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die HwZ 30ig
Interview mit Prof. Dr. Jacques F. Bischoff

Customer Excellence – Alles Wow oder was?

Kick für Kopf und Kontakte
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2016 wird ein besonderes Jahr für die HWZ –  
mit dem Rücktritt von Rektor Prof. Dr. Jacques 
F. Bischoff geht eine Ära zu Ende. In unserer 
Podiumsdiskussion anlässlich der alumni HWZ 
Generalversammlung vom 20. Mai wird er auf 
die letzten zwölf Jahre zurückblicken. Seine per-
sönlichen Highlights verrät er uns schon jetzt.

   Von GEorGEs UlrICh UnD MArlènE FrEy

Zwölf JaHre HwZ:  
TurN-arouNd daNk TeamarbeiT

Rückblickend auf die letzten 
10 Jahre Ihrer Tätigkeit an 
der HWZ, was waren die 
Highlights? 
Da gab es etliche, und ich ar-
beite in meinem letzten Amt-
jahr an weiteren Highlights. Als 
ich angefangen habe, hatten 
wir drei Master-Studiengänge 
im Angebot. Heute bieten wir 
mit 23 Weiterbildungs-Mastern 
das breiteste Angebot im Be-
reich Wirtschaft in der Schweiz 
an. 2005 bestand unser Team 
aus 14 Mitarbeitenden, heute 
sind wir 71. Genau dieses HWZ 
Team mit exzellenten Fach-
leuten ist für mich eines der 
wichtigsten Highlights. Stolz 
bin ich auch auf die zahlreichen 
Akkreditierungen, die wir uns 

Herr Bischoff, welches Lied 
singen Sie eigentlich unter 
der Dusche?
Singen gehört leider nicht zu 
meinen Kernkompetenzen. Da-
für pfeife ich ganz gerne – zum 
Beispiel Songs von Charles Az-
navour und Carlos Santana. 

Die HWZ wurde vor 30 Jah-
ren gegründet, im interna-
tionalen Jahr des Friedens. 

Was hat Sie persönlich 1986 
beschäftigt?
In diesem Jahr durfte ich im 
Dezember die Geburt meiner 
Tochter miterleben – mein per-
sönliches Highlight. Beruflich 
stand damals mein Wechsel 
als General Counsel zur Te-
lekurs AG, der heutigen SIX 
Financial Information, im Vor-
dergrund. 
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Prof. Dr. Jacques F. Bischoff promovierte als Jurist an der 

Universität Zürich und erlangte das Rechtsanwaltspatent 

des Kantons Zürich. Danach absolvierte er ein betriebs-

wirtschaftliches Zusatzstudium an der Stanford University. 

Seit dem 1. April 2005 ist er Rektor der Hochschule für 

Wirtschaft Zürich und wirkt als Dozent und Lehrbeauftragter 

auch an anderen Schweizer Hochschulen.



Einige starten schon nachmittags, andere harren bis zum Pis-
tenschluss aus, bevor sie sich in die Partyhütten begeben. Mit ei-
nem Drink in der Hand stimmen sie die Schlager-Melodien an und 
schwingen samt Ski-Schuhen das Tanzbein. Schweizer Destinatio-
nen bieten jeden Winter ein kultverdächtiges Après-Ski-Programm.
Findet auch ihr eure Après-Ski Location und lasst die Fetzen flie-
gen!

ZeRMATT: Ab 16 Uhr geht’s im Papperla Pub los. Das Lokal 
gleicht einem Irish Pub und bietet Live-Musik. Grosses Flirtpotenzi-
al gibt es ausserdem im Schneewittli.

SAAS-Fee: Die Marathon-ähnliche Après-Ski-Strecke führt von 
der Ski-Hütte Burgener über die gemütliche Holzhütte der Black 
Bull Bar durch die Gletscherbrücke bis hin zum Hotel Mistral und 
weiter zum Snowpoint. 

DAvoS: Umgeben von einer atemberaubenden Aussicht startet 
die Party schon mittags auf dem Jakobshorn. Die Jatzhütte bietet 
vom Liegestuhl, über den Jacuzzi und die Aussen-Bar, bis hin zur 
Mottoparty exklusives Höhenerlebnis. Clubbing-affine Besucher 
treffen sich später im Bolgenplaza oder Pöstli.

FLIMS LAAx FALeRA: Das grösste zusammenhängende  Win-
tersportgebiet im bezaubernden Graubünden. Direkt bei der Tal-
station in Laax ist man bei der Crap Bar an der richtigen Adresse. 
Aber auch die Indy Bar, das Riders Palace und das Il Pub sind sehr 
beliebt.

Nun heisst es ab auf die Piste und bis bald! 

