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Aufgabenstellung: Die vorgängige Recherche-Arbeit
(BAVOR) hat drei Ansätze für innovative Produkte im
Bereich der Mundhygiene hervorgebracht. In der
ersten Phase der Bachelorarbeit gilt es, den
zielführendsten Ansatz zu evaluieren. Dazu werden
jeweils eine Markt-, Konkurrenz- und Patentanalyse
durchgeführt. In der zweiten Phase wird für den
vielversprechendsten Ansatz ein Geschäftsmodell
erarbeitet, damit verbundene Risiken abgeschätzt
und die notwendigen Umsatzgrössen ermittelt.
Die Ansätze:
1) Optische Sensorik zur Identifikation von Plaque
2) Automatisches Reinigungs-Device, welches die
Zähne simultan reinigt
3) Gamification: Kombination der elektrischen
Zahnputzhilfe mit einer etablierten Spielekonsole

Vorgehen: Für einen strukturierten
Entscheidungsprozess wird eine Nutzwertanalyse
durchgeführt. Danach folgt die Produktkonzeption
mithilfe eines Brainstormings und dem
Morphologischen Kasten. In Zusammenarbeit mit
Zahntechnikern wird ein erster Prototyp gebaut.
Durch Gespräche mit Zahnärzten und
Pflegefachpersonal werden Konzeptionsfragen,
Fragen zur Aufgleisung einer klinischen Studie und
dem Kundensegment geklärt. Alle Erkenntnisse
fliessen in einem Lean Business Model Canvas
zusammen.

Ergebnis: Das Ergebnis ist ein innovatives
Geschäftsmodell für ein potenzielles Start-up. Das
automatische Reinigungs-Device weist einen
vielversprechenden Unique Value Proposition (UVP)
für das identifizierte Kundensegment der alten,
betagten und/oder pflegebedürftigen Personen auf.
Im Gegensatz zu Konkurrenzprodukten verbessert

das Device die Mundhygiene der Betroffenen. Durch
die Automation senkt es die Arbeitsbelastung für das
Pflegepersonal und erhöht die Qualität der
Pflegeleistung. Das Produkt wird mithilfe des
Zahnarztes individualisiert und vertrieben; dadurch
differenziert es sich von der Konkurrenz.


