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Der besondere Ehrgeiz der St.Gallen Business
School besteht darin, Fiihrungskraften, Fach-
spezialist:innen und erfahrenen Manager:innen
bewahrte wie auch neueste Erkenntnisse aus

Management-Forschung und -Lehre zu vermitteln.

Im Gegensatz zu Universitdten und Fachhoch-
schulen, deren Kernzielgruppe nach wie vor
Studentinnen und Studenten sind, hat sich unsere
Business School von Anfang auf die Zielgruppe
«Flihrungskrafte» konzentriert. Fiihrungskrafte
haben ganz andere Erwartungen als Studierende.
Geht es beim Studenten vornehmlich darum,

ihm tiberhaupt einmal die Grundlagen des Wirt-
schaftens und damit ein sicheres theoretisches
Fundament zu vermitteln, erwarten jiingere
Fiihrungskrafte vornehmlich das fachliche und
methodische Riistzeug, die taglich anfallenden
Herausforderungen zu meistern. Gestandene
Manager:innen wiederum fordern einen «sparring
partnen, welcher die typischen Problemstellungen
von Top-Manager:innen aus eigener Erfahrung
kennt.

Diese damit einhergehende Differenzierungs-
notwendigkeit haben wir vor mehr als 35 Jahren
als grosse Chance aufgegriffen und uns seither
mit aller Kraft und unserem ganzen Ehrgeiz aus-
schliesslich auf die Zielgruppen «Flinrungskrafte
und erfahrene Manager:innen» konzentriert.

Im Umgang mit diesen hdchst anspruchsvollen
Teilnehmerinnen und Teilnehmern haben sich im
Laufe der Zeit auch ganz bestimmte didaktische
und padagogische Ansatze und Dozentenqualita-
ten als richtig herausgestellt, welche zu einem
umfassenden Kompetenzgeriist in verschiedenen
Bereichen fiihrten.

Fiir das Top Management

CEO, Vorstdnde sowie die Mitglieder der Ge-
schaftsleitung und der C-Ebene fiihren die Ge-
samt-Organisation. Sie setzen Leitplanken, defi-
nieren oberste Werte und geben strategische Ziele
vor. Sie bestimmen die Spielregeln, die Richtung,
die Flihrungsprinzipien. Sie regeln das Ausmass an
gewollter Handlungsautonomie und Selbstorga-
nisation. Sie entscheiden {iber die zentrale Frage:
«Was braucht es, um das Unternehmen wirkungs-
voll zu fiihren?»

Fiir Executives und erfahrene Fiihrungskrafte
Viele unserer Management Programme richten
sich an Fiihrungskrafte mit Ergebnisverantwor-
tung und Leitende aus Funktionen, Bereichen,
Divisionen, Geschaftsbereichen, Business Units,
Profit Centers, aber auch an Projektleiterinnen
und Projektleiter sowie Projektmanager:innen.

Fiir High Potentials und Fiihrungs-Nach-
wuchskrifte

Unternehmen und Organisationen investieren in
das Management der Zukunft: Nachhaltig er-
folgreich sind die Unternehmen mit der hdchsten
Management Qualitdt. Unsere Business School ist
seit 35 Jahren Partner fiir Flihrungskrafte-Ent-
wicklung und gezielte Fahigkeits-Entwicklung.

Neu: Fiir das Management der Zukunft

Das Management der Zukunft entscheidet Gber
den nachhaltigen Erfolg des Unternehmens. In
vielen Fallen ist die interne Flihrungskrafteent-
wicklung die richtige Losung. Dann sind wir als
St.Gallen Business School eine ideale Wegbereite-
rin: Wir unterstiitzen Sie dabei, das Management
der Zukunft selbst aufzubauen. In einem Prozess,
der 1, 2 oder auch 3 Jahre dauern kann.

SGBS Certified Experts St.Gallen

Das Studienprogramm fiir Praktiker

Wer sich fiir einen der SGBS Certified Experts
Studiengdnge entscheidet, durchlauft ein Pro-
gramm, das spezifisch fiir Praktiker entwickelt
wurde:

® berufsbegleitend, in 6 bis 12 Monaten, mit
Fokus auf die bendtigten Kompetenzen und Fa-
higkeiten

® mit einem massgeschneiderten Inhalt und einem
individuellen Studienplan

® mit hoher Betreuung, hohem Engagement, aber
keinen Priifungen

e mit Studienmodulen in St.Gallen und Seminar-
modulen in CH und D

St. Galler Diplomzertifikate der SGBS

Es gibt Situationen, da miissen Sie in kurzer Zeit
Ihr Wissen und lhre Kompetenz in einem ganz be-
stimmten Themenbereich erheblich vertiefen und
dies auch dokumentieren.

Vorbereitung auf Fiihrungspositionen
Begleitete Flihrungskraftentwicklung ins oberste
und obere Management. Dauer 1 bis 3 Jahre. Mit
St. Galler Praxisstudiums-Abschluss.

Gerne beraten wir Sie bei der Auswahl des bestge-
eigneten Programms.

Giinther Pipp
Dr. oec. HSG

Geschiftsfiihrender Direktor und
Prasident des Verwaltungsrates
der St.Gallen Business School
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CEO- & Geschaftsleitungs-Lehrgang

Durchfiihrungen

2024

Nr. 14124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-7.Marz 2024, Davos
2.Teil  10.-13. Juni 2024, Luzern

Nr. 14224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  13.-16. Mai 2024, Lugano
2.Teil  10.-13. Juni 2024, Luzern

Nr. 14324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  1.-4. Juli 2024, Brunnen
(N3he Luzern)
2.Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 14424 4. Durchfiihrung 2024
1.Teil ~ 28.-31. Oktober 2024, Luzern
2.Teil  16.-19. Dezember 2024, Stuttgart

Dauer: 4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 9900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/14

Aufbau:

Dieses Programm unterstiitzt den Erfolg
gesamtverantwortlicher Executives, mit
einem Schwerpunkt in den Themen Busi-
ness Development und v.a. Finanzma-
nagement.

Zielgruppe (w/m)

1. CEQ's, Mitglieder der Geschaftslei-
tung, Geschéftsflhrer:innen

2. Flihrungskrafte der oberen Ebenen,
die sich auf eine C-Level-Position
vorbereiten wollen

Die Aufgaben eines CEO oder GL-Mit-
glieds sind hochst vielschichtig und
komplex. Praxis und Wissenschaft versu-
chen, immer bessere, verfeinerte Instru-
mente und Erkenntnisse zu liefern. Diese
in verdichteter und konzentrierter Form
darzustellen und anhand zahlreicher Bei-
spiele aus der Unternehmenspraxis zu
vertiefen, ist das Konzept dieses aktuel-
len, anspruchsvollen Lehrgangs.

Die Zukunft des Unternehmens

__ Die Verantwortung der obersten
Flihrungskrafte flr den nachhalti-
gen Erfolg der Unternehmung

__ Die Definition von Erfolg: Customer
Value, Shareholder Value, Verant-
wortung fiir Mitarbeitende, Gesell-
schaftlicher Nutzen oder ...?

Strategisches Management

_ Gute Strategien sichern den Erfolg
des Unternehmens?

__Was aber sind gute Strategien?

_ Welche Weichen muss das oberste
Management stellen?

__Instrumente, Methoden, Wirkung
__Best Practices: Die Erfahrung nut-

zen: Strategisches Management

Business Development

_Das Geschaft der Zukunft erkennen

_ Neuen Kundennutzen fiir zukiinftige
Gewinn-, Wachstums- und Wertpo-
tenziale bestimmen

__ Die Méglichkeiten neuer Technolo-
gien fiir komplett neue Geschéfts-
modelle nutzen

__Business Development als Investi-
tion in die Zukunft: Best Practices
nutzen

Organizational fitness

__Die Hochleistungsorganisation ge-
stalten und auf die Zukunft aus-
richten

_ Wettbewerbsvorteile dank Agilitat
und Lean Management

_Vor- und Nachteile virtueller Struk-
turen und kleiner operierender
Netzwerke

Controlling, Planung

__Finanzielle Tools fiir Geschafts-
fuhrer

__Bilanz- und Erfolgsrechnung
beurteilen

_ Planung und Budgetierung

__ Strategisches Controlling

Ergebnisverbesserungsprogramme

_Das Gewinnpotenzial eines Geschéfts
__ Die Hebel zur Ergebnisverbesserung
__Steigerung von Gewinn und Rendite

__ Cashflow, Free Cashflow

Finanzierung

___Die optimale Finanzstruktur

_Value Chain Intelligence zur Opti-
mierung des Kapitaleinsatzes

__Investitionsrechnungen fiir neue
Geschaftsmodelle

__Businesspldne: Das fordern
Top-Manager und Investoren

Wertsteigerung, Value Management

_ Marktwert schaffen, EVA

__ Strategien der Wertsteigerung

_ Wertsteigerung dank Portfolio-
Optimierung, Werte realisieren

St.Gallen Business School 7



Executive Programme

St. Galler Executive Business

School

Durchfiihrungen

2024

Nr. 12124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  5.-8. Februar 2024, Miinchen
2.Teil 4.-7.Marz 2024, Luzern
3.Teil  8.-11.Juli 2024, Brunnen
(Nahe Luzern)

Nr. 12224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  17.-20. Juni 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  8.-11.Juli 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
3.Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(Nahe Luzern)

Nr. 12324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, Luzern
2.Teil  21.-24. Oktober 2024, St.Gallen
3. Teil  16.-19. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. 12424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-7. November 2024, Stuttgart
2.Teil  16.-19. Dezember 2024, Stuttgart
3.Teil  24.-27. Méarz 2025, Davos

Dauer: 4 +4 +4 Tage
Seminargebiihr*: CHF 11900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/12
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Zielgruppe (w/m)

In der 12-tagigen St.Galler Executive
Business School (3x4 Tage) werden
die wesentlichen Herausforderungen
an die Managementaufgaben des Exe-
cutive Managers/der Executive Mana-
gerin und alle bedeutenden Themen der
Betriebswirtschaft umfassend darge-
stellt und trainiert.

1. Fihrungskréfte der obersten und
oberen Fiihrungsebene.

2. Unternehmer:innen, Geschafts-
leitungsmitglieder, Vorstande,
Direktor:innen, Geschaftsfiih-
rer:innen.

3. Fiihrungskrafte mit General
Management Verantwortung.

4. Verantwortliche von bedeutenden
Unternehmenseinheiten mit Er-
gebnisverantwortung.

5. Funktional tatige Flihrungskrafte,
die sich auf Herausforderungen
mit strategischer und operativer
Verantwortung vorbereiten wollen.