   Von JAsMInE BrönnIMAnn & ArBElA stAtoVCI

Sonne, Berge und Schnee… Après-Ski - die  
Krönung eines anstrengenden Skitages und die 
Chance mit süssen Schneehäschen oder  
strammen Eisbären in Kontakt zu kommen.
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Zwölf JaHre HwZ:  
TurN-arouNd daNk TeamarbeiT

im Laufe der Jahre erarbeitet 
haben, und auf den Brand HWZ, 
der heute in der Bildungsland-
schaft anerkannt und etabliert 
ist.

Sie werden in naher Zukunft 
nicht mehr für die HWZ tätig 
sein – was nehmen Sie aus 
der Zeit ihres engagements 
mit?
Meine operativen Tätigkeiten 
gebe ich Ende nächsten Jahres 
zugunsten von Verwaltungs-, 
Beratungs- und Stiftungs-
ratsmandaten auf. Künftig 
kann ich so mehr Energie in 
gemeinnützige Engagements 
stecken. Als sehr bereichernd 
habe ich in meiner Zeit bei der 
HWZ empfunden, dass ich als 

« Stolz bin ich auch 
auf den Brand HWZ, 
der heute in der 
Bildungslandschaft 
anerkannt und  
etabliert ist.»
Prof. Dr. Jacques F. Bischoff

Rektor unternehmerisch tä-
tig sein konnte. Mit meinem 
Team, der Unterstützug des 
Verwaltungsrats und unserer 
Aktionäre gelang uns vor über 
10 Jahren ein eigentlicher Tur-
naround – eine strategische 
Neuausrichtung und Neuposi-
tionierung am Markt. 

Was soll man in zwölf Jah-
ren über die HWZ sagen?
2027 soll die HWZ weiterhin 
der bekannte und anerkannte 
Brand für Ausbildung, Weiter-
bildung und Life Long Learning 
im Bereich Wirtschaft sein. Ich 
setze darauf, dass ich dann 
noch stolzer als heute auf die 
Leistungen der HWZ und unse-
res Teams sein kann. 

                 skigebieTe  & HüTTeNgaudi
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CusTomer exCelleNCe  
– alles wow oder was?

   Von ProF. Dr. MIChAEl  
A. GrUnD, lEItEr  
CEntEr For MArKEtInG  
An DEr hWZ

Die Sache mit Kundenzufriedenheit und Kunden-
orientierung ist doch ganz einfach. Wenn ein  
Unternehmen weiss, was die Kunden erwarten 
und dann (etwas) mehr leistet, entsteht  
(mehr oder weniger grosse) Kundenzufriedenheit.  
Und diese ist eine gute Voraussetzung, dass  
Kunden wieder kommen, sprich «treu» bleiben. 

verstehen, was Menschen an-
treibt und warum sie so ent-
scheiden, wie sie entscheiden. 
Sie lernen bessere Angebote 
zu definieren um die Kunden-
bedürfnisse besser erfüllen zu 
können. Die Marktsicht (aktu-
elle und potenzielle Kunden) 
steht im Fokus dieses CAS. 

Beim CAS CUSToMeR In-
TeLLIgenCe stehen die be- 
stehenden Kunden im Vorder-
grund. Die Studierenden wer-
den befähigt, Kundendaten mit 
adäquaten Methoden und Ver-
fahren zu erheben und diese so 
zu analysieren, dass die Roh-
daten zu nützlichen Informa-
tionen transformiert werden. 
Dies dienen dann dem Unter-
nehmen, um bessere Angebote  
zur Verfügung zu stellen.

Der CAS CUSToMeR ex-
PeRIenCe MAnAgeMenT 
schafft die Grundlagen für die 
Optimierung des Kundenerleb-
nisses. Um einen relevanten 
Mehrwert für die Kunden wie 
auch das Unternehmen schaf-
fen zu können, müssen die 
gewonnenen Erkenntnisse so 
umgesetzt und «gelebt» wer-
den, dass die Kunden die Be-
ziehung zum Unternehmen als 
aussergewöhnlich positiv und 
stimulierend wahrnehmen.

Der MAS Customer Excellence 
ist auf zwei Jahre angelegt 
und modularisiert durch die 
drei eigenständigen CAS. Diese 
können auch einzeln gebucht 
werden. Weitere Informationen 
unter: fh-hwz.ch/mascx  
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Komplex wird die Thematik, 
weil Kunden oft keine ganz 
rationalen Entscheide treffen. 
Und manchmal gar nicht so 
genau wissen, was sie eigent-
lich wollen. Das hängt damit 
zusammen, dass Kunden – ob 
potenzielle oder aktuelle – am 
Ende einfach Menschen sind. 
Menschen mit Vorlieben, irra-
tionalen Entscheiden, Emotio-
nen, aber nicht immer konse-
quentem Verhalten. 
Will sich ein Unternehmen 
durch herausragende Leistun-
gen auszeichnet, muss es die 
Menschen, besser verstehen. 

