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Abstract  
 
 

Titel: Analyse und Optimierung des Innovationsmanagement bezüglich der Produktent-

wicklung eines Schweizer KMU‘s 
 
Kurzzusammenfassung: 

(max 100 Wörter) Innovationen sichern den Erfolg vieler Unternehmen in der 

Schweiz. Durch Innovationen können sich die Unternehmen von 

der Konkurrenz abheben. Dadurch sind diese innovativen Unter-

nehmen meist weniger stark vom ruinösen Preiskampf betroffen. 

Es wird immer schwieriger, innovativer als die Konkurrenz zu 

sein. Die Märkte sind gesättigt und das Wirtschaftsumfeld wird 

immer turbulenter.. Deshalb wird es immer schwieriger, neue 

Bedürfnisse bei den Kunden zu erkennen und zu schaffen. Um 

auch in Zukunft bezüglich Produktentwicklung erfolgreich innova-

tiv tätig zu sein, bedarf es zusätzlich Innovationen im Bereich der 

Organisationsformen.  
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Ausgangslage 

Das Unternehmen mit rund 70 Mitarbeitenden ist im Bereich der Entgrattechnologie tätig. 

Die Produkte werden über ein weltweites Vertreternetz, sowie eine Verkaufsniederlassung 

in den USA und ein Repräsentations-Büro in China, vertrieben. Eine eigene Konstrukti-

ons- und Entwicklungsabteilung unterstützt das Verkaufsteam bei der Lösung individueller 

Kundenprobleme. Praktisch alle Teile können in der modernen Fertigung im eigenen 

Hause hergestellt werden. Das Unternehmen besitzt auf dem Markt den Namen als Prob-

lemlöser. Bei fehlenden Lösungen richtet sich die Kundschaft an das Unternehmen. Die 

Kundschaft bringt somit ihre Wünsche ein, aufgrund dessen das Unternehmen innovativ 

ist. Das Unternehmen möchte in Zukunft sicherstellen, dass auch ohne diese individuellen 

Inputs der Kunden Innovationen entstehen. Sie möchten auch in Zukunft Patente anmel-

den und Cash-Cows auf dem Markt haben. 

 

Ziele 

Ziel dieser Bachelor Thesis ist es, das Innovationsmanagement des Auftragsgebers zu 

analysieren und mögliche Verbesserungsvorschläge auszuarbeiten. Dem Unternehmen 

ist es wichtig, auch zukünftig erfolgreich innovativ tätig zu sein. Der Unternehmensleitung 

ist sich dabei bewusst, dass das Unternehmensumfeld nicht einfacher werden wird. Orga-

nisatorische Optimierungen sollen aber die Zukunft des Unternehmens sichern. 

 

Vorgehen 

Anfänglich wurde der weite Begriff der Innovation und des Innovationsmanagement abge-

grenzt. Darauffolgend wurde der Auftraggeber strategisch analysiert und dessen Innovati-

onsmanagement durchleuchtet. Es wird beschrieben, wie das Unternehmen mit Produk-

tinnovationen umgeht. Des Weiteren wird aufgezeigt, wie die Abläufe im Innovationsma-

nagement des Auftragsgebers funktionieren. Danach sind die aktuellen Literaturen bezüg-

lich Produktinnovationen studiert worden. Aufgrund dessen sind Optimierungsvorschläge 

ausgearbeitet und Handlungsempfehlungen abgeleitet worden. 
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Erkenntnisse 

Die Erkenntnisse aus dieser Bachelor Thesis sind folgende: 

 

1. Jedes Unternehmen muss sich von der Konkurrenz abheben. Innovativ tätig zu 

sein, ist eine Möglichkeit dazu. Um sich zu differenzieren werden Innovationen je 

länger je wichtiger, da der Konkurrenzkampf zukünftig weiter zunehmen wird. 