Welche Kraft entwickeln Visionen, die
nicht in Form strategischer Ziele kon-
kretisiert werden? Was niitzen Strate-
gien, die nicht umgesetzt werden
konnen, weil sie nicht mit Unterneh-
menskultur oder Anreizsystemen abge-
stimmt sind? Wozu dienen Innovati-
onskraft und Kreativitat, wenn Ver-
marktungs-Fahigkeiten fehlen? Was
bringt die Einflihrung eines Lean- und
Innovationssystems, wenn Uberkom-
plexitdt und trage Strukturen jede
Eigeninitiative im Keim ersticken?
Wohin fiihren Pioniergeist und Taten-
drang, wenn die notigsten Fiihrungs-
systeme fehlen, um die Unternehmung
steuern zu konnen?

Exzellente Fiihrungsleistungen zu er-
bringen, heisst

__auf der Basis eines normativen
Wertgefiiges (Normatives Manage-
ment) die Unternehmensentwick-
lung in die richtige Zukunft zu len-
ken (Strategisches Management).

__die bestehenden Potentiale in eine
optimale Ertragskraft zu lberfiihren
(Finanzielle Fiihrung).

_dank Leadership hohe Mitarbeiterleis-
tung bei hoher Arbeitszufriedenheit
zu erreichen (Human Resources Ma-
nagement).

Methodik

Dieser Top-Management-Lehrgang ba-
siert auf dem St.Galler Management-
Ansatz und den praxiserprobten Wei-
terentwicklungen zur ganzheitlichen,
integrierten St. Galler Management-
lehre. Neueste wissenschaftliche Er-
kenntnisse der Managementlehre und
-forschung fliessen dabei kontinuier-
lich ein.

Professionalitat

Erfahrene Referenten, qualitativ
hochstehende Unterlagen, interes-
santes, abwechslungsreiches De-
tailprogramm mit Fallstudien aus
der Praxis sowie personliche Dis-
kussion und individuelle Fragen.

Praxis- und Wissenschaftsbezug

Top-Dozenten mit einem reichhal-
tigen Erfahrungsschatz: Diese sind
seit Jahren fiir renommierte Un-
ternehmen als Berater, Trainer
oder in obersten Funktionen in der
Wirtschaft tatig.

Digitalisierung

Auf Chancen und Risiken auf-
grund zunehmender Digitalisie-
rung wird ein besonderes Augen-
merk gelegt.



Ganzheitlicher Management-Erfolg

Strategisches Marketing

__Das neue Management-Verstandnis
_Die Produktivitat der Fiihrung

_ Der St.Galler Management-Ansatz

Geschaftsmodelle fiir digitale Zeiten

_ Evolutiondres Management: Struk-
turen und Prozesse als Spielregeln
fiir neue Geschafte

__ Die Bildung autonomer Unterneh-
mensbereiche fiir kiinftiges Wachs-
tum in neuen Feldern

Strategisches Management

_ Dank Visionen neue Wege gehen

__Neue Regeln im Wettbewerb:
Industrie 4.0, Value Chain Intelli-
gence, Netzwerke

__ Strategieplanung mit economies of
scale, scope, density, time

__ Die optimale Betriebsgrdsse

_ Das Management der Kernkompe-
tenzen und die Kunst, im Zeitwett-
bewerb zu gewinnen: Markettime

_ Strategien und Organisationsfor-
men, welche die Gewinnschwelle
tief halten

_ Preisaggressive Strategien werden
mdglich dank Digitalisierung

_ Neue Markte richtig entwickeln,
Erschliessung unbekannter Ziel-
gruppen und neuer digitaler Ver-
triebswege

Strategisches Kundenmanagement

__ Die wirklichen Treiber fiir Innovation,
Wachstum und Business Develop-
ment

Leadership

__Das Fiihrungsverhalten von Leadern:
Was ist heute anders?

___ Fihrungsverhalten in schwierigen
Situationen

__ Die Fiihrungskraft als Coach
_ Persoénliche Fiihrungskompetenz:

Wege zu «Winning Spirit»

Kommunikation fiir Executives

___ Erfolgreiche Kommunikation nach
Aussen und Innen: Elemente der
kommunikativen und emotionalen
Kompetenz - Konflikte managen

_ Kommunikation in heiklen Situatio-
nen: Psychologische Grundlagen,
Verhalten bei unfairer Dialektik,
Schwierige Fragen meistern

_Rede und Antwort stehen unter
Druck: Der Werkzeugkasten fiir den
Notfall

Finanzielle Fiihrung

__Die finanzielle Gesamtverantwor-
tung des Executive Managements

___Zusammenhange zwischen Bilanz
und Erfolgsrechnung erkennen

__ Die wichtigsten Kennzahlen zu Ren-
tabilitdt und Stabilitdt souveran be-
herrschen

__ Der Cash Flow als wesentliche fi-
nanzielle Grosse: Anwendungsmaog-
lichkeiten

__Finanzielle Eckwerte vorgeben und
kontrollieren — Der Management-
Erfolgsbericht

__ Ableitung von operativen Jahres-
budgets aus den strategischen Eck-
werten

__ Strategische Friihwarnkonzepte und
griffige Controlling-Instrumente fiir
Executives

Gewinnmanagement

__Die Instrumente zur nachhaltigen
Ertragsverbesserung durch Bestim-
mung und Analyse der wichtigsten
«Value- and Cost-Drivers»:

1. Umsatzsteigerungspotentiale
erkennen

2. Kostensenkungsmanagement

3. Deckungsbeitragssteigerung und
Margenverbesserung

4. Den Kapitaleinsatz optimieren

M&A, Sanierung, Management-
Buy-out

_ Bewertung unterschiedlicher Bran-
chen und Unternehmen: Praxisbei-
spiele und neueste Erkenntnisse

_ Konkurrenzanalysen dank richtiger
Interpretation verdffentlichter Ge-
schaftsberichte

_ Kauf und Verkauf von Unternehmen
__Wachsen oder Ausschiitten?
__ Start-ups bewerten

___Sanieren oder Reissleine ziehen?

Dr. Liider Tockenbiirger
Dozent der St.Galler Business School

St.Gallen Business School 9



Executive Programme

St. Galler CEO- & Geschaftsfiihrungs-

Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr. 18124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-7. Méarz 2024, Davos
2.Teil  11.-14. Méarz 2024, Brunnen

Nr. 18224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-7. Méarz 2024, Davos
2.Teil  8.-11. Juli 2024, Brunnen

Nr. 18324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  13.-16. Mai 2024, Lugano
2.Teil  8.-11. Juli 2024, Brunnen

Nr. 18424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 1.-4. Juli 2024, Brunnen
2.Teil  8.-11.Juli 2024, Brunnen

Nr. 18524 5. Durchfiihrung 2024
1.Teil  1.-4.Juli 2024, Brunnen
2. Teil  21.-24. Oktober 2024, St.Gallen

Nr. 18624 6. Durchfiihrung 2024
1. Teil  28.-31. Oktober 2024, Luzern
2.Teil  16.-19. Dezember 2024, Davos

Dauer: 4 + 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 11000.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/18
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Zielgruppe (w/m)

1. Direktor:innen, Vorstinde, Unter-
nehmer:innen, Gesellschafter:innen,
CEOs

2. General Manager:innen, Mitglieder
der Geschaftsleitung, Geschafts-
flhrer:innen

3. Fiihrungskrafte der oberen Ebenen,
die sich auf eine C-Level-Position
vorbereiten wollen

Aufbau

Die Produktivitat einer Flihrungskraft
bemisst sich an den Resultaten. Der per-
sonliche Einsatz soll das bestmdgliche
Resultat zum Wohle der Unternehmung
und ihrer Anspruchsgruppen bringen.
Vor allem zwei Aufgabenbereiche sind
es, die tiber den Wirkungsgrad der Fiih-
rung entscheiden:

_die Fahigkeit, dank guter Strategi-
scher Fiihrung die richtigen Weichen
fuir die Zukunft zu stellen (Teil 1:
Strategie, Business Development,
Organisation, Finanzen; 4 Tage)

__die Fahigkeit, diese mit dem Ma-
nagementteam und motivierten Mit-
arbeitenden erfolgreich umzusetzen.
(Teil 2: Executive Leadership, 4 Tage)

Fiihrung ist in den letzten Jahren an-
spruchsvoller geworden. Ergebnisverant-
wortliche Flihrungskrafte sehen sich ei-
nem zunehmenden Erwartungsdruck und
neuen Herausforderungen ausgesetzt:

_ Geopolitische Umwalzungen, neue
Abhédngigkeiten, Probleme mit Lie-
ferketten zwingen zum Umdenken in
vielen Belangen.

__Digitalisierung, gesellschaftlicher
Wandel und Marktturbulenzen
bringen verstarkten, intensiven
Wettbewerb.

_ Wer im Preiswettbewerb bestehen
will, braucht kompetitive Kosten-
strukturen. Dies zwingt zu flachen
Hierarchien, hochster Produktivitit
und zu einer optimalen Unterneh-
mensgrosse. Letztere heizt das
«Fusions- und Kooperationskarus-
sell» an bzw. zwingt zur Konzentra-
tion auf rentable Geschéafte und
vorhandene Kernkompetenzen.

__Investitionen in die Zukunft kosten
Geld und schadigen kurzfristig die
Ergebnisse.

__Verdnderungen in den Rahmenbe-
dingungen zwingen zu neuen Stra-
tegien und zu erhdhter Flexibiltitat

__ Der Mangel an qualifizierten Fach-
kraften, aber auch die verdnderten
Einstellungen und Praferenzen zum
Thema New Work bendtigen neue
Konzepte und ein neues Leadership

_ Resultate werden durch Menschen
erbracht. Das Ringen um die «bes-
ten» Képfe und die brillantesten
Flihrungskrafte bringt jedoch rasch
einmal die Personalkosten zum
Explodieren.

__Die Qualitat einer Fiihrungskraft
misst sich daher auch daran, wie
gut es ihr gelingt, Nachwuchskrafte
auszuwahlen, zu fordern und zu
fordern und so - in Zusammenarbeit
mit der Personalentwicklung -
exzellente Mitarbeiter:innen heran-
zubilden.