Es muss wissen, was sie wol-
len, wie sie entscheiden und 
wie sie begeistert werden kön-
nen. An diesen Punkten setzt 
der neue MAS CUSToMeR 
exCeLLenCe der HWZ an. 
Mit seinen drei neuen CAS wer-
den alle Aspekte abgedeckt, 
die es einem Unternehmen 
ermöglichen, Menschen bes-
ser zu verstehen, Verhalten zu 
analysieren und Leistungen an-
zubieten, die einen Unterschied 
machen. Den Unterschied zwi-
schen zufriedenen Kunden und 
begeisterten Kunden!

Im CAS CUSToMeR BeHA-
vIoR steht das Verständnis 
des Menschen, seiner Motivati-
onen und seines Verhaltens im 
Mittelpunkt. Die Studierenden 

MASTeR THeSIS 
15 ECTS

CAS CUSToMeR  
BeHAvIoR

Konsumentenpsychologie
Behavioral Economics

Neuro Marketing
Marktforschung
Körpersprache
Kaufverhalten

Brand Management
Digital Marketing

15 ECTS

CAS CUSToMeR  
exPeRIenCe

Customer Experience-
Strategien

Touchpoint Management
Customer Journey

Online/Offline/Noline
Multichannel-Konzepte

Projektmanagement
Change Management

15 ECTS

CAS CUSToMeR  
InTeLLIgenCe
Kundenlebenszyklus

Kundenzufriedenheit und 
-bindung

Kundendatenstrategien
Datenarchitektur

Data Warehousing
Data Mining

Big Data Technologien
15 ECTS

MAs CUstoMEr ExCEllEnCE
60 ECTS

 3 CAS und Master Thesis
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Am 10. Dezember 2015 fand im 
Kleintheater Luzern die FH-Nacht 
statt. A cappella von Dezibelles, 
Theater von Dimitri-Enkel Samuel 
Müller Dimitri sowie Volksmusik  
von Jodlerin Nadja Räss und 
Schwyzerörgeli-Spieler Markus  
Flückiger sorgten für einen vielseiti-
gen Abend sowie beste Stimmung.
Einmal im Jahr präsentiert FH 
SCHWEIZ im Rahmen der FH-
Nacht, wie vielfältig die Berufe der 
Absolventinnen und Absolventen 
einer Fachhochschule «Musik, The-
ater und andere Künste» sind. De-
zibelles, vier junge A-cappella-Sän-
gerinnen, eröffneten die diesjährige 
FH-Nacht mit dem Stück «Zauber-
flöte» von Mozart. Mal frech, mal 
besinnlich überzeugten Dezibelles 
auf ganzer Linie. Nadja Räss und 
Markus Flückiger begeisterten das 
Publikum mit Volksmusik der ande-
ren Art. Der variantenreiche Jodel 
und das virtuose Schwyzerörgeli-
Spiel zeigten, wie abwechslungs-
reich Volksmusik sein kann. Nebst 
Musik kamen die Gäste dieses Jahr 
auch in Genuss von Theaterkunst. 
In seinem Stück «backwoodsman» 
inszenierte Samuel Müller Dimitri 
den Versuch eines Anthropologen, 
einen wilden Mann zu erziehen. 
Dank dem tragisch-komischen Blick 
auf das menschliche Verhalten 
sorgte das Stück für viel Lacher und 
Diskussionsstoff. Neben der Bühne 
bot ein Apéro Gelegenheit für Ge-
spräche und neue Bekanntschaften. 
Mehr Informationen sowie visuelle 
Eindrücke unter www.fhschweiz.
ch/fhnacht sowie im INLINE vom 
Februar 2016.  
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volksmusik  

mit nadja Räss und 

Markus Flückiger    BUJAr BytyqI 

Larissa, du 
bist nach dem 
Abschluss 
an der HWZ 
in die USA. 
Du bist aber 
nicht nur ge-
reist, sondern 
hast auch 
gearbeitet. 

Welche Projekte hast du dort realisiert? 
Ich habe für ein Start Up im Silicon Valley 
gearbeitet. Wir haben hauptsächlich Schweizer 
Unternehmen beim Markteintritt in die USA 
unterstützt. Das grösste Projekt war die Posi-
tionierung und Distribution eines europäischen 
Fashion Labels. 

Ist es anders, in den USA zu arbeiten als 
hier in der Schweiz?
Natürlich ist es ein anderes Arbeiten mit Sicht 
auf Palmen und Sonnenschein. Aber auch 
in Sachen Kultur, Arbeitsbedingungen oder 
Mentalität unterscheidet sich der Arbeitsalltag 
in den USA. Ferientage gab es nur dank Über-
stunden und bei einer Kündigung hätte ich 
meine Aufenthaltsbewilligung verloren – die 
Arbeitsgesetze sind sehr liberal.

