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Der WTT YOUNG LEADER AWARD hat sich seit 
2008 als einzigartiger, bedeutender Anlass im Raum 
St.Gallen etabliert. Er lockt jedes Jahr über 600 Per­
sönlichkeiten aus Wirtschaft, Politik, Wissenschaft 
und Studierendenschaft in die Tonhalle St.Gallen und 
vernetzt diese beim gemeinsamen Networking.

Die Studenten der Bachelorstudiengänge Betriebs­
ökonomie und Wirtschaftsinformatik der OST bear­
beiten als Teil ihres Studiums im Auftrag der Wirtschaft 
Praxisprojekte. Dabei investieren sie viel Zeit und Herz­
blut. Die Fachhochschule ist dadurch fundiert in die 
Unternehmenswelt eingebettet, trägt mit ihren lang­
jährigen Partnerschaften wesentlich zum Ostschwei­
zer Standortfaktor bei und stellt sicher, dass der Nach­
wuchs an praxistauglichen und unternehmerischen 
Persönlichkeiten auch in Zukunft verfügbar ist.

Jährlich zeichnen die Wissenstransferstelle der OST 
und ihre Partner die besten Arbeiten in den Kategori­
en Marktforschung und Managementkonzeption aus. 
In der LEADER­Sonderausgabe blicken wir in Wort 
und Bild auf die feierliche Preisverleihung am Montag,  
28. Oktober 2024, in der Tonhalle St.Gallen zurück. 

Wir lassen Organisatoren, Referenten und Jurymit­
glieder ebenso zu Wort kommen wie die Gäste des  
Anlasses. Ausserdem versuchen wir herauszufin­
den, wie nachhaltig solche Auszeichnungen für die 
Studenten, aber auch für die Wirtschaft sind. Hier­
zu sprechen wir mit den Gewinnern der letztjährigen 
Veranstaltung, aber natürlich auch mit den aktuellen 
«Siegern». Abgerundet wird das Magazin mit Impres­
sionen von der Veranstaltung.

Inhalt
Die Wissenstransferstelle der Ostschweizer Fachhochschule OST ehrt Ende  

Oktober 2024 erneut Wirtschaftsstudenten mit dem WTT YOUNG LEADER 

AWARD. Im Auftrag von Unternehmen haben diese herausragende Praxisprojekte 

erarbeitet. Der LEADER begleitet die Preisverleihung mit einer Sonderausgabe.



CE LE B R ATI O N

Ein neues  
Energie system  
entsteht
Für die Stadt St.Gallen stellt die Sektorenkopp-
lung eine technische Herkulesaufgabe dar. Damit 
sie gelingt, braucht es ein neues Mindset und 
das Zusammenspiel aller Akteure und Technolo-
gien auf einer einzigen Versorgungsplattform. 

Dafür braucht es Energiespeicher und Energie­
wandler: Aus Strom entsteht speicherbares Gas, 
das bei Bedarf wieder zu Strom wird. Oder Wärme 
zu Strom und umgekehrt. Bestehende Leitungs­
netze wachsen so zusammen. Die Technologien 
dazu sind bereits vorhanden, insbesondere Wärme­
Kraft­Kopplung, Power­to­X und Vehicle­to­X.

Ein solches smartes Energiesystem entsteht nun in 
St.Gallen. Mehr als 150 technisch machbare und 
wirtschaftlich realisierbare Massnahmen sind da­
für ausgearbeitet worden. Im Verbrauchssektor 
Wärme zum Beispiel steht die energetische Opti­
mierung des St.Galler Gebäudeparks im Vorder­
grund, dazu der sukzessive Ausbau der Fernwärme. 
Wo dieser topografisch nicht realisierbar ist, auf 
den Hügelzügen und im Westen der Stadt, kommen 
Wärmepumpen und WKK­Anlagen zum Zug, wofür 
auch Nahwärme­Netze erstellt werden. Öl­, Gas­ 
und Elektrospeicherheizungen soll es bis ins Jahr 
2050 nicht mehr geben.

