fertigung von Baumwoll-
zelten spezialisiert ist, zu verbessern.
Dabei galt es, die nicht-wertsteigernden
Arbeitsaktivitdten zu reduzieren und so
den Fertigungsprozess effizienter zu
gestalten.

Dazu wurden mit Unterstiitzung der
Ansatze des Lean Manufacturing die
Hauptprozesse analysiert und verschie-
dene Massnahmen fir eine effizientere
Produktion ausgearbeitet. Die besten
Massnahmen wurden in der Firma direkt
implementiert. Ebenfalls wurden auf
Basis der Lean Ansdtze zwei Fabrikplane
ausgearbeitet, wie eine effizientere Pro-
duktion der Firma in Zukunft aussehen
kann.

Einige Lean Manufacturing Tools erwie-
sen sich in der Implementierung beim

Mikrounternehmen SPATZ als sehr sinn-
voll. Insgesamt fiihren alle ausgearbei-
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teten Massnahmen in dieser Bachelor-
Diplomarbeit zu monatlichen
Mehreinnahmen und Ersparnissen, die
betragsmdassig so gross sind wie 12.5 %
des Firmenumsatzes. Es konnte aufge-
zeigt werden, dass sich die Anwendung
von Lean Manufacturing Tools bei Mik-
rounternehmen positiv auf die Pro-
zesseffizienz auswirken.

Zusatzlich wurde erkannt, dass die breite
Anwendung von Lean Manufacturing
Tools bei Schweizer Mikrounternehmen
von grosser volkswirtschaftlicher Bedeu-
tung ist.
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Aktuelle Marktsituation von
Eigenverbrauchsgemeinschaften

Diplomand: Matthias Kiing
Dozent: Markus Raschke

Experte: Thomas Wodrich
Wirtschaftspartner: EVG-Zentrum

Die Gleichzeitigkeit von Produktion und
Verbrauch ist die Hauptherausforderung
von Strom aus Photovoltaik (PV). Eigen-
verbrauch von selbst produziertem
Strom ist wirtschaftlich attraktiv. Um
den Eigenverbrauchsgrad zu erh6hen
bietet sich der Zusammenschluss zu
einer Eigenverbrauchsgemeinschaft
(EVG) an. Dadurch wird bei gleichblei-
bender Grosse der PV-Anlage der Anteil
des Eigenverbrauchs optimiert.

Dies resultiert in einer hoheren Profit-
abilitat und verringerten Amortisations-
zeit der Anlage. Letztendlich wird der
Bau von mehr PV-Anlagen ermoglicht.

Zur Bestimmung der aktuellen Markt-
situation von EVGs mit PV wurde eine
Markt- und Segmentanalyse durchge-
fihrt. Untersucht wurden dabei die
Segmente Mehrfamilienhduser (MFH)
und Gebdude mit mehreren Unter-
nehmen. Die Analyse besteht aus
einem quantitativen und einem
qualitativen Teil.

mit Photovoltaik

Die quantitative Untersuchung zeigt das
Marktpotential und das Marktvolumen
von EVGs mit PV. Erkenntnisse aus
Interviews mit Experten von Energie-
versorgungsunternehmen und Solar-
intallateuren resultieren in der qual-
itativen Untersuchung.

Das Resultat der Analyse zeigt, dass das
Potential von EVGs mit PV sehr gross ist.
Aktuell betragt das Marktvolumen bei
MFH 0,14 % und bei Gebduden mit
mehreren Unternehmen 1,26 % des
Marktpotentials.

Zentrale Aussagen aus den Experten-
interviews sind, dass die Mdglichkeit der
Griindung von EVGs verhdltnismdssig
unbekannt und noch viel Erkl@rungs-
bedarf ndtig ist. Zudem ist die Lésung
noch zu kompliziert & aufwendig und
fiihrt dadurch bei der Abrechnung der
Stromkosten zu hohen Aufwdnden,

was wiederum die Wirtschaftlichkeit
negativ beeinflusst.
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Industrie 4.0: Was heisst das konkret
fir die W. Schneider AG?

Diplomand: Pascal Lampart
Dozent: Bjorn Jensen
Experte: Thomas Wodrich

Wirtschaftspartner: Firma W. Schneider+Co AG, Erik Schmid

Industrie 4.0 ist ein Begriff, welcher
zunehmend an Relevanz gewinnt. Pro-
duktionsstatten werden automatisiert,
Maschinen werden eigenstdndiger und
Daten werden in grossen Mengen verar-
beitet. Nun stellt sich die Frage, welche
Relevanz diese Thematik fiir ein KMU
haben kdnnte.

Die W. Schneider+Co AG, welche schon
seit Uber 60 Jahren existiert, entwickelte
sich aus einer Bau- und Isolier-Spengle-
rei und spezialisiert sich heute auf die
Herstellung von Spiegelschrénken. Mit
den sich verandernden Technologie-
trends galt es nun zu ermitteln, ob die
Tendenz zur Industrie 4.0 auch fir sie
von Relevanz ist oder ob es nicht wirt-
schaftlich umsetzbar ist.

Ziel der Bachelor-Diplomarbeit war es
also, einen Uberblick iiber das Thema zu

verschaffen und im Anschluss verschie-
dene strategische Optionen zu entwi-
ckeln um die Einfiihrung von Industrie
4.0 zu beurteilen. Eine der strategischen
Initiativen galt es abschliessend
genauer zu betrachten, wobei Empfeh-
lungen fir das Unternehmen gemacht
werden sollten.

Im Rahmen der Arbeit wurde somit eine
umfassende Ist-Analyse des Unterneh-
mens durchgefiihrt. Diese beinhaltete
eine SWOT-Analyse, ein Sensitivitatsmo-
dell und eine Einflussmatrix. Anschlie-
ssend wurden mithilfe der Szenario Tech-
nik die strategischen Optionen
formuliert und mit einer Risikomatrix
bewertet.

Mit einer Kosten-Nutzen-Analyse wurde
das Wahlszenario bewertet, um Empfeh-
lungen an die Firma zu machen.



We want youl
For our R&D-Structure
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Austausch von Technologien in einem
dezentral-organisierten Konzern
am Beispiel der Liebherr-Gruppe

Diplomand: Philipp Liebherr
Dozent: Prof. Dr. Sascha Gotte
Experte: Lars Losinger

Wirtschaftspartner: Andreas Bohm, Liebherr-International AG

Die dezentral-organisierte
Liebherr-Gruppe verfigt iiber mehrere
unterschiedliche Produktsparten, welche
iber ein hohes Mass an Entscheidungs-
und Handlungskompetenzen verfiigen.
Auch die R&D-Kompetenzen liegen folg-
lich dezentral in den Produktsparten.