Themen im Uberblick

__ Antworten auf geopolitische
Verdanderungen

__ Corporate Governance

__ Strategie-Programm

__ Organizational fitness

__ Geschaftsprozesse optimieren
__ Business Development

__ Humanpotenziale zur
Entfaltung bringen

__Intrapreneure schaffen
__ Executive Leadership

__Neue Fiihrungsansitze:
Theorie, Best Practices und
individuelle Erfahrungen



Flihrungskrafte in Executive-Funktion
sind fiir eine ganzheitliche Erfolgssteue-
rung zustandig. Es braucht Werte,
Nachhaltigkeit, Leadership und exzel-
lente Resultate.

Corporate Governance

__Den eigenen Verantwortungsbereich
steuern

_ Leitplanken vorgeben

_ Fihrungsinstrumente und Tools zur
Steuerung

_ Compliance Management

Strategie-Programm

__Den strategischen Handlungsbedarf
erkennen

__ Optionen generieren, bewerten und
verabschieden

_ Robuste Strategien entwickeln: Mit
dem St.Galler Navigationssystem
Masterplane, Schliisselprojekte und
Massnahmenpléne initiieren

Business Development

__ Die Gesetze erfolgreichen Innova-
tions-Managements

__Neue Leistungen, Produkte und
Markteintrittsstrategien durch Ver-
anderung der Wertschopfungskette

_Digitale Produkte und Plattformen

Organizational fitness

__Ineffizienz in Strukturen erkennen

__Die Hochleistungsorganisation
gestalten und auf die Zukunft aus-
richten

_ Wettbewerbsvorteile dank Agilitat
und Lean Management

_Vor- und Nachteile virtueller
Strukturen und kleiner operierender
Netzwerke

Geschiftsprozesse optimieren

_Schneller, besser, kostengiinstiger:
Die Optimierung der Geschafts-
prozesse

_ Neugestaltung der Wertschépfungs-
kette dank Digitalisierung

Humanpotenziale zur Entfaltung
bringen

_ Fiihren als Kénigsdisziplin eines
CEOs: Was hat sich in der Flihrung
geandert?

__ Mitarbeiter auswahlen, fordern,
fordern, zum Erfolg fiihren

_Umgang mit Veranderungen

__Intrapreneure schaffen, Unterneh-
mertum fordern

Executive Leadership

__Die personliche Rolle als Leader

__Unterschiedliche Fiihrungssituatio-
nen bedingen einen variablen Fiih-
rungsstil

_ Der Wirkungsgrad als Flihrungskraft

__Die Instrumente der ,Fiihrung von
Flihrungskraften’

_ Den Gesamtwirkungsgrad der Fiih-
rung im eigenen Management- und
Mitarbeiterteam optimieren

Menschen fiir gemeinsame Erfolge
begeistern

__ Die Ausrichtung auf Mission, Werte
und gemeinsame Ziele

__Die richtige Unternehmenskultur
_ Bereitschaft fiir Wandel

_ Engagement fiir hohen Nutzen fiir
Kunden wie Gesellschaft

_ Gelebte Fiihrungsprinzipien

Hohe Motivation, hohe Leistung

__Die Eigenmotivation engagierter
Mitarbeiter fiir gemeinsame Ziele
nutzen

___ldeen, Initiativen und unternehmeri-
schen Gestaltungswillen auf allen
Ebenen finden, fordern und richtig
kanalisieren

_ Anreize bewusst gestalten und Leis-
tung nachhaltig und wirkungsvoll
belohnen

Engagement fiir Wandel

__Die Erkenntnisse und Erfahrungen
zum Thema Wandel und Change
Management

_ Was es braucht, damit die Transfor-
mation eines Unternehmens wirk-
lich gelingt

_Dank Leadership zur gewollten Kul-
tur, zum nétigen Mindset, zum rich-
tigen Mass an Agilitat, zu mehr Re-
silienz
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Executive Programme

General Management:

Strategie. Finanzen. Leadership.

Durchfiihrungen

2024

Nr. 17124 1. Durchfiihrung 2024
26.-29. Februar 2024
Davos

Nr. 17224 2. Durchfiihrung 2024
10.-13. Juni 2024
Bregenz (Bodensee)

Nr. 17324 3. Durchfiihrung 2024
14.-17. Oktober 2024
Luzern

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 5400.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/17
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Zielgruppe (w/m)

Das Seminar ist ausgerichtet auf Fiih-
rungskrafte, denen der Besuch eines
langeren Lehrgangs nicht moglich ist,
welche aber trotzdem nicht auf aktu-
ellstes Managementwissen verzichten
bzw. sich aktualisieren wollen:

1. Fihrungskrafte der oberen Ebenen,
die einen umfassenden Uberblick
Uber die neuesten Mdglichkeiten
ganzheitlicher Unternehmensfiih-
rung erhalten wollen.

2. Geschéftsbereichs-, Business-Unit-
Verantwortliche und Profit-Cen-
ter-Leiter, die praktische Umset-
zungsmdoglichkeiten in ihrem Ver-
antwortungsbereich suchen.

3. Verantwortliche von Zentralfunktio-
nen, die wichtige Gestaltungs- und
Entwicklungsaufgaben wahrnehmen.

4. Spezialisten, die sich Wissen zur
Leistungssteigerung in ihrem Be-
reich aus ganzheitlicher Sicht an-
eignen wollen.

Der Wandel der Markte, neue Technolo-
gien und neue Spielregeln verandern die
Erfolgsmechanismen der Unterneh-
mensflihrung. Executives sind gefordert,
es braucht innovative neue Konzepte
und deren wirkungsvolle Umsetzung.

Hier setzt das Seminar an: Es vermittelt
anhand des St.Galler Management An-
satzes die Essenz des heute unverzicht-
baren Managementwissens. Es stellt die
wichtigsten, praxiserprobten Themen
des modernen Managements griffig und
umsetzungsorientiert dar.

Digital Business

Dabei wird sowohl auf neueste Ma-
nagementpraktiken und digitale Ge-
schaftsmodelle als auch auf bewdahrtes
Managementwissen zuriickgegriffen.

Referenten und Methodik

Die erfahrenen Referenten geniigen
hdchsten Anforderungen und reprasen-
tieren den neuesten Stand des Ma-
nagementwissens aus theoretischer
und praktischer Sicht.

Die Seminarinhalte basieren auf der
ganzheitlichen, integrierten St.Galler
Managementlehre von Prof. Dr. Dres.
h.c. Knut Bleicher, ehemaliger Beirats-
vorsitzender der St. Galler Business
School.

Themen im Uberblick

_ Worin unterscheidet sich gu-
tes von schlechtem Manage-
ment?

_ Welche aktuellen Manage-
mentkonzepte haben sich bei
Unternehmen bewahrt?

_ Welche Auswirkungen hat die
«Digital Economy» auf unsere
Branche und unser Geschafts-
modell?

_ Wie lassen sich grosse Liicken
in der Marktleistung finden
und in Marktanteilsgewinne
ummiinzen?

_ Wie ist mit digitalen Angrei-
fern umzugehen?

_ Welche Hiirden sind zu beseiti-
gen, um das volle Leistungspo-
tential von Mitarbeitenden zu
erreichen und Verdnderungs-
prozesse rasch zu bewaltigen?

_ Welches sind die Dos & Don'ts
meines Fiihrungs- und
Kommunikationsverhaltens?

__ Welche (finanziellen) Steuer-
grossen benotigen Executives?

_ Wie werden Gewinnpotentiale
konsequent erschlossen?

_ Was braucht es fiir ein
entschlossenes Umsetzen?



Themenblocke

Managementkonzepte, die man
kennen muss

Strategische Fiihrung und digitale
Angreifer

__Managementkonzepte von heute:
Der sich verscharfende Wettbewerb
und Digitalisierung als Ausldser

_ Bausteine des St.Galler Management
Ansatzes: Das Netzwerk der ganz-
heitlichen Unternehmenssteuerung

_Das Unternehmens- und Menschen-
bild im Wandel: Das Produktivi-
tats-Paradoxon - Fiihrung 4.0

_Umgang mit Komplexitat, Skalenef-
fekte im Zentrum

_ Konzeptionelle und methodische
Grundlagen fiir Manager:innen:
Wo habe ich Nachholbedarf?

Von Spitzenleistungen anderer
lernen: Diskontinuitidten und neue
Geschiftsmodelle nutzen

__ Das eigene Geschaft verstehen:
Andern sich unsere Branchenstruk-
turen?

__Den Konkurrenten begreifen: Wie
ticken digitale Angreifer?

__Den Besten nachahmen: Wer
Geschaftsmodelle nicht anpasst,
geht hohe Risiken ein

__ Kundennutzen als Fixstern: Markt-
und bediirfnisorientierte Unter-
nehmenskulturen aufbauen

_Analyse der Markt-Erfolgspotentiale
als Basis echter Marktkompetenz

__Instrumente zur Umsatz- und Markt-
anteilsausweitung - Erfahrungen
aus der Praxis schnellwachsender
Unternehmen

_ Suchfelder zur Schaffung kunden-
problemorientierter Produkte:
Klassisch oder digital?

_ Wettstreit der Kompetenzen:
Evaluation der eigenen Kernkompe-
tenzen und Potenziale von Netz-
werkorganisationen

Strategische Marketing-
Entscheidungen

__ Strategische Segmentierung von
Kunden und Markten zur Dynamisie-
rung und Absicherung von Markten

__ Digital Marketing und Online Marke-
ting: Strategische Kurskorrekturen in
Kundenansprache, Kundenbetreuung
und Vertriebskonzept

Business Development

_ Neue Technologien fiir das Schaffen
neuer Markte nutzen

__Digitale Wachstumsspriinge

Struktur- & Prozessmanagement

__Disruptive Technologien, die eine
Neugestaltung von Identitat und
Geschaftsprozessen erfordern

_ Strukturgestaltung und Fahigkeits-
entwicklung: SGFs und Business
Units richtig stanzen

__Schlankes Management als Wachs-
tumsbremse?

Leadership & Kommunikation

__Das Potential echter sich selbst
fiihrender Teams: Welche Rolle
spielt der Chef?

_ Leadership entwickeln und férdern
- Was ist heute anders?