Schrittweiser Aufbau
Der Ausbau in Richtung Sektorenkopplung erfordert 
Investitionen in  Netze und er benötigt Zeit, denn er 
stellt die St.Galler Stadtwerke vor zunehmend kom­
plexe Aufgabenstellungen. So wird beispielsweise 
bis zum Jahr 2035 die Spannung im Mittelspan­
nungsnetz sukzessive von 10 000 auf 20 000 Volt er­
höht, was mit grossen Herausforderungen verbun­
den ist.

Die Entwicklung in allen Bereichen zielt auf die  
Realisierung eines «virtuellen Kraftwerks» ab. Alle 
Produktions­ und Verbrauchsanlagen in St.Gallen 
werden dabei als energetisches Gesamtsystem be­
trachtet, Energieflüsse gezielt gesteuert. Dazu be­
nötigen wir eine IT­Infrastruktur, das Glasfasernetz 
als Übertragungsmedium und Daten.

Unser Ziel ist ein holistisches Energiesystem, das 
robuster als das heutige ist, mit unterschiedlichen 
Energien aus verschiedenen lokalen Produktions­
stätten umgehen kann, technologieoffen konzipiert 
ist und Platz lässt für Innovationen. Damit errei­
chen wir einen nachhaltigen Effekt für Mensch und 
Umwelt.

Dafür braucht es ein neues Mindset und eine  
energiepolitische Vision, die das Gesamtsystem  
im Blick behält: Wir wollen bis zum Jahr 2050  
CO2­neutral werden. Das gelingt uns nur gemein­
sam, indem wir den systemischen Ansatz des Ener­
giekonzepts 2050 der Stadt St.Gallen systematisch 
umsetzen. 

www.sgsw.ch

Strom, Wärme, Mobilität: Das Energiekonzept 2050 
der Stadt St.Gallen setzt auf die sogenannte «Netz­
trilogie». Durch die Kopplung dieser Sektoren ent­
steht ein virtuelles Kraftwerk für die Stadt St.Gal­
len. An diesem arbeiten die St.Galler Stadtwerke 

seit mehreren Jahren. Damit das Vorhaben gelingt, 
die Energieversorgung auch für die Generationen 
nach uns sicherzustellen, gilt es vor allem, unsere 
Scheuklappen abzustreifen. Die Technologien sind 
nämlich da. Wir müssen sie nur sinnvoll zusam­
menfügen zu einem flexiblen, intelligenten und ro­
busten Energiesystem.

Sektorenkopplung: geschmeidige  
Zusammenarbeit
Der Begriff «Sektorenkopplung» – oft auch als 
«Netzkonvergenz» bezeichnet – bedeutet, die wich­
tigsten Sektoren der Energienutzung intelligent 
miteinander zu verbinden. So entsteht ein integ­
riertes Energiesystem über verschiedene Infra­
strukturen hinweg. –

Marco Letta,  
Unternehmensleiter
St.Galler Stadtwerke
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Siegerteam «Swiss Gate» 
Neue Produkte für den Hanfmarkt

Siegerteam «Internorm»
Endkunden ins Servicemodell integriert
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WTT Young Leader Award 2023

New Business
Wie erfindet man Geschäft neu? Was Unternehmer Tobias Reichmuth im Award-Referat aufzeigte, 
leben die OST-Studierenden jährlich in ihren Praxisprojekten vor – für ihre Auftraggeber.

Wie fühlen sich frischgebackene Award-Siege-
rinnen und -Sieger?
Morena Di Nardo: Sehr gut! Es ist eine grosse Ehre. 
Wir bekamen bereits von der Hochschule eine gute 
Note für unsere Arbeit. Der Award bestätigt nun 
ihre Qualität. 
Ornella Addeo: Richtig realisierten wir den Sieg 
erst am Morgen danach. Drei von uns sind in Aus-
landsemestern in Lissabon, Paris und Brüssel. Die 
Anreise für diesen einen Abend hat sich also ge-
lohnt. 