Die Herausforderungen der Zukunft - wie
beispielsweise die digitale Transforma-
tion, der zunehmende Druck auf den
internationalen Mdrkten durch die Etab-
lierung von chinesischen Herstellern und
die allgemein steigendenden R&D-Kosten
- fordern einen verstdrkten Austausch von
Technologien und Wissen innerhalb der
Liebherr-Gruppe zur Aufrechterhaltung
ihrer Wettbewerbsvorteile.

Das Ziel dieser Diplom-Arbeit ist es alter-
native Organisationsformen zu finden,
welche den Austausch von Technologien
und Wissen in der Liebherr-Gruppe ver-
bessern.

Mit der Unterstlitzung von theoretischen
Grundlagen im Bereich Technologie-
Management und der Auswertung von
qualitativen Interviews mit R&D-Verant-
wortlichen innerhalb und ausserhalb der
Liebherr-Gruppe konnten vier alternative
Organisationsformen erarbeitet und ana-
lysiert werden.

Wie diese Organisationsformen ausse-
hen, welche Strukturen sie aufweisen,
welche R&D-Aktivitdten sie wahrnehmen
und welche Stdrken und Schwdchen sie
jeweils besitzen, ist das Resultat dieser
Diplom-Arbeit.



© Bild
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Marktanalyse fiir ein
Adhoc-Wireless Netz

Diplomand: Patrick Markovic
Dozent: Bjorn Jensen
Experte: Thomas Estier
Wirtschaftspartner: Ruag AG

Die Arbeit befasst sich mit dem Thema
Marktanalyse fiir ein Adhoc-Wireless
Netz. Im Zentrum der Untersuchung ste-
hen die momentane Anwendung der
Adhoc-Wireless Module sowie die Evalu-
ation und Abschdtzung von potenziellen
weiteren Anwendungen fiir die Module.

Auf Basis von theoretischen Grundlagen
und erprobten Konzepten werden das
Geschaftsmodell, die Stakeholder, sowie
die nahe und erweiterte Unternehmens-
umwelt analysiert. Die Unternehmens-
umwelt wird in die Kunden-, Konkurrenz-
und Marktanalyse unterteilt. Weiter
werden unter Verwendung der erhobe-
nen Informationen potenzielle Anwen-
dungsfalle, die Anforderungen an die
Module, und die Marktabschétzung erar-
beitet. Abschliessend wird auf Basis der
Ergebnisse die Handlungsempfehlung
fir das Unternehmen aufgezeigt.

Die Ergebnisse bestdtigen, dass das
Bediirfnis nach Adhoc-Wireless Netzen
vorhanden ist, jedoch missen die
Module anwendungsbezogen entwickelt
und eingesetzt werden.

Die Schlussfolgerung der Arbeit und die
theoretischen Implikationen legen nahe,
dass die zukiinftigen Entwicklungen die
Maéglichkeit bieten, die Adhoc-Wireless
Module, unter Beachtung der erarbeite-
ten Anforderungen, in den definierten
Anwendungsfdllen zu vermarkten.



© Bild: Build-Ing GmbH
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Digitalisierung in der Bau- und
Immobilienbranche - innovative

Diplomand: Simon Marty
Dozent: Prof. Dr. Patrick Link
Expert: Beat Knusel

Wirtschaftspartner: Moos Bauingenieure AG

Die zunehmende Digitalisierung stellt
auch die Bau- und Immobilienbranche
vor grossere Veranderungen und Heraus-
forderungen. Im Gegensatz zu anderen
Branchen existiert ein grosser Nachhol-
bedarf. Seit einiger Zeit wird in dieser
Branche das Thema ,Building Informa-
tion Modeling” aktiv diskutiert. Prozesse
am Bauwerkslifecycle werden vermehrt
digitalisiert.

Kleinere und mittlere Unternehmen
(KMU) in der Baubranche leiden zuneh-
mend unter Kosten-, Termin- und Mar-
gendruck, wahrend die Anspriiche an die
Qualitat der Bauten gleich hoch bleiben.
Um sich von Konkurrenten differenzieren
zu kénnen, bietet die Digitalisierung
neue Chancen und Mdglichkeiten. Diese
Arbeit soll mogliche Erweiterungen im
Leistungsportfolio eines KMUs (Beispiel
Moos Bauingenieure AG) aufzeigen, wel-

Businessmodelle

che durch die Digitalisierung erméglicht
werden.

Aufgrund von Aktivitaten, wie beispiels-
weise Testen neuer Software oder
Anpassung der Prozesse, wird die Digita-
lisierung intern bereits aktiv gefordert.
Durch die Anwendung von verschiede-
nen wissenschaftlichen Methoden hat
sich ein potenzielles Produkt herauskris-
tallisiert, welches die Moos Bauingeni-
eure AG mit geringem Aufwand anbie-
ten kann. Um dieses Produkt erfolgreich
am Markt anbieten zu kénnen, wird
empfohlen, weitere Untersuchungen
durchzufiihren und in einem Business
Model Canvas darzustellen.
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Designdetaillierung Flexspray

Diplomand: Oliver Meier

Dozent: Norbert Meier

Experte: Philipp Gilgen
Wirtschaftspartner: Paul Schenk AG

Der Flexspray“®? ist ein mobiler Luftbe-
feuchter der Firma Paul Schenk AG. Die-
ser wird vorwiegend bei der Lebensmit-
telproduktion eingesetzt, beispielsweise
bei der Herstellung von Gemdise, Kdse
oder Pilzen. Urspriinglich wurde der
mobile Luftbefeuchter im Rahmen einer
Bachelor-Diplomarbeit von Samuel
Friedrich entworfen.

Diese Bachelor-Diplomarbeit befasst
sich mit der technischen Uberarbeitung
des Flexspray“®? und der Integrierung ins
Gesamtdesign. Konkret sollen solche
noch offene Details wie das Display, die
Teleskopstangen, die Verbindungen zu
den Zerstduberdisen und die Tankhalte-
rung Uberarbeitet werden.

Damit der Flexspray“?? als durchdachtes
und einheitliches Produkt wahrgenom-
men wird, wurden die verschweissten
Rohrstangen des Grundgeriists neu posi-
tioniert und ausfahrbare Teleskopstan-
gen darin integriert. Das neugestaltete
Display wirkt ruhiger und erleichtert die

Montage, da das Display von oben ent-
fernt oder befestigt werden kann. Die
Wassertankhalterung wurde komplett
neugestaltet und ist verborgen unter
dem Tank angebracht. Auch die Halte-
rungen der Zerstduberdlsen wurden an
das Gesamtdesign angepasst.