_ Der Schliisselfaktor Sozialkompetenz

__ Die Wirksamkeit der eigenen Ma-
nagement-Kraft vervielfachen

_ Change Management und Re-in-
vent: Bewahrte und neue Vorge-
hensweisen

__ Das eigene Kommunikationsverhal-
ten auf den Priifstand stellen: Dos
& Don'ts.

_ Wirkungsvolles Umsetzen: Die
Fiihrungskraft als Vorbild und
Wegbereiter bei der Umsetzung des
notigen Wandels.

Kosten- & Ertragssteuerung

__ Die entscheidenden «Value Drivers»
zur integrierten Steuerung der Er-
tragskraft: Wo liegt bei uns das
grosste Potenzial brach?

_ Wie kann man den Unternehmens-
wert kontinuierlich und nachhaltig
steigern?

__ Effektive Controlling-Instrumente
flr Praktiker: Modernes Finanzma-
nagement fiir Exectives auf den
Punkt gebracht

_ Benchmarking richtig eingesetzt:
Wie lerne ich von den Besten?

__ Cashflow-, Rentabilitats- und
Kostenziele erreichen
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Executive Programme

Das Unternehmens-Wertsteigerungs-

Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr.05124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  26.-28. Februar 2024, Luzern
2.Teil  11.-14. Médrz 2024, Davos
3.Teil  22.-25. April 2024, Luzern

Nr.05224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  17.-19. Juni 2024, Bregenz
(Bodensee)
2.Teil  8.-11.Juli 2024, Ammersee
3.Teil  7.-10. Oktober 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr.05324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  18.-20. November 2024, Luzern
2. Teil  25.-28. November 2024, Bregenz
(Bodensee)
3.Teil  24.-27. Februar 2025, Davos

Dauer: 3 +4 +4 Tage

Seminargebiihr: CHF 12900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/05
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Zielgruppe (w/m)
Was tun,

___wenn die Steigerung des Unterneh-
menswerts eine Zielvorgabe von
oben ist

__wenn neue Eigner das Unternehmen
in Richtung «Steigerung des Unter-
nehmenswerts» ausrichten?

Seminarziele

Die Teilnehmenden dieses Seminars
suchen Wissen und Impulse, wie der
Wert eines Unternehmens oder eines
Geschaftsbereichs betrdchtlich ge-
steigert werden kann.

Aufbau

Teil 1: Business Development fiir neues
Wachstum

Teil 2: Strategisches Kunden- und
Vertriebsmanagement

Teil 3: Portfolio-Bereinigung, Fokussie-
rung und M&A

Dieses Seminar zeigt, wie die Wertent-
wicklung des Unternehmens nachhaltig
gesteuert wird. Investoren, Beteili-
gungsfirmen und Aktionére erwarten
eine angemessene Rentabilitat und
Wertsteigerung. Unternehmer und Man-
gagement sind hingegen oft weniger
wert-orientiert, fiir sie zahlen andere
Ziele mehr. Sollte eine gewisse Werts-
teigerung als Lohn fiir engagierte Arbeit
und fiir die eingegangenen Risiken an-
gepeilt werden. Wie erreicht man
Wertsteigerung? Das Gegenteil von
Wertsteigerung ist Wertvernichtung -
und viele Beispiele aus der Praxis zei-
gen, wie Werte vernichtet wurden. Was
konnen wir daraus lernen? Wie funktio-
niert das Management des Unterneh-
menswerts?

Unternehmens-Wert

Wer Investoren, Hedge Fonds oder
Beteiligungs-Gesellschaften im
Eignerkreis hat oder bekommen
kdnnte, sollte die Instrumente der
Unternehmenswert-Steigerung
kennen. Zudem sollte all das, was
im eigenen Bereich fiir eine gute
Wertentwicklung getan werden
kann, auch umgesetzt werden.

Eine systematische Reise durch Theorie
und Praxis der Unternehmenswert-Stei-
gerung:

__Sinnvolle und notwendige Zielvor-
gaben zur Wertentwicklung des
Unternehmens

_ Wertsteigerung als Basis fiir lang-
fristige Uberlebensfihigkeit

__Die Logik von Investoren, von Unter-
nehmern und von Top Managern

__Das System der Wertsteigerung.
Gefahren der Wertvernichtung

__ Die Treiber fiir Wertsteigerung:
generelle und firmenspezifische

__ Die Zugehdrigkeit zu einer Branche
mit hohem Kurs/Gewinn-Verhéltnis

_ Wachstumspotenziale erschliessen,
Wachstumsperspektiven aufzeigen

_ Gewinnsteigerungspotenziale erken-
nen, erschliessen, kommunizieren

_ Kernkompetenzen fiir Business
Development nutzen

_ Optimale Kapitaleinsatz-Strategien

_ Wertsteigernde Fusionen und
Allianzen

___ Marktbereinigung in stagnierenden
Branchen

__Innovation und grenzenlose Ent-
wicklungsperspektiven



St. Galler Geschaftsfiihrer Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV7714 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  19.-20. Februar 2024, St.Gallen
2. Teil  26.-29. Februar 2024, Davos
3. Teil  22.-24. April 2024, Berlin

Nr. AV7724 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  6.-7. Mai 2024, St.Gallen
2.Teil  10.-13. Juni 2024, Bregenz
(Bodensee)
3. Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. AV7734 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  9.-10. September 2024, St.Gallen
2.Teil  14.-17. Oktober 2024, Luzern
3.Teil  4.-6. November 2024, Miinchen

Nr. AV7744 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-5. November 2024, St.Gallen
2. Teil  20.-23. Januar 2025, Stuttgart
3.Teil  24.-26. Méarz 2025, Luzern

Dauer: 2 +4 +3 Tage

Seminargebiihr: CHF 11000.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av77

Zielgruppe (w/m)

Erfahrene Fiihrungskréfte, die sich in
Richtung Geschaftsflihrung, z.B. fiir
eine Tochterfirma oder einen Teilbereich
des Unternehmens, entwickeln wollen
oder bereits eine solche Position inne-
haben.

Die Aufgabe einer Geschaftsfiihrerin
resp. eines Geschaftsfiihrers ist es, die
Organisation heute optimal zu fiihren
und gleichzeitig jene Initiativen und Pro-
gramme zu lancieren, die fiir eine erfolg-
reiche Zukunftsbewaltigung wichtig sind.

o

Aufbau

Teil 1: Resultatorientiertes Manage-
ment. Der St. Galler Ansatz.

Teil 2: General Management. Zusam-
menhinge und Gesetzmassig-
keiten der erfolgreichen Unter-
nehmensfiihrung.

Teil 3: Leadership: Erfolg dank Fiihrung.

Resultatorientiertes Management

__ Die Zusammenhange der ganzheit-
lichen Unternehmensfiihrung

_ Resultate erbringen: Welche? Der
nachhaltige St. Galler Ansatz.

Weitermachen wie bisher?

__Die eigenen Starken kennen
_ Das Geschaft ausbauen

__Die Grenzen des Wachstums

Handlungsbedarf erkennen

__ Disruptive Entwicklungen
__Verdnderte Rahmenbedingungen

_ Neue Konkurrenz ernst nehmen

Wachstum: Business Development

_ Neue Wachstumsfelder aktiv suchen

_Wachstum durch Schaffen neuer
Markte

__Technologie und Kundenprobleme
als Treiber

_ Neue Geschaftsmodelle entwickeln

__ Digitalisierung fiir neue Geschafts-
modelle nutzen

Aufbau neuer Geschafte

__ Die branchentypische Flop-Rate

__Die bendétigte Zeitachse: langer, als
geplant

__ Der Ressourceneinsatz

_ Flexibilitat: Was am Ende dabei
herauskommt, ist meist anders und
mutiert mit der Erfahrung

__ Der lange Atem: Wie finanzieren?

Struktur- & Proszessmanagement

__Neugestalting der Geschaftsmodelle

__ Strukturgestaltung und Fahigkeits-
entwicklung

_ Neue Geschaftsfeldgliederung?

Leadership

_ Leadership entwickeln und fordern
__Die Fiihrungswirkung verstarken

_Sozialkompetenz als Schliisselfaktor

Finanzmanagement

__ Finanzielle Resultate erreichen

__ Wie Denken in Profitabilitat und
Rentabilitat verankern?

Change Management und
Implementierung

__ Die Organisation auf gravierende
Veranderungen vorbereiten

__ Die strukturelle Verankerung

_ Das Einfordern von Unterstiitzung
flir Wandel

_ Widerstand gegeniiber Neuem: Die
Aufgabe des Change Managements

_ Mitarbeiter einbeziehen
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Executive Programme

St. Galler Executive Leadership Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr. 10124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  11.-14. Marz 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  22.-25. April 2024, St.Gallen

Nr. 10224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 8.-11. Juli 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  16.-19. Sept. 2024, Stuttgart

Nr. 10324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  21.-24. Oktober 2024, St.Gallen
2.Teil  2.-5. Dezember 2024, Kdln

Dauer: 4 +4 Tage

Seminargebiihr: CHF 9900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/10

Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte mit umfassender
Ergebnisverantwortung

2. Executives, oberste und obere Fiih-
rungskrafte

3. Flhrungskrafte, die eine ganze Un-
ternehmung oder einen bedeuten-
den Teilbereich In eine strategische
gewollte Richtung lenken wollen

16 St.Gallen Business School

4. Geschéftsfiihrer, Vorstande, Lei-
tende grosser Bereiche, bedeuten-
der Business Units

5. Bedeutende Leistungstrager des
Unternehmens, die ihren Erfolg auf
einer herausragenden Fiihrungs-
leistung aufbauen und dazu die
Gesetzma3ssigkeiten des Executive
Leadership verinnerlichen wollen.

Das St.Galler Executive Leadership Pro-
gramm fokussiert auf die wirklich wich-
tigen Fragen der Fiihrung aus Sicht des
Executive Managements renommierter
Unternehmen und Organisatonen. Es eig-
net sich fiir erfolgreiche und erfahrene
Flihrungspersonlichkeiten, die genau wis-
sen, wie schwierig es ist, das was oben
an Strategien und Konzepten gewollt ist
auch in die Kopfe und Herzen der nach-
gelagerten Fiihrungsebenen zu bringen.
Nur wenn dies gelingt, kann das Gewollte
auch erfolgreich umgesetzt werden.

Teil 1: Executive Leadership

Fithrungsspezifische Herausforderun-
gen

_ Was unterscheidet normale Fiihrung
von Executive Leadership?