Wie gut haben dir dabei die Ausbildung an 
der HWZ und deine Berufserfahrung in der 
Schweiz geholfen?
Von Social Media und Media Relations über Sa-
les hin zu klassischem Corporate Design waren 
meine Projekte sehr breit gefächert, daher war 
die Ausbildung an der HWZ ausserordentlich 
hilfreich. Berufserfahrung ist aus meiner Sicht 
immer wertvoll.

Würdest du es wieder machen? Ins Ausland 
arbeiten gehen? 
Ja, sofort. Diese Erfahrung ist unbezahlbar.   
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IMPrEssUM
Redaktion
alumni HWZ, Michèle Ulrich
alumni@fh-hwz.ch 
www.alumni-hwz.ch

alumni HWZ 
Mitglied FH SCHWeIZ, Dach-
verband Absolventinnen und 
Absolventen Fachhochschulen

gestaltung
seaio.interactive, Uster
Druck
beagdruck, Emmenbrücke
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kiCk für kopf 
uNd koNTakTe
   Von MArlènE FrEy

Kompakt und im lockeren Rahmen 
zu frischem Wissen, guten Ideen 
und neuen Kontakten kommen: Das 
ist das Ziel der Veranstaltungsreihe 
«Alumni Wissen». Ein Blick hinter 
die Kulissen.

Das Format entstand beim Treffen von zwei alten 
Bekannten in neuen Rollen: von Cyril Meier, Leiter 
Center for Communications, und Marlène Frey, 
Absolventin MAS Business Communications. Cyril, 
als frischgebackener Verantwortlicher für die HWZ 
Executive Academy, stellte beim Treffen das Kon-
zept dieser Intensiv-Seminare vor. Führungskräfte 
oder ganze Firmen holen sich genau die Informati-
onen, die sie im beruflichen Alltag fit halten – in drei 
berufsbegleitenden Kurzblöcken. Marlène, Autorin 
dieses Artikels und ihrerseits frischgebackenes 
Alumni HWZ Vorstandsmitglied, war begeistert 
von der Kürze und Kompaktheit des Angebots. Ge-
meinsam beschloss man, diese Vorteile auch den 
Alumni zugänglich zu machen – mit Topdozenten 
aus der Academy und berufsrelevanten Themen.

nEtZWErKEn KoMPAKt
Seit Oktober treffen sich jeden ersten Dienstag 
im Monat Alumni und ein oder mehrere Dozenten 
zu einem rund 70-minütigen Fachreferat samt In-
teraktion und Diskussion. Beim anschliessenden 
Apéro gehen die Diskussionen rege weiter. Ab 

Januar 2016 sponsert die HWZ den Umtrunk, die 
ursprüngliche Teilnahmegebühr von CHF 15 ent-
fällt. Das unter uns Alumni übliche «Du» bleibt 
natürlich.

trEnDs UnD thEsEn
Die Themen sind bewusst breit, aber immer pra-
xisrelevant gehalten: den Anfang machte Dr. Mat-
thias Mölleney mit neuen Ansätzen im Leadership, 
die er die Teilnehmer vor Ort ausprobieren liess. 
Trotz akutester Erkältung begeisterte im Novem-
ber Bramwell Kaltenrieder mit seinen Beobach-
tungen zum Stand der digitalen Transformation 
von Unternehmen. Dr. Beatrice Sigrist verwandel-
te ihre 75 Minuten in ein diskussionsreiches Coa-
chingseminar und stand noch weit in den Abend 
hinein Red und Antwort. Im Januar gewährte Dr. 
Alexander Haldemann von MetaDesign einen Ein-
blick hinter die Kulissen des Silicon Valley. Und im 
Februar hinterfragen Karin Taheny und Lukas Stu-
ber von den SEO- und SEM-Spezialisten yourposi-
tion, ob und wie wir 2020 das Web durchsuchen.

nExt!
Interessiert? Dann meldet Euch an für Dienstag, 
den 1. März und holt Euch Tipps und Tricks von 
einem Branchenprofi. Dr. Hugo Bigi erklärt, wie 
öffentliche Auftritte ihr Ziel erreichen – in «Auf-
trittskompetenz: Vom Wirken zum Bewirken». Im 
April freuen wir uns auf Dr. Benedikt Weibel. Aus 
seinem reichen Erfahrungsschatz stellt er uns 
sein Konzept der Einfachheit vor – ein Erfolgsre-
zept zur Reduktion von Komplexität. Jetzt anmel-
den: www.fh-hwz.ch/de/veranstaltungenagen-
da.htm.  
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DI, 01.03.2016
alumni Wissen –  
«Auftrittskompetenz: Vom 
Wirken zum Bewirken»
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Dr. Alexander  

Haldemann