Alle Verdnderungen wurden unter dem
Aspekt durchgefiihrt, keine oder nur
geringe Mehrkosten bei der Produktion
des Flexspray“®? zu verursachen.

Die erarbeitete Losung ldsst den Flex-
spray“®? in asthetischer Hinsicht als ein-
heitliches Produkt erscheinen. Er vermit-
telt hohe Qualitdt und zuverldssige
Funktonalitat noch besser an den Kun-
den.
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Problem/Solution Fit Start-Up S.P.O.T.

Diplomand: Philippe Meyer
Dozent: Giinter Zepf
Expert: Klemens Ruoss

Die vorliegende Diplomarbeit befasst
sich mit der Geschdftsidee eines Start-
Up-Unternehmens, welches vom Verfas-
ser und einem weiteren Studierenden
der Hochschule fir Wirtschaft in Luzern
gegriindet wurde. Dabei handelt es sich
um eine Applikation fir Smartphones,
welche die Suche nach Feier- und Trink-
moglichkeiten wdhrend eines Stadtetrips
erleichtern soll.

Das Ziel dieser Arbeit ist es herauszufin-
den, ob Giberhaupt ein Problem existiert,
das eine Lésung verdient. Dabei gilt es,
eine detaillierte Kundensegmentierung
durchzufiihren, dass Geschaftsmodell
des Unternehmens S.P.O.T. mittels dreier
Kundenexperimente zu verifizieren sowie
mogliche Revenue Streams aufzuzeigen.

Durch die Kundensegmentierung zu
Beginn der Arbeit konnte der «Most
Value Customer» aus Sicht des Unter-
nehmens sowie deren Bediirfnisse evalu-
iert werden. Die Ergebnisse zeigten ein
bestehendes Bediirfnis in diesem

Bereich auf sowohl auch, dass die Nach-
frage nach einer neuen Plattform exis-
tiert. Die parallel erstellte Customer
Journey zeigte deutlich, dass viele Ent-
scheidungsfindungen auf Vorschldge
von Freunden zuriickzufiihren sind.
Dadurch wird es zwingend eine Verkniip-
fung der einzelnen Nutzer brauchen.

Mittels erfassten Kundenbedurfnisse
sowie dem St. Galler Business Naviga-
tors, konnten in einem letzten Schritt
drei mogliche Value Streams aufgezeigt
werden. Dabei zeigte sich schnell wie
wichtig und essenziell die Anzahl der
Nutzer fir die Erl6sgenerierung der
Plattform sein wird.



© Medela AG, Lattichstrasse 4b, 6341 Baar/Switzerland
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The Power of Porter‘s 5 Forces

Diplomand: Cyrill Naf
Dozent: Peter Radcliffe-Lunn
Experte: Lars Losinger

Wirtschaftspartner: Medela AG, Thomas Grom

Jeder Mensch muss essen, so auch Sdug-
linge — das Stillen durch Muttermilch ist
dabei die natirlichste Variante. Die
Inhaltsstoffe der Muttermilch passen
sich wahrend der Stillzeit den Bediirfnis-
sen des jungen Menschen standig an
und sind auf dessen Bedarf abgestimmt.
Es ist heute statistisch erwiesen, dass die
Erndhrung von Sduglingen durch Mutter-
milch fir das Neugeborene wie auch fir
die Mutter zahlreiche Vorteile aufweist.
Das Familienunternehmen Medela AG
entwickelt, produziert und vertreibt
unter anderem Brustmilchpumpen und
ist weltweit marktfihrend auf diesem
Bereich. Die Produktion der qualitativ
hochwertigen Premium-Produkte findet
ausschliesslich in der Schweiz statt.
Durch die Brustmilchpumpen kénnen
einerseits auch Frauen stillen, die
ansonsten korperlich dazu nicht in der
Lage wdren, andererseits kann dieses
Hilfsmittel fir berufstdtige Frauen eine
enorme Entlastung sein. Der Sdugling
kann so auch bei Abwesenheit der Mut-
ter von den Vorteilen der Muttermilch

profitieren.
© Bild: Medela AG,

Lattichstrasse 4b, 6341 Baar/Switzerland

Der grosste Konkurrent der Medela AG
ist nicht etwa ein anderer Brustmilch-
pumpenhersteller, sondern die Formula-
Industrie. Diese stellt kiinstliche Baby-
nahrung als Ersatzprodukt fur die
natirliche Muttermilch her. In Europa
sind die marktfiihrenden Formula-Her-
steller Nestlé und Danone.

Mit dieser Arbeit wurde eine Konkurrenz-
analyse nach Michael E. Porters
5-Forces-Modell beziiglich des Konkur-
renten Formula fir die Lander Grossbri-
tannien und Schweiz erarbeitet. Durch
das Modell und weiteren Analyse-
Methoden konnten fiir die Medela AG
Massnahmen identifiziert werden, um
die Stillraten und somit den Markt des
Unternehmens zu verbessern.
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Industrialisierungsprozess

Diplomand: Christian Niederhauser
Dozent: Fabio Mercandetti
Experte: Daniel Zimmermann

fur Kleinserien

Wirtschaftspartner: Schneeberger AG Lineartechnologie

Die vorgestellte Arbeit befasst sich mit
der Erstellung eines Industrialisierungs-

prozesses fir Kleinserien von kundenspe-

zifischen Positioniersystemen. Dieser
Prozess soll visuell dargestellt werden
und dem auftraggebenden Unterneh-
men als Grundlage der Weiterentwick-
lung des Prozesses dienen.

Als erster Schritt wird das aktuelle Vor-
gehen des Unternehmens wdhrend der
Industrialisierung beschrieben und es
werden die dabei hervorgegangenen
Probleme aufgezeigt. Bei diesen Proble-
men handelt es sich unter anderem um
Unklarheiten im Arbeitsablauf, man-
gelnde Ubersicht im Anderungswesen
und um ein verfriihtes Abschliessen der
Projekte. Anschliessend wird erlautert,
wie fiinf andere Firmen in der Industrie
diese Problemstellung geldst haben und
was aus diesen Erkenntnissen gelernt
werden kann.

Es wurden Tools entwickelt mit denen
definiert werden kann, wann und von

wem vordefinierte Arbeitsschritte durch-
gefiihrt werden missen. Zudem wurde
Struktur in die Entscheidungsprozesse
fiir das Anderungswesen und fiir wich-
tige Projektentscheidungen gebracht.
Ausserdem wurde dem Projekt eine Sta-
bilisationsphase angesetzt. Diese startet
nach der Einfiihrung in die Serienpro-
duktion und soll den Produktionsprozess
weiterhin optimieren.