__ Mitarbeiter flihren, das konnen
Viele. Eine ganze Organisation flih-
ren nur Wenige.

_ Was braucht es, um eine Unterneh-
mung oder einen wichtigen Teilbe-
reich in die gewollte Richtung zu
flihren?

_ Gesetzmassigkeiten und Erfolgsfak-
toren eines gekonnten Executive
Leadership

Die Fiihrungsrolle iiberpriifen

_ Mit steigender Fiihrungsverantwor-
tung verdndert sich die Flihrungs-
rolle

_ Analyse der Wirkung als Fiihrungs-
personlichkeit

_ Bekannte Handlungsspielrdume fiir
Flihrung

_ Zusétzliche Handlungsspielrdume
des Executive Leadership

_ Was soll Executive Leadership be-
wirken?

Aufgabenbereiche des Executive
Leadership

_ Richtung, Mission, Leitplanken und
oberste Zielvorgaben im Unterneh-
men verankern

_ Werte und Leitbild leben, das ge-
wollte Verhalten auf allen Stufen
Realitdt werden lassen

__Nachhaltigkeit und gesellschaftliche
Verantwortung des Unternehmens
definieren und kommunizieren

_ Konsequentes Denken und Handeln
in Kundenorientierung und Kunden-
nutzen als bedeutenden Teil der
Identitat weiterentwickeln

__ Die Unternenmenskultur in die rich-
tige, gewollte Richtung bewegen

_ Flhrungsprinzipien wie Agilitat, Dy-
namik, Resilienz, Selbstorganisation
oder Unternehmertum und Star-
tup-Mentalitat als Wettbewerbsvor-
teil nutzen

__ Bereitschaft zu Wandel, tiberdurch-
schnittlicher Produktivitdt und Leis-
tungsbereitschaft bewirken

__Einen weitgehenden Konsens und
ein Verstindnis im Unternehmen
herstellen, dass es eine tiberdurch-
schnittliche Profitabilitat braucht,
um in die gemeinsame Zukunft in-
vestieren zu konnen

_ Der erklarte Wille, ein hervorragen-
der Arbeitgeber zu sein und sich fiir



das Wohl der Mitarbeitenden lber-
durchschnittlich zu engagieren

__ Das Optimum an zentraler Fiihrung
und dezentraler Autonomie herstel-
len

__ Die nachhaltig leistungs- und moti-
vationsférdernde Ausgestaltung des
Anreizsystems: Was wird belohnt?
Wie? Was wird sanktioniert? Wie?

__ Férderung von Talenten, Nach-
wuchskraften, Fachkriften

__Sicherstellen des Managements der
Zukunft durch vorausschauende
Flihrungskrafte-entwicklung und
hohe Arbeitgeberattraktivitat

__ Die bewusste Ausgestaltung der
Fluktuation: Wer geht, wer bleibt?
Ist und Soll.

__ Die kontinuierliche Entwicklung der
Leadership- und Flihrungs-Fahigkei-
ten auf allen Management-Ebenen
des Unternehmens, vom obersten
Management bis zu den Teamlei-
ter:innen, Spezialist:innen und Pro-
jektverantwortlichen.

Das personliche Leadership-Modell

Wie geht man vor, um die Prinzipien
und Erfolgsmechanismen des Executive
Leadership im eigenen Verantwortungs-
bereich noch intensiver als bisher anzu-
wenden? Wie erstellt man den eigenen
Leadership-Masterplan? Anhand wel-

cher Uberlegungen erfolgt eine sinn-
volle Priorisierung?

Teil 2: Voraussetzungen schaffen

Einzigartige Fiihrung

Erfolgreiche Unternehmen zeichnen
sich in den meisten Féllen dadurch aus,
dass sie im Bereich der Fiihrung ihre
eigenen Wege gehen. Sie zeichnen sich
dadurch aus, dass sie nicht nur einzig-
artig in ihren Leistungen fiir Kunden
sein wollen, sondern auch im Bereich
der Fiihrung nach einer Alleinstellung
suchen. Diese soll:

_ Mitarbeitende begeistern und fiir
ehrgeizige Ziele motivieren

_ Mitarbeitende befdhigen und konti-
nuierlich weiterentwickeln

__ Freude an gemeinsamen Resultaten
spirbar werden lassen

__Vertrauen, Teamgeist, Zusammenar-
beit, Empathie und Wertschatzung
erlebbar machen

Hochleistungsorganisation

Letztlich geht es darum, die Ziele des
Unternehmens und die Ziele der Mitar-
beitenden so weit in Ubereinstimmung
zu bringen, dass daraus eine einzigar-
tige Hochleistungsorganisation ent-
steht. Zusatzlich zu den bisher be-
schriebenen Themenfeldern braucht es

aber begleitende Voraussetzungen, die
es zu schaffen gilt:

_ Das Verstandnis, dass durch Organi-
sationsstrukturen Realitdten ge-
schaffen werden, die das Funktio-
nieren des Unternehmens massiv
beeinflussen kdnnen, im Sinne der
Zielerreichung positiv oder negativ

__Die Einsicht, dass es systembedingte
Konflikte in jeder Organisation gibt,
dass diese erkannt werden miissen
und nur durch Verstandnis fiir sol-
che Situationen eine schleichende
Eskalation der Konflikte vermieden
werden kann

__ Die Bereitschaft, bestehende Struk-
turen in Frage zu stellen und, wenn
notig, zu verandern

__ Die Kunst, durch neue Strukturen
und neue Spielregeln Barrieren fiir
Leistung, Motivation und Erfolg ab-
zubauen

_ Das Wissen um die Bedeutung von
Prozessen und die Fahigkeit, aktives,
IT-, Kommunikations- und Kl-unter-
stlitztes Prozessmanagement als
Wettbewerbsvorteil zu nutzen

Change Management

Die Fiihrungsqualitat eines Unterneh-
mens kann noch so hoch und entwi-
ckelt sein, in einem Themenbereich ist
man meist Uberfordert: In der Fahigkeit,

Wandel zu akzeptieren und proaktiv das
Notige zu tun, um sich besser und zeit-
gerechter als andere Unternehmen an
den notwendigen Wandel anzupassen
oder - noch schwieriger - ihn sogar
selbst zu bewirken.

_ Nur wenige Mitarbeitende lieben
Wandel.

__ Die meisten lieben das, was sie ken-
nen.

__Unternehmen kénnen ohne Anpas-
sung nicht (iberleben, miissen sich
wandeln.

___Daher: Wie umgehen mit dem Wi-
derstand gegeniiber Neuem?

Diese Fragen werden seit langem im
Rahmen des ‘Change Managements'
untersucht. Wir zeigen den aktuellen
Stand der Wissenschaft und Best
Practices aus der Praxis: Was funktio-
niert, was funktioniert nicht.

Nach dem Besuch dieses hochkaratigen
Programms werden Sie Vieles, was Sie
immer schon so machen, bestatigt se-
hen. Sie werden aber auch voller neuen
Ideen und Impulse zuriick in Thr Unter-
nehmen kommen und sicher einige da-
von umsetzen, denn: Executive Leader-
ship ist die grosse Chance, den Wir-
kungsgrad eines ganzen Unternehmens
durch die richtige Gestaltung und durch
richtige Eingriffe entscheidend zu ver-
bessern.
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Durchfiihrungen
2024

Nr.02124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-6. Méarz 2024, St.Gallen
2.Teil  11.-14. Marz 2024, Brunnen

(Ndhe Luzern)
3. Teil  13.-16. Mai 2024, Lugano

Nr.02224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  17.-19. Juni 2024, Bregenz
(Bodensee)
2.Teil  1.-4. Juli 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
3. Teil  21.-24. Oktober 2024, St.Gallen

Nr.02324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  1.-4. Juli 2024, Brunnen
(Ndhe Luzern)
2.Teil  21.-24. Oktober 2024, St.Gallen
3.Teil  11.-13. November 2024, St.Gallen

Nr.02334 4. Durchfiihrung 2024
1.Teil  28.-31. Oktober 2024, Luzern
2.Teil  11.-13. November 2024, St.Gallen
3.Teil  16.-19. Dezember 2024, Davos

Dauer: 3 +4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 12900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Das Programm kann auch in anderer Reihenfolge
der Teile gebucht werden.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/02
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Executive Programme

St. Galler Unternehmensfuhrungs-Programm

Zielgruppe (w/m)

1. Gesamtverantwortliche fiir ein
Unternehmen, eine Tochtergesell-
schaft oder eine Organisation

2. Executives, die sich auf eine solche
Positionen vorbereiten wollen

Als Verantwortliche:r einer Unterneh-
mung, Organisation oder Tochtergesell-
schaft bewegt man sich in diinner Luft:
Die Vielfalt der Themen, der stdndige
Wandel, die hohe Komplexitat und die
auf dieser Ebene oft divergierenden Ziele
und Interessen machen die Gesamt-
flihrung eines Unternehmens zu einem
sehr anspruchsvollen Engagement.

Aufbau

Teil 1: Leitlinien und Zielkorridor
Oberste Vorgaben und Ziele bestimmen
und im Management und bei den Mitar-
beitenden verankern.

Teil 2: Top Management Aufgaben
Dank guter Strategie das Unternehmen
in die richtige Richtung lenken. Dynamik
dank Struktur, Fahigkeit fiir Wandel. Die
finanziellen Entscheidungen.

Teil 3: Executive Leadership
Die Gestaltung von Fiihrungsprinzipien,
Fiihrungskultur, Fiihrungspersdnlichkeit.

Teil 1: Leitlinien und Zielkorridor

_ Was wollen die Eigner?