Und wie erlebten Sie ihn?
Marlis Gabriel: Es war schön, nochmals zusam-
menzukommen, Komplimente entgegenzunehmen 
und auf die harte Arbeit anzustossen. Natürlich  
feierten wir den Award. Wir genossen auch, dass 
unsere Familien dabei sein durften. Sie wissen, wie 
viel wir investiert hatten. 
Florian Hutter: Die grosse Bühne, die vielen Zu-
schauer, die Kameras – das machte uns zu Beginn 
ein wenig nervös. Je länger der Abend dauerte, 
desto mehr konnten wir ihn geniessen. 
Jan Frei: Toll ist, dass man viele Leute aus der 
Wirtschaft kennenlernen kann, die sich für einen 
interessieren. Es ergaben sich einige spannende  
Gespräche – nicht nur Gratulationen. 

Wären Sie offen für Angebote? Für welche?
Jan Ziegler: Mich interessieren Banken. Allenfalls 
möchte ich parallel noch ein Masterstudium an-
hängen. 
Marlis Gabriel: Ich fühle mich reif für den  
Arbeitsmarkt. Mein Interesse gilt dem Marketing 
und Sales.
Morena Di Nardo: Meines auch! Mich reizt die Un-
ternehmensberatung. Ich könnte mir vorstellen, 
bei einem Startup mitzumachen. Das Award-Refe-
rat von Tobias Reichmuth war inspirierend, und 

das nehme ich mir zu Herzen: Das Team ist bei 
Gründungen noch wichtiger als die Idee. 
Jan Frei: Ich möchte im Bereich Strategie und New 
Business eines Unternehmens arbeiten. Mittelfris-
tig kann auch ich mir gut vorstellen, selbstständig 
zu werden. 
Ornella Addeo: Im Studium widmete ich mich Psy-
chologie und Führung. Inzwischen tendiere ich 
aber auch Richtung Marketing. Soziale Medien fin-
de ich besonders spannend. 

Jury-Mitglied Christof Oswald lobte, wie tief Sie 
sich in den Hanfmarkt einarbeiteten.
Jan Ziegler: Das war schlichtweg notwendig, denn 
der Hanfmarkt ist komplex. Es gibt viele Regulato-
rien. Wir mussten uns intensiv damit beschäftigen. 
Die Interviews waren wichtig dafür. 
Morena Di Nardo: Ehrlich gesagt, reichten die  
üblichen tausend Projektstunden nicht dafür. Wir 
hatten beispielsweise einen Chat, indem wir viele 
Artikel zum Thema teilten. 
Marlis Gabriel: Zunächst war das Projekt eine üb-
liche Aufgabe der Fachhochschule. Doch das Thema 
nahm mehr und mehr Raum in unserem Leben ein, 
plötzlich spricht man zuhause darüber – und be-
trachtet es mit neuen Augen. 
Jan Ziegler: Ich war von Beginn an sehr offen fürs 
Thema, da ich schon CBD-haltige Produkte benutzt 
hatte. 

Fachlich, inhaltlich und 
menschlich viel gelernt
Teamarbeit und Willen führten zum Sieg in der Kategorie Markt­
forschung. Mit ihrem Award und dem allseits gelobten Projekt 
empfehlen sich die Studierenden des Teams «Swiss Gate» nun für 
spannende Aufgaben im Arbeitsmarkt. Im Interview verraten sie, 
wohin ihre Wege gehen könnten. 

M A RK TFO RS CH U N G – S I E G E R

Ornella Addeo: Für mich war es ganz neu, aber je 
tiefer man eintaucht, desto spannender wird’s.  
Und man beginnt, Produkte selbst zu testen, Hand-
cremes zum Beispiel. Inzwischen interessieren 
mich auch Lebensmittel. 

Für Swiss Gate untersuchten Sie den Hanfmarkt 
und schlugen neue Produkte vor. Was konnten 
Sie dank der intensiven Beschäftigung mit dem 
Thema liefern?
Marlis Gabriel: Aufgrund unserer Forschung schlu-
gen wir Swiss Gate vier Massnahmen vor: protein-
haltige Hanfriegel, die Kooperation mit vegetari-
schen Restaurants und die Präsenz in Fitness - 
studios und Läden. Die Idee war, sich insbesondere 
an gesundheitsorientierte Zielgruppen zu wenden. 
Gerade die gesundheitlichen Vorteile sind überzeu-
gend und lassen sich fürs Marketing nutzen. 
Jan Frei: Aufschlussreich waren auch die Experten-
interviews und alle Zwischenergebnisse. Sie schaf-
fen ein besseres Marktverständnis.