Die vordefinierten Ziele dieser Arbeit
sind grésstenteils erfillt worden und die
entwickelten Tools wurden mehrheitlich
von den Mitarbeitenden des Unterneh-
mens gutgeheissen. Lediglich die Ver-
besserung des Erflillungsgrades wurde
bei der Expertenabschdtzung fir ein
ausgewdhltes Projekt als zu niedrig ein-
gestuft. Die Resultate dieser Einschat-
zung kénnten sich aber je nach ausge-
wahltem Projekt stark verdndern.



© Bild: http://kh.gerardmarketinggroup.com



In der heutigen Welt, in der alles immer
schneller, giinstiger und effizienter
ablaufen muss, haben es kleine Unter-
nehmen nicht leicht, gegen die grossen
Unternehmen zu bestehen. Gerade spe-
zialisierte Detaillisten mit Kunden- und
Qualitatsfokus kdmpfen ums Uberleben.
Um diesem Trend entgegenzuwirken,
versucht Quartierfreunde eine Plattform
aufzubauen, um die lokale Wirtschaft zu
stdrken und den Kleinunternehmern eine
faire Chance im Wettbewerb zu ver-
schaffen.

Die Idee des Start-ups ist dabei noch in
den Kinderschuhen und daher setzt sich
diese Bachelor Diplomarbeit mit der
Analyse der Kundengruppen und dem
Erarbeiten und Priorisieren einer Value
Proposition auseinander.

Im Umfang dieser Arbeit wird auf
Grundlage des Business Model Canvas
ein allgemeines Profil der Marktseite des
Geschaftsmodells von lokalen Detaillis-
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ten erarbeitet. Des Weiteren werden
Endkunden mithilfe einer Customer
Journey analysiert. Aufbauend darauf
wird fir Quartierfreunde mithilfe des
Value Proposition Canvas je eine Value
Proposition fir beide Kundengruppen
erarbeitet. Die damit verbundenen
Arbeiten werden aufgrund der Relevanz
ihrer jeweiligen Gain Creators und Pain
Relievers in einem Scrum-Backlog priori-
siert. Aus dem Scrum-Backlog wird ein
Sprint-Backlog mit sechs Epics und eine
Value Chain fur das Unternehmen erar-
beitet.

Die aus der Arbeit gewonnenen Kennt-
nisse sollen dabei fir Quartierfreunde

eine Grundlage fir das weitere Vorge-

hen liefern.



simple.
convenient.
extraordinary.

alsieexpress

alsie
express

© Bild: Air Express A/S



Bachelor-Thesis | Jahrbuch 2017 | Seite 97

Development of an innovative app

Diplomandin: Marika @sterlund
Dozent: Dr. Shaun West

Expertin: Christine De Lille
Wirtschaftspartner: Alsie Express A/S

A global industrywide Airline IT Trends
survey shows that more than 90 % of
the airlines surveyed are increasing their
investment in mobile capabilities to
improve overall convenience and the in-
flight experience (SITA, 2016). The small
Danish airline, Alsie Express, has recog-
nised this trend and wants to launch an
app on the market as soon as possible.

This bachelor thesis aims to support
Alsie Express by executing the first deve-
lopment phase of an innovative app
that can add more value to their custo-
mers and thereby increase customer
satisfaction and loyalty. One of the most
important parts of the project was the
definition of the Minimal Viable Product
(MVP), which served as a foundation of
the app in the form of process maps, in
which each feature was outlined and
described. Rough sketches and interface

for Alsie Express

layouts were created and improved to
make interactive wireframes that were
used as prototypes for testing. The itera-
tive process is continuously carried out
and is a never-ending spiral that, with
each completion, becomes more
detailed. Finally, the results should be
used as a base for a skilled team of
experts that can further proceed with
developing and programming the app.

This project contributes to the final
development with many ideas and pos-
sible solutions and could thereby shor-
ten the process significantly for the app-
agencies and thus, decrease costs for
Alsie Express.
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Reduktion der Ausgleichsenergiekosten
von einem energieintensiven

Diplomand: Adrian Pasquinelli
DozentIn: Prof. Dr. Christoph Imboden
ExpertIn: Dr. Martin Jéaggi
Wirtschaftspartner: Swiss Steel AG

Seit der Strommarktliberalisierung und
dem damit einhergehenden Unbundling
von Netzbetreiber und Energieversor-
gungsunternehmen, gibt es fiir grosse
Unternehmen neue Mdéglichkeiten der
Energiebeschaffung. Mit der Einfiihrung
der Eigenverbrauchsregelung im Jahr
2013 wurde die Grundlage zur dezentra-
len Energieerzeugung und deren Ver-
brauch und Einspeisung geschaffen.

Die Swiss Steel AG ist ein Stahlerzeuger
von hochwertigen Stéhlen in Emmenbri-
cke. Die Stahlerzeugung mit dem Elekt-
rolichtbogenofen ist ein sehr energiein-
tensiver Prozess. Der
Elektrolichtbogenofen ist ein sehr gro-
sser und zudem betrieblich schlecht
planbarer Verbraucher. Das hat zur
Folge, dass grosse Abweichungen zur
Verbrauchsprognose entstehen, welche
als Ausgleichsenergie verrechnet wer-

Industriebetrieb

den. Zudem entstehen durch die grosse
Leistung des Ofens hohe Netznutzungs-
kosten.

Am Beispiel der Swiss Steel AG wird in
dieser Diplomarbeit untersucht, ob mit-
hilfe eines Gaskraftwerkes die Ausgleich-
senergie- und Netzkosten reduziert wer-
den kénnen.

Es werden Business Cases erstellt und
deren Auswirkungen auf den Energiebe-
zug unter Anwendung einer Zeitreihen-
analyse untersucht. Die finanziellen Fol-
gen der Business Cases werden
miteinander verglichen und die Bedin-
gungen fur einen allfdlligen positiven
Business Case untersucht.






Bachelor-Thesis | Jahrbuch 2017 | Seite 101

Netzdienliches Verhalten

Diplomand: Adrian Peng
Dozent: Prof. Dr. Christoph Imboden
Experte: Martin Jaggi

Wirtschaftspartner: Centralschweizerische Kraftwerke AG

Immer haufiger kommen dezentrale
Energieerzeugungsanlagen zum Einsatz.
Diese Anlagen belasten das Verteilnetz,
was schlussendlich zu einem Ausbau des
Verteilnetzes fiihrt. In dieser Arbeit wird
untersucht, ob es mdglich ist, durch ein
Anreizsystem in Form eines Leistungsta-
rifs und durch dezentrale Massnahmen
diesem Prozess im Verteilnetz der Cen-
tralschweizerischen Kraftwerke AG ent-
gegenzuwirken. Die Untersuchung
erfolgt aufgrund verschiedener Anwen-
dungsfdlle.