_ Vom Unternehmenszweck zur Vision,
von der Vision zum Strategischen
Korridor und den obersten Zielvor-
gaben der Unternehmensleitung an
das Management

_ Von Werten, Fiihrungsphilsophie und
Fiihrungsprinzipien zur gewollten
Kultur und zum erwarteten Fiih-
rungsverhalten

__ Wohin soll das Unternehmen in
Zukunft gelenkt werden?

__ Prinzipien der Flihrung von der Spitze
aus: Was kann zentral angeordnet
und umgesetzt werden, was nicht?

Teil 2: Top Management Aufgaben

__ Die Unternehmung in die bestmdg-
liche Zukunft flihren

__ Die Strategie erarbeiten

_ Marktpositonen verteidigen und
ausbauen

_ Disruption, Technologie-Durchbruch
und Gefahren fiir das Kerngeschaft

_ Business Development: neue
Geschifte aufbauen, Markte schaffen

__Die grossen finanziellen Heraus-
forderungen

__ Exzellente finanzielle Resultate

Teil 3: Executive Leadership

___Management und Mitarbeitende
auf Mission und Ziele ausrichten

_ Wandel und nétige Transformation
erfolgreich bewirken

_ Die gewollte Unternehmenskultur
__Die richtigen Anreizmodelle

_ Verantwortungsbewusst mit Macht
umgehen

__ Sinnvoll belohnen und sanktionieren

_ Dynamik und Agilitat durch Umorga-
nisation und Neugestaltung von
Flihrungsprinzipien

__ Ein begehrter Arbeitgeber sein
_ Reputation erreichen und erhalten

_ Hochleistungsorganisation mit hoher
operativer Exzellenz

_ Aktiondre, Kunden, Mitarbeitende
und Anspruchsgruppen begeistern

__Nachhaltigkeit im Unternehmen
verankern



Fokussierung, externes Wachstum und

Wertsteigerung

Das Geschiftsportfolio optimieren und dank M&A verstirken

Durchfiihrungen

2024

Nr.09124 1. Durchfiihrung 2024
22.-25. April 2024
Luzern

Nr. 09224 2. Durchfiihrung 2024
8.-11. Juli 2024
Miinchen

Nr. 09324 3. Durchfiihrung 2024
25.-28. November 2024
Bregenz (Bodensee)

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr: CHF 5900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/09

Zielgruppe (w/m)

1. Unternehmer:innen, GL-Mitglieder,
Vorstand:innen

2. Executives, Geschaftsfiihrer:innen,
Direktor:innen und deren Stellver-
treter:innen

3. Fiihrungskréfte, die hohe finanzielle
Ziele erreichen wollen

4. Verantwortliche bedeutender Profit
Centers

Aufbau

Tag 1: Finanzielle Portfolio-Bereinigung:
Wo investieren, wo desinves-
tieren?

Tag 2: Profit Impact: Die Auswirkung
neuer Strategien und klarer
Schwerpunktbildung auf den
finanziellen Erfolg. Fokus auf
Gewinn- und Wert steigernde
Strategien.

Tag 3: Firmen kaufen: Erfolgsfaktoren
und Vorgehen

Tag 4: Firmen oder Firmenanteile
verkaufen: Erfolgsfaktoren und
Vorgehen.

Im Laufe der Zeit gehen Unternehmen
in die Breite: Grosseres Sortiment, mehr
Produktlinien, mehr Marken, mehr Vari-
anten, Verbreiterung der Herstellpro-
zesse, feinere Segmentierung von Ziel-
gruppen, Ausweitung der Zahl an Ver-
triebskanalen und Verkaufsmethoden
usw. Das Resultat: Die Fokussierung
geht verloren; die Komplexitat steigt;
Fehlerhdufigkeit nimmt zu; die Koordi-
nationsnotwendigkeit und der Zeitanteil
flir Flihrungsaufgaben, die es bei klarer
Fokussierung nicht brauchte, ebenfalls;
Produktivitdt und Kostenposition ver-
schlechtern sich. Dieses «Ausfransen»
des Geschaftsmodells fiihrt im Laufe
der Zeit auch zu einem Verlust an Profil,
an Einzigartigkeit, an Wettbewerbsposi-
tion. Das Unternehmen erzielt zwar
mehr Umsatz, aber weniger Profit.

Der erste Schritt besteht darin, diese
unglinstige Entwicklung zu analysieren
und den Handlungsbedarf anzuerken-
nen. Danach geht es um die Frage:
«Was soll unser Kerngeschéft in Zu-
kunft wirklich sein?» Es braucht eine
Portfolio-Bereinigung aus finanzieller
Perspektive. Nicht Markt und Kunden-
wiinsche sollen dabei im Vordergrund
stehen, denn diese sind ja meist der
Ausldser fiir die Verbreiterung des Ge-
schafts: Man sieht die Marktchancen
und will sie nutzen. Nein, hier braucht
es eine Verstdrkung der finanziellen
Perspektive.

Es braucht Antworten zu folgenden
Fragen:

_ Welches Geschaft wollen wir in
Zukunft massiv ausbauen, weil wir
starke, rentable Marktpositionen in
attraktiven Markten sichern und
erweitern oder aufbauen kdnnen?

_ Welches Geschéft ist auf Dauer
unattraktiv, so dass wir desinvestie-
ren wollen?

__ Welches Geschaft kdnnen wir uns
im Sinne des «entweder- oder» nicht
mehr leisten, so dass wir ebenfalls
desinvestieren wollen?

_ Profit Impact: Welche Auswirkungen
auf unsere zukiinftige strategische
Entwicklung einerseits, unsere
finanzielle Entwicklung bzgl. Liquidi-
tat, Profitabilitat, Rentabilitat und
Unternehmenswert sind dabei zu
erwarten, best und worst case.

_ Welche Unternehmen wollen wir
kaufen oder welche Fusionen einge-
hen, um unsere Fokussierungsstra-
tegie umzusetzen und unser auf
«zugespitztes» Wachstum zu be-
schleunigen?

__ Welche Unternehmen, Unterneh-
mensteile oder immateriellen Werte
wollen wir verkaufen, um dieses
Portfolio-Redesign finanzieren zu
kénnen?

_ Was tun, um den bestmdglichen
Preis dafiir zu erzielen?
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Executive Programme

Digitalisierung, Technologie
und neue Geschaftsmodelle

Mit neuen Geschaftsmodellen zu rentablem Wachstum.

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV1414 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-6. Marz 2024, Stuttgart
2.Teil  17.-19. Juni 2024, Bregenz
(Bodensee)

Nr. AV1424 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  19.-21. Juni 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  18.-20. November 2024, Luzern

Nr. AV1434 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  13.-15. November 2024, Luzern
2. Teil  18.-20. November 2024, Luzern

Nr. AV1444 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  13.-15. November 2024, Luzern
2.Teil  24.-26. Februar 2025, Ziirich

Dauer: 3 +3 Tage

Seminargebiihr: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av14

Technologie

Wie nutzt ein Unternehmen das Wis-
sen seiner Flinrungskrafte und Leis-
tungstrdger, um die Konsequenzen
der Digitalisierung und weiterer tech-
nologischer Trends bestmdglich zu
erfassen und in eine Erfolg verspre-
chende neue Strategie zu lberfiihren?

20 St.Gallen Business School

Zielgruppe (w/m)

Das Seminar richtet sich an die Verant-
wortlichen im Unternehmen, die sich
der Gefahren, aber auch der Chancen
einer Verdrangung durch neue Ge-
schaftsmodelle bewusst sind und die
friihzeitig Handlungsbedarf erkennen
und eigene Konzepte und Wachstums-
strategien entwickeln und umsetzen
wollen.

Seminarziele

Verdrangungsprozesse sollten wachriit-
teln. Das Management will herausfin-
den, was digitale Verdnderungen fiir das
eigene Geschaftsmodell bedeuten.
Chancen fiir neues Wachstum miissen
erkannt und genutzt werden.

Aufbau

Teil 1: Herausforderungen und Strategien
zur Digitalisierung.

Teil 2: Verdrdngung, Disruption und
Business Development

Wer ein starkes und rentables Kernge-
schaft fiihrt, wiinscht sich natiirlich,
dass dies ewig so weitergeht. Das Beste
ware, noch viele Jahre mit den beste-
henden Marktpositionen, dem beste-
henden Geschaftsmodell, der selben
Technologie, den bestehenden Kunden
und den vorhandenen Fahigkeiten ein
gutes, rentables Business betreiben zu
kdnnen.

Ganz anders présentiert sich die Situa-
tion jedoch, wenn neue, digitale Ge-
schaftsmodelle zu erwarten oder be-
reits aufgetreten sind. Es kommt nicht
von ungefdhr, dass diese meist von
neuen Wettbewerbern lanciert werden,
die bisher gar nicht auf dem Radar der
Wettbewerbsanalyse standen.

Es gilt diese Veranderungen zu erken-
nen, zu analysieren und zu verstehen.
Wer mdégliche Verdrangungsprozesse
diagnostiziert, muss herausfinden, wie
stark und wie schnell der Wechsel vom
bestehenden auf ein neues Geschafts-
modell kommen wird. Gibt es akuten
Handlungsbedarf oder kann abgewartet
werden, bis bessere Informationen vor-
liegen? Kann das Neue allenfalls eine
grosse Chance fiir das eigene Unter-
nehmen werden? Bietet es Raum fir
neue Geschaftsmodelle, Business De-
velopment und Wachstum?

__ Die Kraft neuer Technologien und
neuer Technologie-Anwendungen

__ Digital Enterprise: Wie digitale
Geschiftsmodelle neues Geschaft
schaffen

_ Das zerstorerische Potenzial neuer
Geschaftsmodelle

_ Zeitachse: Wie schnell wird das
Neue das Alte verdrangen? Wie
lange haben wir Zeit?

__Intensitat: Welchen Anteil am
Geschaft wird das Neue erobern:
alles oder nur Teile?

__ Flopgefahr: Was kdnnen wir tun,
um den Erfolg des Neuen zu bremsen
oder zu stdren?

__Das eigene Business Development
als kraftvolle Antwort

__ Erfolgreiche Umsetzung neuer Stra-
tegien im Absatzkonzept

_ Marketing, Sales und Key
Account-Management

_ Marktstrategien und optimierte
Verkaufsprozesse

__ Kundenrentabilitdt und Potenzial-
auschopfung

_ Wachstum mit neuen Geschafts-
modellen

__Technologische Durchbriiche
_ Neue Mérkte schaffen

_ Erfolg versprechende Wachstums-
und Innovationsstrategien entwickeln
und umsetzen



Weitere Seminare zu Executive Management Programmen

St. Galler Top Management
& Leadership Programm

Wirkungsvolle Unternehmensfiihrung
Die Organisation nachhaltig auf Erfolgs-
kurs halten

St. Gallen Senior Executive Programm

Impulse fiir erfahrene Fiihrungskrafte
Das Unternehmen oder einen Teilbereich in
eine erfolgreiche Zukunft fiihren

Executive General Management

Das Unternehmen wirkungsvoll fiihren
Das Programm fiir CEO, Vorstande, Mit-
glieder der C-Ebene

Effective Management Programm

Ganzheitlich fiihren. Wirkungsvoll umsetzen.
General Management, Strategie und Hoch-
leistung in der Umsetzung.