Was haben Sie gelernt?
Ornella Addeo: Wie organisiert man ein grosses 
Projekt? Wie geht man vor? Wie kommuniziert und 
arbeitet man im Team? Wie beweist man sich ge-
genüber Konkurrenz? Wie findet man die richtige 
Zielgruppe und gewinnt Kunden für sich? 
Morena Di Nardo: Wir merkten auch, wie schwie-
rig es ist, Hanfprodukte auf den Markt zu bringen. 

CBD-haltige Öle wurden zum Beispiel jüngst ver-
boten. Man lernt einen Markt kennen: Was sind die 
Trends? Das birgt auch Chancen und kann Türen 
öffnen. Ich fände es spannend, künftig in diesem 
Markt zu arbeiten. Früher hätte ich das ausge-
schlossen. 
Florian Hutter: Die Umfrage liess tief blicken, wes-
halb viele Leute Vorurteile haben – zum Beispiel 
wegen Kiffern in der Familie. Anderen verschafften 
Hanfprodukte endlich Abhilfe, nachdem klassische 
Medikamente keine Resultate zeigten. Persönliche 
Erfahrungen sind sehr ausgeprägt. 
Marlis Gabriel: Bei diesem Thema ist wenig 
schwarz oder weiss, es hat viel Grauzone in den 
menschlichen Geschichten und der rechtlichen 
Komplexität. Umso fokussierter mussten wir vor-
gehen. 

Was war Ihr Erfolgsrezept?
Jan Ziegler: Teamarbeit ist das Wichtigste, die  
Leute nach ihren Stärken einzusetzen. Wir kommu-
nizierten gut untereinander. Man muss auch ehr-
lich sein, darf nichts schönreden. 
Morena Di Nardo: Wir hatten ein gemeinsames 
Ziel: Wir wollten die Nomination und am Award-
Abend teilnehmen. Also waren alle mit Herzblut 
dabei. Wir fokussierten dieses Semester voll aufs 
Praxisprojekt. Das muss so sein, wenn man den 
Award anpeilt. 
Florian Hutter: Das führte auch dazu, dass wir uns 
gegenseitig aufeinander verlassen konnten. 

–

«Je tiefer man ins Thema  
Hanf eintaucht, desto span-
nender wird’s.»

Swiss-Gate Auf-
traggeber Marco 
Hoffmann (links) 
mit «seinem» Team: 
Jan Frei, Ornella 
Addeo, Jan Ziegler, 
Florian Hutter,  
Morena Di Nardo 
und Marlis Gabriel 
(von links nach 
rechts)
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Auf den Ehrenplätzen in 
Managementkonzeption
2. Rang: Team «Jansen»

3. Rang: Team «Spitex St.Gallen»

Projekt
 Provider von IoT-Lösungen für 
 Metallbauunternehmen

Kunde
 Jansen AG, Oberriet 
 Daniel Dutler, 
 Leiter Software- & Maschinen-Services

Projektteam
 Vincent Chan, Projektleiter, St.Gallen 
 Ronja Blattner, Arbon
 Andreas Wirth, Uzwil
 Felix Schilling, Sennwald
 Sandra Neff, Appenzell
 Fabian Helbling, St.Gallen 

Projekt-Coach
 Dr. Sebastian Scheler

Projekt
 Moderne und attraktive Arbeitszeitmodelle 
 in der Pflege

Kunde
 Spitex St.Gallen AG, St.Gallen
 Guy Lorétan, Geschäftsführer

Projektteam
 Raffael Loosli, Projektleiter, Balzers
 Salomé Eugster, Wängi
 Luis Romagna, Sargans
 Valeria Turi, Bichwil
 Darko Ristic, Henau
 Sarina Sieber, Widnau

Projekt-Coach
 Prof. Dr. Alexandra Cloots

Das Team «Jansen» mit Coach Sebastian Scheler (ganz hinten 
rechts), Kunde Daniel Dutler (Jansen, Mitte links) sowie Preisspon-
sorin Heidi Bösch von der Migros Genossenschaft Ostschweiz (rechts 
davon)

