Studiengang: MAS Leadership in Innovation and Technology

Wie kann das internationale Drittgeschdft innerhalb gesetzlicher Rahmen-
bedingungen optimiert werden, ohne den Kernauftrag fiir die Schweizer

Armee zu gefdhrden? Im Fokus steht die Identifikation von Wachstumspo-
tenzialen, die Optimierung administrativer Prozesse und die Entwicklung

tragfdhiger Modelle fiir langfristige Kundenbeziehungen.

Ausgangslage

Die Auftraggeberin ist als Materialkompetenzzent-
rum der Schweizer Armee ein zentraler Partner fiir
die Instandhaltung militarischer Systeme. Neben
dem Kerngeschaft mit den nationalen Auftraggebern
stellt das internationale Drittgeschaft eine wichtige
Moglichkeit dar, Kapazitdten auszulasten und techno-
logische Fahigkeiten langfristig zu sichern. Dieses
Geschaftsfeld ist jedoch durch gesetzliche Rahmenbe-
dingungen, geopolitische Entwicklungen und interne
Strukturen geprégt, die den Handlungsspielraum
einschrénken.

Zielsetzung

Ziel der Arbeit ist es, Wege aufzuzeigen, wie das
internationale Drittgeschaft innerhalb der geltenden
rechtlichen Vorgaben optimieren kann. Dabei steht im
Fokus, den maximal zuldssigen Anteil auszuschopfen,
bestehende Kundenbeziehungen zu vertiefen, neue
Kunden in stabilen Markten zu gewinnen und gleich-
zeitig die administrativen Hiirden fiir internationale
Partner zu reduzieren.

Methodik

Die Untersuchung basiert auf einem explorativen
Forschungsansatz. Zentrale Elemente sind qualita-
tive Interviews mit internen Fiihrungskraften sowie
internationalen Kunden und Partnern, ergénzt durch
Marktanalysen, SWOT- und GAP-Analysen sowie
einen Design-Thinking-Workshop. Ein besonderer
Schwerpunkt lag auf der Sammlung und Auswertung
von Customer Insights, um ein tiefes Verstandnis der
Bedirfnisse, Erwartungen und Herausforderungen aus
Kundensicht zu gewinnen. Diese Kombination ermog-
lichte es, Geschaftsmodellvarianten zu entwickeln
und deren Potenzial fundiert zu bewerten.

Ergebnisse

Die Ergebnisse zeigen, dass die Auftraggeberin inter-
national iber ein erhebliches Marktpotenzial verfiigt.
Kunden schétzen die hohe Qualitat und Zuverlassig-
keit, sehen jedoch Verbesserungsbedarf bei Preisge-

staltung, Angebotsprozessen und Exportabwicklung.
Als besonders vielversprechender Ansatz wurde die
Einfiihrung internationaler Service Level Agreements
identifiziert, die eine planbare Zusammenarbeit mit
fixen und variablen Leistungsbestandteilen ermdg-
lichen. Dadurch lassen sich sowohl die Kundenbediirf-
nisse nach Verfiigharkeit und Verlasslichkeit erfullen
als auch stabile Einnahmen und eine hohere Auslas-
tung sicherstellen.

Ausblick

Die Arbeit verdeutlicht, dass die Auftraggeberin durch
organisatorische Anpassungen, Prozessoptimierungen
und gezielte Kooperationen ihre Position im internati-
onalen Markt starken kann. Kiinftige Schritte liegen in
der praktischen Erprobung der entwickelten Modelle,
insbesondere durch Pilotprojekte mit ausgewdhlten
Kunden. Langfristig kann dadurch ein tragfahiges
Geschaftsmodell etabliert werden, das den gesetz-
lichen Rahmen respektiert, die Abhdngigkeit vom
Heimmarkt reduziert und die internationale Wettbe-
werbsfahigkeit nachhaltig starkt.
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