Zielgruppe:Verantwortliche aus den obers-
ten und oberen Management-
Ebenen

Zielgruppe:Erfolgreiche, erfahrene Fiih-
rungskrafte aus den obersten
und oberen Flihrungsebenen

Zielgruppe: Fiihrungskréafte mit Gesamtver-
antwortung: CEQ's, Vorstande,
Geschéaftsfiihrer/innen und Un-
ternehmer/innen, die als Mit-
glieder der Geschaftsleitung fiir
die strategische Fiihrung einer
oder mehrerer Unternehmen,
Sparten, Divisionen, Geschafts-
felder oder wichtiger Funktions-
bereiche zustandig sind.

Zielgruppe: Geschaftsfiihrer:innen,
Executives, Leitende aus
Funktionen, Business Units,
wichtigen Profit Centers

tegie, Positionierung des Unternehmens im
Wettbewerb und und zum Schaffen neuer
Markte und Wachstumspotenziale

Teil 2: 3-tdgiges Seminar zu den normativen
Vorgaben, Purpose, Mission, Vision, Werten,
Nachhaltigkeit, Reputation und Fiihrungs-
prinzipien

Teil 3: 4-tdgiges Executive Leadership Semi-
nar: Lenkungs- und Umsetzungsstarke dank
engagierten und motivierten Mitarbeitern

Fokus: Wissensupdate fiir erfolgreiche Fokus: Best Practices und wertvolle Im-
Executive Fiihrungskrafte pulse

Dauer: 4+3+4 Tage Dauer: 3+4 Tage

Nutzen:  Wissen und Instrumentarium zur Nutzen:  Teil 1: Normatives Management:
wirkungsvollen Fiihrung einer Vorgaben, Leitplanken und
Unter- nehmung, Tochtergesell- Ziele fiir das nachgelagerte
schaft, eines Geschaftsbereichs, Management. 3 Tage.
einer Business Unit oder eines Teil 2: Executive General Ma-
gewichtigen Funktionsbereichs nagement: Das Unterneh-
auf den neuesten Stand bringen men in eine erfolgreiche

Gebithr:  CHF 14'900.- zzgl. Mwst. Zukunft fihren. 4 Tage.
Euro zum Tageskurs Gebiihr:  CHF 9'900.- zzgl. Mwst.

. Euro zum Tageskurs
Konzeption:
Teil 1: 4-tdgiges Executive Seminar zu Stra- Konzeption:

Welche Leitplanken und Richtlinien von oben
brauchen Management und Mitarbeitende,
um lhre Aufgabe zielorientiert und engagiert
wahrnehmen zu kénnen? Normatives Ma-
nagement hat die Aufgabe, den gewollten
Weg in die Zukunft zu weisen die Zweckset-
zung, Vision und obersten Ziele verstandlich
zu kommunizieren die eigenen Werte, das
gewollte Verhalten und wichtige Grundsatze
und Spielregeln im Zusammenleben nach
innen und Wirken nach aussen zu bestim-
men dafiir besorgt zu sein, dass dies auch
effektiv umgesetzt wird.

Fokus: An der Spitze steheh jene Unter-
nehmen, die neues Wissen in
konkrete Resultate tiberfiihren.

Dauer: 4 +4 Tage

Gebiihr: CHF 8'900.- zzgl. MwSt;

Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Ganzheitlich und nachhaltig fiihren. Die beste
Strategie. Hochster Kundennutzen. Hohe
Profitabilitat. Performance und Produktivitat.
Gekonnte Fiihrung im Wandel.

Dauer: 4 Tage

Nutzen:  Verdnderungen und Handlungs-
bedarf: Strategische, fiihrungs-
massige und finanzielle Entschei-
dungen treffen

Gebiihr:  CHF 5'900.- zzgl. Mwst.
Euro zum Tageskurs

Konzeption:

Sie setzen Leitplanken, definieren oberste
Werte und geben strategische Ziele vor. Sie
bestimmen die Spielregeln, die Richtung, die
Fiihrungsprinzipien. Sie regeln das Ausmass
an gewollter Handlungsautonomie und Selb-
storganisation. Sie entscheiden iber die zen-
trale Frage: «Was braucht es, um das Unter-
nehmen wirkungsvoll zu fiihren?»
Vielfaltiger Wandel kann aber leicht zu einer
Uberforderung der gesamten Organisation
flihren: Es braucht eine gekonnte Transfor-
mation, es braucht Umsetzungsstérke liber
mehrere Hierarchie-Ebenen.

Konzeption:

Nur wer sich regelmassig damit befasst, wie
die besseren Entscheidungen rascher gefallt,
wie ehrgeizige Konzepteverwirklicht, wie
schwierige, unerwartete Situationen gemeis-
tert werden, istauch unter realen anspruchs-
vollen Rahmenbedingungen in einem sich
raschwandelnden immer digitaleren Umfeld-
iberdurchschnittlich erfolgreich.

Zum Seminar: sgbs.ch/av82 Zum Seminar: sgbs.ch/15 Zum Seminar: sgbs.ch/19 Anmelden: sgbs.ch/13
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http://www.sgbs.ch/13

Strategisches Management und Hochleistungsorganisation

Strategisches Management

fiir Executives

Durchfiihrungen
2024

Nr. 30124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  5.-8. Februar 2024, Miinchen
2.Teil  22.-25. April 2024, St.Gallen

Nr. 30224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  17.-20. Juni 2024, Brunnen
(N3he Luzern)
2.Teil  16.-19. Sept. 2024, Stuttgart

Nr. 30324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, Luzern
2.Teil  2.-5. Dezember 2024, Kdln

Nr. 30424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-7. November 2024, Stuttgart
2.Teil  2.-5. Dezember 2024, KéIn

Dauer: 4 + 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/30
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Zielgruppe (w/m)

Ziel des auf das Executive Management
ausgerichteten Seminares ist, das heute
notige komplexe Strategie-Wissen griffig
aufzuzeigen und ein umfassendes Instru-
mentarium zur Umsetzung zu vermitteln.

1. Mitglieder der Geschaftsleitung
und des Vorstands.

2. Unternehmer:innen und Nach-
folger:innen.

3. Geschéftsfiihrer:innen, Geschéafts-
bereichs- und Profit-Center-Lei-
ter:innen, die fiir ihren Verantwor-
tungsbereich wesentliche Entschei-
dungen Uber die Zukunft fallen
missen.

4. Praktiker:innen, die ihre Strategien
und Konzepte hinterfragen wollen.

5. Fiihrungskrafte/Projektleiter:innen
aus Linie und Stab, die massgeb-
lich in Strategieprojekte und Ver-
anderungsprozesse involviert sind.

Referenten

Die Referenten garantieren aufgrund
ihrer Tatigkeit als Top-Management-
berater, Wissenschafter oder oberste
Geschéftsleitungsmitglieder ein
Hochstmass an Professionalitat, Pra-
xis- und Wissenschaftsbezug.

Die Dynamik des Wettbewerbs zwingt
Unternehmen aller Branchen und jeder
Grosse zu permanenten Anpassungs-
prozessen und damit zu aktivem Ver-
anderungsmanagement.

Dies setzt allerdings ein gesteuertes
Zusammenspiel mehrerer Faktoren der
strategischen Unternehmensfiihrung
voraus:

Visionen, die begeistern; akzeptierte
normative Vorgaben; Stossrichtungen,
die erkennbar in die richtige Richtung
flihren; kundennahe Geschaftsfeldglie-
derungen; kostenoptimale Strukturen
und Prozesse; innovative Marketing-
konzepte, die bestehende Marktpositio-
nen stirken und neue, z.B. digitale,
Markte erschliessen.

Aber auch eine Unternehmenskultur,
welche die Lernfahigkeit fordert, An-
reizsysteme, die das unternehmerische
Denken beflligeln; eine Fiihrung, die
Engagement und Leistung auf allen
Ebenen ermdglicht.

Dazu braucht es Fiihrungskrafte, die
strategische Fiihrung im Zusammen-
hang verstehen, die befahigt sind, mit
ihren Mitarbeitern strategische Kon-
zepte zu formulieren, Handlungsoptio-
nen aufzuzeigen und Massnahmen
zielgerichtet und motivierend zu ini-
tiieren und umzusetzen.

Themen im Uberblick

__Strategische Analysen fiir
disruptive Zeiten

__Handlungsoptionen fiir die
Zukunft

__ Strategien zur Zukunfts-
sicherung

__ Strategien in besonderen
Situationen

___ Structure follows Strategy,
Lean Organization

_ Hochleistung dank Kultur,
Struktur und Performance

__ Konsequente Strategie-
umsetzung

Umsetzung

Da sich der Erfolg von Strategien erst
in der Umsetzung und Verwirklichung
der geplanten Massnahmen nieder-
schldgt, wird diesem Themenbereich
besondere Bedeutung zugemessen.

Mittels u.a. realer Case Studies zeigen
die Referenten, mit welchen Control-
ling- und Planungsinstrumenten defi-
nierte Ziele auch unter schwierigen
Umstéanden erreicht und durchgesetzt
werden kdnnen.



Themenblocke

Das Strategie-Konzept

Handlungsoptionen fiir die Zukunft

__ Strategisches Management als
Navigationsinstrument fiir die
Zukunft: Management in turbulen-
ten Zeiten

_ Customer Focus, Shareholder Value
& Mitarbeiterorientierung als Kern
langfristiger Uberlebensfihigkeit

___Die Phasen wirkungsvoller
Strategieentwicklung

Strategische Analysen: Markte der
Zukunft

___Die aktuellen Analyseinstrumente
und Techniken zur raschen Bestim-
mung der Ausgangslage

__ Die heutige Marktposition und Kon-
kurrenten richtig einschatzen

_ Was machen «Hidden Champions»
besser?