Die Anwendungsfdlle beziehen sich auf

ein Modellhaus, welches zusatzliche Leis-

tung vom Verteilnetz benétigt. Die Ext-

remwerte im Lastgang des Modellhauses

sind fir jeden Anwendungsfall verschie-

den. Aufgrund der Extremwerte ldsst sich

das Verteilnetz dimensionieren. Die

Dimensionierung erfolgt in einer exter-
nen Arbeit. Flr diese Arbeit ist nur der
daraus eruierte Bill-of-Material interes-

sant. Die totalen Kosten der Anwen-
dungsfdlle werden anhand einer Life-
Cycle-Cost-Analyse iiber einen Zeitraum
von 50 Jahren bestimmt.

Die LCC-Analyse der Anwendungsfdlle
zeigt auf, je wirtschaftlicher das Verteil-
netz ausgelegt wird, desto héher sind
die totalen Kosten fir die untersuchten
dezentralen L6sungen. Die dezentralen
Investitionen, welche nétig sind um das
Verteilnetz kleiner zu dimensionieren,
sind im Vergleich zu den gesparten Netz-
ausbaukosten verhdltnismdssig gross.
Ein Ausbau des Verteilnetzes ist (iber alle
Kosten gesehen bei den untersuchten
Szenarien die wirtschaftlichste Losung.
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Lifecycle-Analyse des Fachbereichs

Diplomand: Marcel Rey
Dozent: Giinter Zepf
Experte: Klemens Ruoss

Hochbau fiir Gruner Berchtold Eicher AG

Wirtschaftspartner: Gruner Berchtold Eicher AG

Das Marktumfeld in der Baubranche ist
geprdgt von niedrigen Honoraren und
Preiskampfen. Das Baugewerbe ist

im Branchenvergleich wenig digitalisiert
und neue Arbeitsmethoden wie
,Building Information Modeling“ haben
Potenzial die ganze Branche zu revoluti-
onieren. Das Ziel dieser Bachelor-Thesis
war es, Moglichkeiten zu finden, um die
Renditen im Fachbereich Hochbau fir
das Bauingenieurunternehmen Gruner
Berchtold Eicher AG zu steigern.

Als Bezugsgrundlage wurde ein Lifecycle
eines fiktiven Wohngebdudes mit der
Methode , Total Cost of Ownership*“
erarbeitet. Basierend auf diesem
Lifecycle wurde die Stakeholder-Analyse
angewandt und mit den wichtigsten
Einflussgruppen Interviews gefihrt.

Die erforschten Informationen wurden
gesammelt und mit dem Dienst-

leistungsangebot des Unternehmens
verglichen.

Die 35 Erkenntnisse zeigen prozessopti-
mierende Ansdtze in den bestehenden
Unternehmensprozessen, neue Dienst-
leistungen welche mit niedrigem
Aufwand umgesetzt werden kdnnen
und innovative Ideen, um in der Zukunft
andere Mdrkte zu erschliessen.
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Mit der Kombination des Co-Creation-
und Lean Startup Ansatzes zum
innovativen Produkt

Diplomand: Lukas Schibig

Dozent: Urs Gaudenz

Experte: Simon Howald
Wirtschaftspartner: Synovatec AG

Das Ziel der vorliegenden Arbeit war es,
ein Messsystem zu entwickeln, welches
die Feuchtigkeit und die Temperatur im
Unterlagsboden misst und die Daten
drahtlos an ein Smartphone oder einen
Computer weiterleitet.

Zusdatzlich zur praktischen Entwicklung
des Produkts wurde untersucht, ob die
kombinierte Anwendung der beiden
Methoden Lean Startup und Co-Creation
zielfuhrend ist. Gemdss den beiden
Methoden wurde das Messsystem itera-
tiv entwickelt. Das heisst, es wurde ein
Minimum Viable Product (MVP) erstellt
und gemeinsam mit potenziellen Nut-
zern getestet. Die daraus gewonnenen
Erkenntnisse zum Aufbau und zur Instal-
lationsweise flossen jeweils in das
ndchste MVP ein, wodurch sich das Pro-
dukt kontinuierlich weiterentwickelte.
Insgesamt wurden sechs Iterationen in
Form von Tests und Expertengesprdchen
durchgefiihrt, woraus drei MVPs resul-
tierten.

Neben dem MVP wurde eine Anleitung
zur korrekten Montage sowie ein Appli-
kationsinterface zur Darstellung der
Daten erstellt. Beides wurde ebenfalls
getestet und iterativ weiterentwickelt.
Die Nutzwertanalyse (iber die parallele
Anwendung von Lean Startup und Co-
Creation hat ergeben, dass sich beide
Methoden sinnvoll ergénzen und somit
die Produktentwicklung zielfiihrend
unterstiitzt haben. Mit der Anwendung
nur einer der Methoden wdre der Pro-
jektfortschritt nicht in diesem Masse
maoglich gewesen.

Die Entwicklung steht kurz vor dem ers-
ten Prototyp, welcher zu diesem Zeit-
punkt in der Lage sein wird, die Tempe-
ratur und die Feuchtigkeit zu messen.
Aufgrund des Nachweises, dass die tech-
nischen Anforderungen erfillt werden
und des positiven, motivierenden Feed-
backs der potenziellen Kunden, wird die
Entwicklung fortgefiihrt.






Bachelor-Thesis | Jahrbuch 2017 | Seite 107

Marktabklarung neue
Fluoreszenzlebenszeitmessmethode

Diplomand: Patrick Schwaller
DozentlIn: Dr. Silvio Di Nardo
ExpertIn: Dr. Christoph Bolsterli
Wirtschaftspartner: Swisens AG

Die vorgestellte Arbeit befasst sich mit
einer Marktabklarung fir eine neue Flu-
oreszenzlebenszeitmessmehtode. Die
Firma Swisens AG ist dabei, ein Gerdt zu
entwickeln, welches mittels Fluoreszenz-
lebenszeitmessung automatisch Pollen
identifiziert, und zwar in Echtzeit.