Das Team «Spitex St.Gallen» mit Auftraggeber Guy Lorétan (hinten 
links), Coach Alexandra Cloots (hinten Mitte) und Preissponsorin Heidi 
Bösch von der Migros Genossenschaft Ostschweiz (hinten rechts)

Reto Steiger, kann man als Auftrag­
geber zum Sieg beitragen?
Der Sieg gehört den Studierenden. Aber 
die Inputs des Auftraggebers sind wich-
tig. Wer sich Zeit nimmt, schafft mehr 

Karl Neumüller, was macht dieses 
Team zu Siegertypen?
Es arbeitete gegen innen demütig, diszi-
pliniert und gewissenhaft. Nach aussen 
wirkte es höchst professionell, gerade in 

«Darauf wä-
ren wir kaum 
gekommen»

Solide Ana-
lyse, kreative 
Ansätze

Für den Türen- und Fenster-
hersteller Internorm eröffnete 
das Praxisprojekt neue Per-
spektiven für sein Servicemo-
dell. Gemäss Auftraggeber 
Reto Steiger lieferten die Stu-
dierenden mit ihrem frischen 
Blick auch überraschende Er-
kenntnisse. 

Das Siegerteam der Kategorie 
Managementkonzeption suchte 
eine echte Herausforderung 
und fand sie beim Auftragge-
ber Internorm mit seiner offe-
nen Fragestellung: Wie könnte 
ein Servicemodell der Firma 
aussehen? Gemäss OST-Coach 
Karl Neumüller führte der  
professionelle Umgang mit dem 
Kunden zum Erfolg.

fragt sein könnten, um in ihrem Namen 
Arbeiten auszuführen. 

Empfehlen Sie Praxisprojekte weiter?
Wer bereit ist, Zeit zu investieren, erhält 
richtig gute Ergebnisse. Das gilt auch  
für Unternehmen ausserhalb der Ost-
schweiz – wie wir. Die Studierenden  
waren leistungsbereite Schnelldenker. 
Sie waren sich nicht zu schade, nach  
der Schlussbesprechung nochmals 
grundlegende Änderungen an der Arbeit 
vorzunehmen. Hut ab! Award verdient!

Interaktion mit dem Kunden. Zudem 
war es sehr kreativ. Die Studierenden 
nutzten den Freiraum, den sie bekamen, 
und lieferten. 

Ist eine offene Fragestellung Fluch 
oder Segen?
Das kommt auf den Charakter des 
Teams an. Manche mögen geschlossene 
Fragestellungen. Dieses Team aber woll-
te kreativ werden und suchte sich eine 
Aufgabe, die das zulässt. Sie sahen die 
Fragestellung als «Challenge». Umso 
wichtiger war die enge Zusammenar-
beit mit dem Kunden. Als Coach war ich 
gefragt, um Leitplanken zu setzen.

Worauf fokussierten Sie sonst?
Ich erachtete eine substanzielle Analyse 
bestehender Servicemodelle als essen-
ziell – innerhalb und ausserhalb der 
Branche. Vor allem auch dank dieser 
konnte das Team kreative neue Ansätze 
entwickeln. Dafür muss man erst ver-
stehen: Was machen andere? Die Analy-
se erlaubte zudem, danach die richtigen 
Fragen in der Befragung zu stellen. 

Praxisprojekte werden «Echtauf­
träge» genannt. Wie nah am Wirt­
schaftsleben sind sie?
Die Aufgabenstellungen sind absolut 
praxisrelevant für die Auftraggebenden. 
Die Praxisprojekte generieren umsetz-
bare Handlungsempfehlungen aufgrund 
solider Analysen. Das ist für Unterneh-
men sehr wertvoll mit direkt anwend-
barem Nutzen. Nicht selten resultieren 
Erkenntnisse, die nur durch neutrale 
Studierende gewonnen werden können. 

Reto Steiger,  
Produktma-

nagement 
Schweiz,  

Leitung Innen- 
und Kunden-

dienst, 
Internorm AG

Coach: 
Dr. Karl Neumüller

Nähe zum Tagesgeschäft und erhält bes-
sere Ergebnisse.