 

2. Im Laufe der Zeit veränderten sich die Angewohnheiten der Unternehmen, wie sie 

Innovationen tätigten. Im industriellen Aufschwung brachten die Unternehmen 

Produkte ohne Berücksichtigung der Kundenwünsche auf den Markt. Da es zu 

dieser Zeit oft an einer quantitativen Produktverfügbarkeit mangelte, wurden die 

Produkte vom Markt dankbar aufgenommen.. Die Märkte waren noch nicht über-

sättigt und die Konsumenten noch nicht von Informationen überrollt.. Anschlies-

send folgte eine Phase, in der die Unternehmen ausschliesslich auf die Kund-

schaft hörten und somit deren direkt nachgefragten Bedürfnisse befriedigten. Dies 

reicht heute nicht mehr, es braucht zusätzlich eine gewisse Risikobereitschaft, um 

auch neue Bedürfnisse auf dem Markt zu schaffen. Die Innovationen, deren Ideen 

von den Kunden selber stammen, sind nicht mit demselben Risiko verbunden, wie 

wenn ein Unternehmen neue Bedürfnisse schafft. Ein Bedürfnis schaffen bringt je-

doch mehr Erfolg. Deshalb braucht es beides. Es braucht einen Mix, um den ma-

ximalen Erfolg zu erzielen. 
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3. Kriterien für erfolgreiche Innovationen: 

 Prägnanz der Innovationsstrategie 

 Hohe Netzwerkkompetenz 

 Detailgrad der Planung 

 Innovationskultur 

 Brancheninterner Austausch 

 Top-Management Unterstützung 

 Branchenübergreifender Austausch 

 

4.  Damit die Innovationen, gemäss den obengenannten Punkten, erfolgreich sein 

können, ist folgende Organisationsform optimal. 

 

 

 

Die Organisation sollte in ein Analyseteam, ein Konzeptteam und ein Planungsteam 

gegliedert werden. Durch die verschiedenen Teams werden alle Anspruchsgruppen 

berücksichtigt und miteinbezogen. Diese Form von Organisation kann viele neue in-

novative Ideen hervorrufen. 

Die Erstinformationen und -signale kommen vom Markt. Das Analyseteam verarbeitet 

und diskutiert diese Aussagen, Ideen und Anregungen von der Kundschaft. Das Ana-

lyseteam beinhaltet Mitglieder aus den folgenden Gruppen innerhalb und ausserhalb 

des Unternehmens: 

 Technik 

 Produktion 

 Verkauf 

 Kundensupport 

 Vertriebsstellen 

 Marketing 
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 Lieferanten 

 Kundschaft 

 Hochschulen 

Die ausgereiften Ideen des Analyseteams gehen anschliessend an das Konzeptteam. 

In dieser Gruppe wird dann entschieden, welche Ideen weiterverfolgt werden. Es wird 

ein  verständliches und umsetzbares Konzept erstellt. Das Konzeptteam sollte aus der 

Geschäftsleitung und dem Leitenden der Entwicklung und Produktion bestehen. Die 

Ideen, die verwirklicht werden sollen, gehen dann an das Planungsteam und in die Ab-

teilung Marketing. Das Planungsteam ist ein eigentliches Projektteam. Dieses Team 

trifft sich nur, wenn das Konzeptteam ein Konzept weiterleitet. In diesem Team wird 

das Konzept zu einem konkreten Projekt definiert. Während das Produkt geplant und 

produziert wird, läuft parallel die Planung und Organisation der Kommunikationsmass-

nahmen. So wird sichergestellt, dass die neuen Produkte so schnell wie möglich auf 

den Markt kommen können. Sind die Produkte auf dem Markt, nehmen sie auch wie-

der Einfluss auf das Analyseteam. Durch das neue Produkt können wieder neue Be-

dürfnisse oder Veränderungswünsche des Produktes auf dem Markt entstehen, die 

dann wieder ins Analyseteam fliessen. 
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