Ziel dieser Arbeit waren Anwendungsge-
biete fur die statische Untersuchung von
Proben beziiglich deren Fluoreszenz-
spektrum und/oder deren Fluoreszenz-
Lebenszeit zu finden, um ein potentielles
zukiinftiges Einsatzgebiet der Messme-
thode vom Industriepartner zu finden.
Um dieses Ziel zu erreichen, wurde eine
Ubersicht der Einsatzgebiete von Fluo-
reszenzmessmethoden erstellt. Diese
Anwendungsgebiete wurden immer wei-
ter eingegrenzt. Zuerst auf den Bereich
Lebensmittel, anschliessend auf den
Milchsektor. Dies wurde gemadass der Eru-

ierung des Marktes und des moglichen
Wertangebotes gemacht. Schliesslich
wurden drei Vorschldge fiir spezifische
Anwendungen an das Unternehmen
abgegeben, fiir welche es sich lohnt,
weitere Analysen durchzufiihren.

Die drei vorgeschlagenen Anwendungen
sind: Warmebehandlung von Milch,
Mastitis-Friiherkennung und Parameter-
bestimmung, sowie die Milchpulververifi-
zierung. Folglich sollten nun die Anwen-
dungen von der Swisens AG bezlglich
der exakten Beddirfnisse analysiert und
in einem parallelen Schritt die technolo-
gische Machbarkeit bestatigt werden.
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Konzeptentwicklung zur Kostenberechnung

im Produktlebenszyklus

Diplomand: Michael Schwander

Dozent: Glinter Zepf

Experte: Klemens Ruos
Wirtschaftspartner: Siemens Schweiz AG

Mit der zunehmenden Globalisierung
wird der Produktionsstandort Schweiz
immer mehr zu einer grossen Herausfor-
derung. Nur innovative, qualitativ hoch-
stehende Produkte mit hohen Stiickzah-
len und einer hohen Automatisierung in
der Fertigung kénnen sich im globalen
Markt behaupten. Neben den reinen
Produktkosten gewinnen die Produktle-
benszykluskosten an Bedeutung um im
globalen Markt konkurrenzféhig zu blei-
ben.

Siemens BT CPS will in Zukunft vermehrt
neben den reinen Produktkosten auch
die Lebenszykluskosten bei der Defini-
tion der Produkte beriicksichtigen. Dar-
aus entsteht eine ganzheitliche Betrach-
tung der Kosten fiir eine
Produktentwicklung anstelle der reinen
Optimierung der Produktkosten.

Ziel dieser Bachelor-Diplomarbeit war
es, mithilfe des PDCA-Zyklus, ein Kon-
zept zum Berechnen von Lebenszyklus-
kosten zu entwickeln. Dieses Konzept
ermdglicht, die Kosten friihzeitig abzu-
schdtzen, um somit eine gezielte Beein-
flussung der Gesamtkosten zu ermogli-
chen.

Wadhrend der Analysephase war die
Hauptaufgabe mdgliche Kostentreiber
zu identifizieren. Treiber, die massgeb-
lich dazu beitragen die Produktlebens-
zykluskosten zu beeinflussen.

Die funf wichtigsten Kostentreiber
waren die Basis fir die Konzeptionie-
rung des mathematischen Lebenszyk-
luskostenmodells.

Mithilfe des Modells werden Kostenver-
Idufe aus vergangenen und abgeschlos-
senen Projekten in die Planung neuer
Projekte miteinbezogen. Zusdtzlich wer-
den, mithilfe einer Simulation, die
Lebenszykluskosten in Abhdngigkeit der
Anzahl der geplanten Produktvarianten
berechnet.







Damit die Einsatzkrafte der Feuerwehr
moglichst rasch einen Brandherd ermit-
teln kénnen, miissen auf Grund gesetzli-
cher Vorgaben bei Gebduden mit Brand-
meldeanlagen lber den Zugdngen der
Uberwachten Rdume Indikatoren instal-
liert sein. Diese Indikatoren sind Anzei-
gelampen, welche im Ernstfall rot leuch-
ten und so die Feuerwehr bei ihrer Arbeit
unterstiitzen. Der Auftraggeber siworks
AG stellt diese Indikatoren her und
mochte neu einen optimierten «Pre-
mium-Indikator» in das Sortiment auf-
nehmen.

Der Hauptteil der Arbeit ist die Entwick-
lung des neuen Indikators. Ein Indikator,
welcher ein optimiertes visuelles Erschei-
nungsbild hat und sich gut in die Umge-
bung eingliedert. Darliber hinaus
umfasst die Arbeit eine Marktanalyse,
die Herstellung des neuen Indikators
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wird beschrieben und es wird aufgezeigt,
wie viel der neue Indikator kostet.

Durch die enge Zusammenarbeit mit
dem Auftraggeber und den Interessen-
gruppen, konnte eine Bachelor-Thesis
erarbeitet werden, welche als fundierte
Basis fir die Weiterfiihrung des Projek-
tes verwendet werden kann. Dies mit
dem Ziel, dem Auftraggeber die Mog-
lichkeit zu bieten, sein Sortiment mit
einem neuen, visuell ansprechenden und
optimierten Indikator zu erweitern und
damit seine Marktposition mit einem
innovativen Produkt zu festigen.






Bachelor-Thesis | Jahrbuch 2017 | Seite 113

E-Learning Konzept fir einen
weltweiten Serviceprozess

Diplomandin: Jana Stettler
Dozent: Prof. Dr. Sascha Gotte
Expert: Lars Losinger

Wirtschaftspartner: Biihler Management AG

Die Biihler Gruppe ist ein Schweizer
Unternehmen mit weltweit tiber 10'000
Mitarbeitenden und ist auf Verfahrens-
technik spezialisiert. Am Hauptsitz in
Uzwil befindet sich die Corporate Sales
and Service Abteilung, welche Auftrag-
geber dieser Arbeit ist. Sie koordiniert
Servicestationen in tGber 140 Landern.
Bihler hat entschieden, den weltweiten
Feldserviceprozess zu digitalisieren. Mit
der Einfiihrung von mobilen Endgeraten
will Bihler kiinftig Synergien nutzen und
Teile des Mitarbeitertrainings mittels
E-Learning realisieren.

In dieser Bachelorarbeit wurden die
Grundlagen zur digitalen Schulung des
weltweiten Serviceprozesses erarbeitet.
Dazu wurden die unternehmensinternen
Anspruchsgruppen, E-Learning Experten
von anderen Konzernen und weiteren

Organisationen interviewt. Dadurch
konnten die IST-Situation und der wahr-
scheinliche Trend der Weiterentwicklung
eruiert werden.