Das Team fühlte sich von Ihrer  
offenen Fragestellung angezogen.  
Wie kam es dazu?
Wir machten uns viele Gedanken über 
unser Servicemodell. Wir haben Erfah-
rung, kennen den Markt und wissen, 
was andere schon versuchten. Damit 
wollten wir das Team nicht beeinflus-
sen. Vielleicht funktioniert heute, was 
vor zehn Jahren nicht ging. Die Studie-
renden sollten mit frischem Blick ran. 
Wir waren überrascht, wie rasch sie im 
Thema waren. 

Was waren die wichtigsten  
Erkenntnisse?
Die vielen Befragungen der Vertriebs-
partner waren ein Knochenjob. Dank ih-
rer sympathischen Art kamen die Stu-
dierenden aber an Antworten, die wir 
kaum erhalten hätten. So rechneten wir 
nicht damit, dass wir bei Kapazitäts-
grenzen unserer Vertriebspartner ge- –

–
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Blieb nach dem Feiern noch was übrig von den 
6000 Franken Preisgeld? 
Gian-Reto Capaul: Wir sind alle schon im Berufs­
leben oder Masterstudium und am Dienstagmorgen 
hiess es daher: Arbeiten oder studieren – Award hin 
oder her! Wir stiessen auf den Sieg an, die Feier 
wird nachgeholt – und zwar mehrmals. Die Idee ist, 
dass wir uns während des nächsten Jahres immer 
wieder treffen und dann jeweils die Trophäe inner­
halb des Teams weitergeben. Wir beginnen im De­
zember mit einem ersten Fondueessen. 

Wo arbeiten Sie? Sind aus dem Team alle beruf-
lich schon «vergeben»?
Erich Fust: Ich bin bei PwC St.Gallen, im Team von 
Martin Knöpfel, der sich in der Jury des WTT 
Young Leader Awards engagiert, tätig. Eingestellt 
hatte er mich aber lange vor dem Projekt. Mein Ziel 
ist, dort Wirtschaftsprüfer zu werden. 
Jennifer Schmucki: Bei Geberit arbeite ich aktuell 
im Controlling. Vielleicht hänge ich noch ein Mas­
terstudium an.
Federico Kunz: Ich arbeite aktuell als Associate 
Consultant beim Vermögenszentrum in Rappers­
wil. Das Masterstudium behalte ich mir als Option 
offen.
Gian-Reto Capaul: Ich habe mein Masterstudium 
bereits begonnen. Daneben arbeite ich Teilzeit bei 
der Unternehmensberatung Sieber und Partners in 
Zürich. Mich interessiert Strategieberatung mit Be­

zug zur digitalen Transformation.
Michelle Dürst: Ich mache ein Praktikum im Hu­
man Resources bei Stadler Rail und spiele mit dem 
Gedanken, mich für ein Masterstudium einzu­
schreiben.
Raphaela Dürr: Auch ich ziehe ein Masterstudium 
in Betracht. Bis anhin war ich in der Unterneh­
mensberatung und im Projektmanagement tätig. 

Was bringt Ihnen der WTT Young Leader 
Award?
Jennifer Schmucki: Er ist ein schöner Abschluss 
unseres Studiums und eine Wertschätzung für un­
sere Arbeit. Die offene Fragestellung des Auftragge­
bers war eine Herausforderung. Wir hatten zu­
nächst unterschiedliche Ideen und mussten uns als 
Team erst finden.
Gian-Reto Capaul: Nebst der Anerkennung für die 
geleistete Arbeit macht sich der Award­Gewinn si­
cherlich gut im Lebenslauf. Er beweist, dass wir in 
der Lage sind, kompetent gegenüber Kunden aufzu­
treten. Wir können echte praxisrelevante Probleme 
lösen. Darauf dürfen wir stolz sein. 
Federico Kunz: Der Award schenkt Selbstvertrauen 
für die kommende Praxis. Eine kompetente externe 
Jury von Managern bestätigte uns, dass wir  
nicht nur theoretisches Wissen haben, sondern 
auch etwas umsetzen können. Wir haben also et­
was Brauchbares gelernt. Genau wegen dieser  
Praxisprojekte absolvierte ich mein Wirtschafts­
studium an der OST. Es wird seinem Ruf gerecht: Es 
ist streng, aber lohnt sich.
Erich Fust: Der WTT Young Leader Award generiert 
einiges an öffentlichem Interesse. Viele, die nicht 
persönlich in die Tonhalle St.Gallen eingeladen wa­
ren, verfolgten den Anlass per Livestream. Wir 

«Zuhören ist ent-
scheidend: Was will 
der Kunde?»
Das Team «Internorm» überraschte seinen Auftraggeber mit un-
erwarteten Erkenntnissen aus der Befragung seiner Vertriebs-
partner. Künftigen Award-Anwärtern raten die Gewinnerinnen 
und Gewinner der Kategorie Managementkonzeption, ein starkes 
Team zu bilden und auf seinen Kunden einzugehen. 

M A N AG E M E NTKO N Z E P TI O N – S I E G E R machten in unserem Umfeld auf diesen aufmerk­
sam. Mir gratulierten anschliessend sogar viele 
Weggefährten aus früheren Klassen, die heute we­
nig mit Betriebsökonomie am Hut haben. Die fan­
den das cool. 
Gian-Reto Capaul: Der Award ist beste Werbung 
für unser Studium. Die Praxisprojekte bieten einen 
unheimlichen Mehrwert. Diesen Grad an Transfer­
orientierung bietet nur die OST. Übrigens engagier­
ten sich einige von uns schon vor zwei Jahren als 
Helfer des Events. Da wurde uns klar: Der Award 
ist unser Ziel. 

Welche Tipps habt Ihr Studierenden, die dieses 
Jahr mithalfen, und den gleichen Entschluss 
fassten?
Jennifer Schmucki: Man darf sich nicht mit der 
erstbesten Lösung zufriedengeben, sondern sollte 
sich stets hinterfragen. Die Diskussionen im Team 
sind essenziell. 
Federico Kunz: Zu Beginn müssen gemeinsame 
Ziele definiert werden: Will man als Team  
hoch hinaus oder einfach das Studium bestehen?  
Wir peilten eine Top­Platzierung an. 
Gian-Reto Capaul: Award­Referent Tobias Reich­
muth hat ganz recht: Mittelmässige Ideen kann 
man mit einem guten Team zum Erfolg bringen – 
umgekehrt klappt das nicht. Man muss mit einem 
Team antreten, das an einem Strang zieht. Wenn 

nicht alle mitmachen, funktioniert es nicht. Eben­
so wichtig ist, den Kunden immer ins Zentrum zu 
stellen: Was will er genau? Dafür ist Zuhören ent­
scheidend.

Und was wollte Ihr Kunde? Was lieferten Sie 
dem Fenster- und Türenhersteller Internorm?
Gian-Reto Capaul: Wir übergaben ein handfestes 
Service­Konzept mit wertvollem Feedback der  
Internorm­Vertriebspartner. Ausser dem Haupt­
kundenprozess eröffnet das Konzept auch eine  
Entwicklungsperspektive gegenüber Endkunden – 
inklusive konkrete Services wie beispielsweise ein 
Kundenportal mit innovativem Schadenformular. 
Unser Auftraggeber war überrascht von der gelie­
ferten Erkenntnis, dass seine Vertriebspartner  
bei Überkapazitäten Aufträge an Internorm dele­
gieren würden. 
Erich Fust: Wir lieferten Internorm ein ganzheit­
liches Dienstleistungssystem. Es ist modular  
auf gebaut, das heisst, unsere Arbeit enthält mehre­
re Lösungen, die das Unternehmen einzeln oder in 
Kombination testen kann. 
Michelle Dürst: Das Dienstleistungssystem basiert 
einerseits auf der Perspektive der Vertriebspartner, 
andererseits orientierten wir uns Vorbildern inner­
halb und ausserhalb der Branche.

–

«Die Praxisprojekte  
bieten einen unheimlichen 
Mehrwert.»

Mit dem Award  
für Management­
konzeption:  
Michelle Dürst, 
Jennifer Schmucki, 
Erich Fust, Gian­
Reto Capaul,  
Raphaela Dürr,  
Federico Kunz (von 
links)
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