Wadhrend der Analyse hat sich gezeigt,
dass E-Learning den traditionellen
Unterricht zurzeit nicht ersetzen, son-
dern nur erganzen kann. Anhand der
analysierten fachlichen, didaktischen,
wirtschaftlichen und technischen Rah-
menbedingungen wurden strategische
und operative Vorgehensweisen und
Konzepte untersucht. Durch die in dieser
Arbeit aufgezeigten Umsetzungsmog-
lichkeiten sollen kiinftig basierend auf
einer didaktischen Analyse die didakti-
schen Methoden und Medienmixe sinn-
voll gewdhlt sowie eine erfolgreiche Ein-
fihrung und Umsetzung von
Lernmodulen ermdglicht werden.
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Linking customer value to supplier‘s core

technologies and competencies

Diplomand: Christoph Stich
Dozent: Dr. Shaun West
Experte: Beat Knusel

Wirtschaftspartner: Hochschule Luzern—Technik und Architektur

Small to Medium Enterprises (SMEs)
often have a limited understanding of
technology and competency manage-
ment and even less understanding of
customer value proposition. This leads
to weak alignment of development of
products and services for their custom-
ers. Recent findings by the RSA Group
(2014) show that 55 % of SMEs do not
survive more than five years.

The core technologies and competencies
underpin the products and services a
company delivers to their customers. As
the market changes and requires new
customer value propositions the under-
lying technology and competencies
must adapt to reflect these changes -
better in a proactive way rather than
reactively.

The accelerating speed of technological
change emphasizes the importance of

well-developed technology and compe-
tency management. Dr. Shaun West,
professor at Lucerne University of
Applied Sciences and Arts provided a
different view of technology and compe-
tency management for firms and cre-
ated the model seen below.

The aim of this Bachelor thesis is to
either prove or refute the correctness of
West’s model (2016). It covers the
improvement of technology and compe-
tency management in an SME. The anal-
ysis is based on today’s available litera-
ture, interviews and a quantitative and
qualitative conducted survey.
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Consultative Value Selling of Capital

Diplomand: Oliver Stoll
Dozent: Dr. Shaun West
Experte: Felix Keiderling
Wirtschaftspartner: Bucher Emhart Glass

With business markets becoming more
and more competitive, companies today
constantly have to review and update
their sales processes in order to remain
relevant in their markets.

The aim of this thesis was, therefore, to
develop a new investment-goods sales
process for Bucher Emhart Glass, moving
the company from catalogue-based sell-
ing to a more customer- and value-
oriented approach. This purpose
demanded a thorough literature review
of historic and modern selling tech-
niques as well as a detailed evaluation
and characterisation of both Bucher
Emhart Glass and its customers individ-
ual needs.

The combination of fieldwork, observa-
tions and interviews led to the creation
of a sales-playbook specifically designed

Equipment

to help Bucher Emhart Glass better
understand their customers and how the
customer creates value with Bucher
Emhart Glass equipment. The know-
ledge gained in this process has even-
tually been summarized into a sales
playbook and a consultative value sell-
ing book.

The playbook has been designed to intu-
itively guide Bucher Emhart Glass sales
staff through adapting the new sales
process. This gives the coxmpany a
steady foundation to further improve
and evolve the sales process and ena-
bles Bucher Emhart Glass to be competi-
tive in their markets.
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Marktanalyse fir die Stiftung

Diplomand: Michelle Suter
Dozent: Giinter Zepf
Experte: Klemens Ruoss Howald

Ital Reading-Haus

Wirtschaftspartner: Stiftung Ital Reding-Haus, Patrick von Reding

Die Stiftung Ital Reding-Haus ist eine
gemeinniitzige, operative Stiftung mit
Sitz in Schwyz. Der Stiftungszweck ist
wie folgt definiert:

«Die Stiftung Ital Reding-Haus bezweckt
den Kauf des Ital Reding-Hauses, seiner
Nebenbauten und des Umgeldndes, die

gesamte Anlage zu erhalten, sie in ange-

messener Weise, namentlich als Ort der
Kultur und der Begegnung, zugdanglich
zu machen und sie méglichst eigenwirt-
schaftlich zu betreiben.»
(Stiftungsurkunde vom 20. Mai 1 981)

Um den Stiftungszweck zu gewdabhrleis-
ten, erhdlt die Stiftung jedes Jahr Mit-
glieder-beitrége. Zusatzlich wird der
Annex des Ital Reding-Hauses an die
Kantonsbibliothek Schwyz sowie auch
ein Teil des Haupthauses privat vermie-
tet. Des Weiteren wird ein Museum
betrieben, so dass die Gebaude, welche
zur Stiftung gehoren, besichtigt werden
kdnnen. Als letzte Stltze wird ein Gas-
tro-Betrieb gefuhrt.

Dies ermdglicht es, gesellschaftliche
sowie auch Firmenanldsse auf dem Stif-
tungsgeldnde durchzufihren.

Der letzte Teil wird im Rahmen dieser
Bachelorarbeit genauer analysiert. Es
sind qualitative Interviews durchgefiihrt
worden, um die Kundenbediirfnisse zu
identifizieren. Die Resultate wurden in
drei Value Proposition Canvas eingefiigt.
Dieses Modell dient dazu, die Kunden-
aufgaben, -gewinne und

-probleme dem Angebot der Stiftung
gegenuberzustellen.

Anschliessend wurden die Differenzen
vom Stiftungsangebot zu den Kunden-
wiinschen herausgearbeitet und ein pri-
orisierter Massnahmenplan erstellt.



© in Anlehnung an (Biisch, 2013, S. 311), (B. Braun Medical AG) und (Bubendorf, 2014)
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Strategisches Beschaffungs- und
Lieferantenmanagement als
Erfolgsfaktor fiir KMU

Diplomand: Matthias Teucher
Dozent: Fabio Mercandetti
Experte: Daniel Zimmermann
Wirtschaftspartner: Schiller AG

Die folgende Bachelor Diplomarbeit
stellt ein praxisbezogenes Projekt zum
Thema Strategisches Beschaffungs- und
Lieferantenmanagement in
Zusammenarbeit mit dem
Medizintechnikunternehmen Schiller AG
dar.

Es wird der Frage nachgegangen, welche
Theorie des strategischen Beschaffungs-
und Lieferantenmanagements fiir den
Einsatz in einem KMU von Relevanz ist
und wie diese bedarfsgerecht in der
Praxis umgesetzt werden kann.

Die wichtigsten angewandten Methoden
dieser Projektarbeit stellen dabei die
Recherche und Auswertung der
Fachliteratur, Experteninterviews,
Interviews von Angestellten der Schiller
AG, Informationsanalyse und das
Experten-Feedback dar.

Aus der Grundlagenforschung der
Theorie resultiert mit dem Demand-to-
Product-Modell ein neues Prozessmodell
im Beschaffungswesen. Das Modell
beinhaltet im Wesentlichen die
wichtigsten Prozesse und Komponenten
des strategischen Beschaffungs- und

Lieferantenmanagement und dient
gleichzeitig als strukturelles Leitbild der
Arbeit.

Die IST-Analyse der Purchasing-
Abteilung zeigt auf, dass das
Unternehmen Potentiale im Bereich der
Definition von Einkaufsstrategien, der
strategischen Beschaffung, in der
Umsetzung des definierten
Einkaufsprozesses und in der Verteilung
von Verantwortlichkeiten aufweist.

Mit dieser Arbeit erhdlt die Schiller AG
eine Diskussionsgrundlage fir
Optimierungen auf Basis einer kritischen
Reflexion des Purchasings und dessen
Tatigkeiten anhand externer Sichtweise.
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Elektronische Zeiterfassung fur
das Montagepersonal

Diplomand: Martin Tschudin
Dozentin: Prof. Petra Miiller-Csernetzky
Expert: Thomas Gromm

Wirtschaftspartner: AGI AG fir Isolierungen

In Bachelor-Diplomarbeit geht es um die
Evaluation eines elektronischen Arbeits-
zeiterfassungssystems fiir die Firma AGI
AG fir Isolierungen.

Die Monteure in der AGI AG sind den
ganzen Tag auf Baustellen unterwegs.
Die Arbeitsstunden der Monteure wer-
den wochenweise auf Papier auf einem
Arbeitsrapport erfasst. Die ausgefiillten
Arbeitsrapporte der Monteure zeigen
immer ein dhnliches Bild, die meisten
Monteure arbeiten immer genau die
Sollstunden in der Woche. Die Arbeits-
rapporte werden anschliessend elektro-
nisch von Hand erfasst. Diese beiden
und noch weitere Griinde weckten das
Bedirfnis in der Fihrungsetage in der
AGI AG nach einem elektronischen
Arbeitszeiterfassungssystem.

Eine weitere Problematik ist das Vertrau-
ensverhdltnis zwischen den Monteuren
und ihren Vorgesetzten. Die Monteure
geniessen ein grosses Vertrauen von
ihren Vorgesetzten und dieses Vertrau-

ensverhdltnis soll auch nach der Einfiih-
rung einer elektronischen Arbeitszeiter-
fassung bestehen bleiben.

Im Verlaufe der Bachelor Diplomarbeit
sind insgesamt sechs verschiedene
Arbeitszeiterfassungssysteme genauer
betrachtet worden. Das Ergebnis zeigt
bei allen Systemen auf, dass die Kosten
zwar relativ hoch sind, die Einsparungen
durch die Effizienzsteigerung jedoch
hoher sein werden. Durch das Wegfallen
des Abschreibens der Arbeitsrapporte
wird die Administration durch die Ein-
fiihrung des elektronischen Arbeitszei-
terfassungssystems enorm entlastet und
kann die eingesparte Zeit in Zukunft fr
anderen Tatigkeiten nutzen.
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Generation Y (Millennials) and the
role of strong «right» Branding

Diplomand: Shathursan Vasanthakumaran

Dozent: Peter Radcliffe-Lunn
Expert: Lars Losinger
Wirtschaftspartner: Medela AG

Generation Y (Gen Y) members, also
called Millennials, are individuals born
between 1980 and 1995, where these
dates can vary by different authors.
They grew up during the same era where
technology and social networking was
growing exponentially. Millennials are
tech-savvy, intelligent, open-minded,
civic-oriented, progressive, confident and
self-expressive individuals.

Millennials are the biggest cohort since
the Baby Boomers and have a high
potential with their spending power.
Thus, marketers have a greater gain by
targeting their brands towards this
cohort. If marketers create brands that
are attractive and interesting to this
cohort, they will have a better competi-
tive edge than other marketers.

Gen Y has a different view, needs and
expectations on brands, because they

live in a world where brands consistently
use marketing tricks and advertisements
on every channel since they were born.
This means that companies have to
advertise to Millennials on their most
used media. For instance, social media
platforms are very suitable to target
them. On average, Millennials follow
12,4 brands on social network. There-
fore, brands have to entice them with
specific characteristics to gain them as
fans and loyal customer.

Medela AG is a Swiss Company produ-
cing medical equipment and offers solu-
tions for breastfeeding needs. This com-
pany was analysed in performance
regarding branding to Gen Y, and com-
pared to other companies’ branding,
which also offer breastfeeding products.
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E-Railing ist ein Profitcenter der Rein-
hard AG Sachseln, welches sich mit der

Vermarktung des gleichnamigen Produk-

tes beschdftigt. Beim Produkt E-Railing
handelt es sich um ein am Balkon zu
montierendes Solarpanel.

Es produziert beim Einstecken in eine
gewohnliche Steckdose Strom, welcher
sofort im Haushalt verwendet werden
kann. Im Rahmen der Bachelor Thesis
wurde eine strategische Analyse zur
Beantwortung folgender Fragen durch-
gefihrt:

Welche Chancen und Risiken bietet die
Unternehmensumwelt fir das Profitcen-
ter E-Railing?

Welche Stdrken und Schwdchen hat das
Profitcenter E-Railing?

von E-Railing

Wie kann das Profitcenter E-Railing seine
Starken und Schwdchen nutzen, um
Chancen zu ergreifen und Risiken zu
bewdltigen?

Aus der Beantwortung dieser Fragen
konnten strategische Handlungsoptio-
nen abgeleitet werden, welche das Pro-
fitcenter als Grundlage fiir eine umfas-
sende Marketingplanung verwenden
kann.



IMPRESSUM

Inhalt
Hochschule Luzern — Technik & Architektur
Studiengang Wirtschaftsingenieur | Innovation

Grafik
Georg A. Mattli
Anet Mathews

Texte, Bilder und Grafiken

Prof. Dr. Michele Kellerhals — Vorwort

Nadia Langensand — Bilder Seite 4 bis 16
Studierende — Texte und Bilder Bachelor-Thesen

Redaktion, Layout und Realisierung
Anet Mathews
Esther Lotscher-Schmid

Druck
Brunner Medien AG, Kriens

Auflage
500 Exemplare

Herausgeberin
© Hochschule Luzern — Technik & Architektur
Studiengang Wirtschaftsingenieur | Innovation



	Einband_BDA-Jahrbuecher-2015-2017
	Vorlage_BTA-Buch_2017