__Den Machtigen aus dem Weg gehen
und eigene Markte schaffen?

— Vom Kundenproblem zur kreativen
Geschafts- und Marktdefinition

__ Digitale Wettbewerber: Von den
Besten lernen

_ Aktiv Substitutionen begegnen, In-
novationen steuern

__ Grund- und Geschaftsstrategien:
Mehr Kundennutzen - mehr Marge

_ Geschaftsideen der Digitalisierung
gekonnt nutzen

__Denken in Alternativen und Szena-
rien: Was dndert sich kiinftig?

_ Aufbau unverwechselbarer Produkte
und Dienstleistungen: Customer
Experience Management - Einzig-
artigkeit, Differenzierung

_ Start-up Konzepte fiir Etablierte

Strategien in besonderen Situationen

_Von Erfolgsstrategien in stagnie-
renden Branchen zum Endkampf in
schrumpfenden Markten

__ Mithalten in stark wachsenden
Markten - Technologie als Treiber

_ Wettbewerbsstrategien auf Konzern-
ebene und in multinationalen
Unternehmen

Structure follows Strategy

__ Strukturen, die unternehmerische
Konzepte férdern: Verselbststandi-
gungskonzepte

__ Flexibilitat und Kundennahe durch
Abkehr von Grossorganisationen

__Revitalisieren von Unternehmen,
neue leistungsfahige Organisations-
formen, Fiihrung 4.0

Strategisches Controlling

__Strategische Schieflagen friihzeitig
erkennen

_Szenarien, Trends und Annahmen
monitoren

__Das eigene Risikomanagement
iberpriifen

__ Disruption und die zerstérerische
Kraft neuer Geschaftsmodelle nicht
unterschitzen

__ Strategische Chancen erkennen
___neue Markte, neues Wachstum und

neues Ebit-Potenzial schaffen

Hochleistungs-Organisation

_Was braucht es, um Massstibe in
Punkto Produktivitat, Performance
und Wettbewerbsfahigkeit zu setzen?

__ Welche Strukturen und Prozesse
passen einerseits zur Strategie, zur
Unternehmenskultur, zu den vorhan-
denen Kompetenzen?

_ Strukturgestaltung und Fahigkeits-
entwicklung in Zeiten grossen
Wandels

___Business Excellence und Digital
Readiness als Kernkompetenz fiir
eine erfolgreiche Strategieumsetzung

Strategien in Markterfolg iiberfiihren

_Strategische Ziele im Absatzkonzept
umsetzen

__ Potenzialausschépfung, Kundenren-
tabilitdt und ungenutzte Potenziale:
die «ungehobenen Schitze» unseres
Unternehmens sichtbar machen

Change und Transformation

__ Fit fiir Wandel: Wo stehen wir?

—Agilitat: Ein neuer Modebegriff
oder ein erfolgreiches Umsetzungs-
Konzept?

__Die erfolgreiche, strategiekonforme
Verdnderung des Unternehmens

__Implementierung der neuen Strategie
als Herausforderung fiir das
Management

Fithrung in der Umsetzung

___Die Anwendung neuer Fiihrungs-
prinzipien bei der Umsetzung von
Strategien
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Strategisches Management und Hochleistungsorganisation

Strategisches Management

in der Praxis

Durchfiihrungen

2024

Nr.31124 1. Durchfiihrung 2024
5.-8. Februar 2024
Miinchen

Nr.31224 2. Durchfiihrung 2024
17.-20. Juni 2024
Brunnen (N&he Luzern)

Nr.31324 3. Durchfiihrung 2024
23.-26. September 2024
Luzern

Nr. 31424 4. Durchfiihrung 2024
4.-7. November 2024
Stuttgart

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 4900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/31

G Durchfiihrungen in Englisch siehe

www.sgbs.ch/international
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Zielgruppe (w/m)

1. Mitglieder der Geschaftsleitung
und des Vorstands.

2. Unternehmer:innen oder Unter-
nehmensnachfolger:innen.

3. Geschaftsfiihrer:innen, Geschafts-
bereichs- und Profit-Center-
Leiter:innen.

4. Flhrungskrafte und Projektlei-
ter:innen aus Linie und Stab, die
massgeblich in Strategieprojekte
und Veranderungsprozesse invol-
viert sind.

St.Galler Denk- & Wissens-Navigator

PROZESSKOMPETENZ
(Synthetische & Analytische)

Integrierte
Unternehmens-
entwicklung

Ausgangslage . THEMEN-

LEISTUNGS- | .-" .~ - V) 2.\ KOMPETENZ
KRAFT --“IN &

9 o Spnjng':in die Zukunft

. PERFORMANGE i, F

K £ ¢ KONFIGURATION /
/SOLLNE

\ OPTIMIERUNG

UMSETZUNGS- VERMITTLUNGS-
KRAFT KRAFT

Wer angesichts der digitalen Herausfor-
derungen und des Wandels in vielen
Branchen wesentliche strategische Ent-
scheidungen trifft, entscheidet lber
Erfolg oder Misserfolg in der Zukunft.
Es sind genau diese Entscheidungen, die
tber das Wohlergehen des Unterneh-
mens und seines Nutzens fiir Kunden,
Mitarbeitende und Kapitalgeber ent-
scheiden.

Strategische Fiihrung ist daher immer
eine Aufgabe der fiir den Erfolg verant-
wortlichen Flihrungskrafte und Entschei-
der. Die vorbereitende Ausarbeitung von
Analysen, Geschaftsmodellen und Planen
ist zwar an nachgelagerte Fiihrungsebe-
nen delegierbar. Nicht so jedoch die fi-
nale Beurteilung der Ausgangslage, das
Erkennen des Handlungsbedarfs sowie
die zentralen Entscheidungen ber die
Zukunft des Unternehmens, seiner Ge-
schaftsfelder, Tochter oder Business
Units. Die dafiir verantwortlichen Fiih-
rungskrafte miissen daher ihre «Leitplan-
ken-Verantwortung» wahrnehmen und
einen Denk- und Diskussionsprozess lber
erfolgsversprechendste Strategien, die
der Unberechenbarkeit der Markte Rech-
nung tragen, in Gang zu setzen.

Bei der Beurteilung der Ausgangslage
und des relevanten Handlungsbedarfs
sind beinahe schon klassische «Fallen» zu
umgehen:

_ Chancen, die sich aus neuen Kunden-
bediirfnissen, Technologien und
Marktkonstellationen ergeben, dirfen

nicht wegen zdgerlichen Verhaltens
verpasst werden.

__ Bedrohungen sollten nicht nach dem
Motto «sehe ich keine Probleme, so
habe ich keine» negiert werden.

— Wird der Zwang zur Veranderung
dann erkannt und akzeptiert, so darf
die zeitliche Brisanz keinesfalls unter-
schidtzt werden. Oft bleibt
wenig Zeit!

Erfolgreiche Fiihrungskrafte sind sich
dieser Fallen bewusst. Sie stellen sich
diesen Herausforderungen. Denn Sie wis-
sen: erst durch klare normative Vorgaben
und strategische Weichenstellungen ent-
stehen jene Freiraume, die Dynamik,
Selbstorganisation und unternehmeri-
sche Resultate auf nachgelagerten Ebe-
nen nicht nur zulassen, sondern gera-
dezu herausfordern.

Dazu gehoren Vision, Mission, implemen-
tierbare Strategien, Innovation, Verteidi-
gung und Ausbau der Marktpositionen,
Einstieg in neue Markte, Start-ups, In-
vestitionen, Finanzen, Strukturen, HRM
und M&A.

Top-Referenten mit langjahriger
Praxiserfahrung und profunder
wissenschaftlicher Basis stellen
Strategie-Konzepte vor. Sie zei-
gen, wie zukunftsweisende Stra-
tegien erarbeitet und umgesetzt
werden.



Business Development:

Die Strategie fiir eine erfolgreiche Zukunft

Durchfiihrungen

2024

Nr.57124 1. Durchfiihrung 2024
26.-28. Februar 2024
Luzern

Nr.57224 2. Durchfiihrung 2024
17.-19. Juni 2024
Bregenz (Bodensee)

Nr.57324 3. Durchfiihrung 2024
18.-20. November 2024
Luzern

Dauer: 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 4500.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/57

Zielgruppe (w/m)

1. Geschéftsfiihrer, obere Flihrungs-
krafte und Spezialisten, die sich
mit Strategien fiir eine erfolg-
reiche Zukunft beschaftigen.

2. Strategen und Business Developer,
die nach innovativen Tools und
Impulsen zur Entwicklung von
Geschiftsmodellen und der Etab-
lierung von Start-Ups innerhalb
des eigenen Unternehmensver-
bunds suchen.

3. Verantwortliche zentraler Funk-
tionen.

In diesem hochkaratigen Seminar zeigen
wir, wie Unternehmen dank starkem
Business Development den Erfolg
sichern: Mehr Wachstum. Mehr Profi-
tabilitdt. Mehr Motivation. Mehr Unter-
nehmenswert. Die Teilnehmenden lernen,
wie das Rapid Prototyping neuer Ge-
schiftsansitze und deren kritische
Evaluation funktioniert. Es zeigt auch,
welche Formen von Filihrung, Organi-
sation und Kultur erforderlich sind, um
nachhaltig erfolgreich innovativ zu sein.

Die Herausforderung annehmen

__Die Notwendigkeit fiir Business
Development: Uberlebensnotwendig,
wiinschenswert oder zu gefahrlich?

_ Welche Stakeholder, Tools und
Prozesse fordern neue Geschafts-
modelle?

_ Ansitze fiir agiles, dynamisches
Business Development

Den Markt machen oder markt-
getrieben sein?

__ Markte machen ist besser als durch
Disruption getrieben werden

_ Neue Technologien fiir neue
Geschaftsmodelle

_Soziale wie politische Megatrends
als Basis fiir Innovation

__ Innovationsfiihrer im Geschaft der
Zukunft

Prozessbeschleuniger fiir die
Ideen-Entwicklung

__ Die Toolbox der Berater und der
Wissenschaft

__ Denkschulen mit ihren Vor- und
Nachteilen

_ Prozessbeschleuniger fiir die ldeen-
entwicklung nutzen

__ Das richtige Tool-Set selbst an-
wenden

Geschaftsideen erkennen und
bewerten

__ Die Methodik zur Entwicklung neuer
Geschaftsideen

_ Geschéaftsideen bewerten, Potenziale
erkennen, Ungeeignetes ausfiltern

__ Die Unzulanglichkeit klassischer
Business Cases: Praxisbeispiele

New Business-Momentum generieren

_ Kompetenzen aus allen Bereichen
des Unternehmens einbinden

_ Das Prinzip des kreativen Verstarkens

__Die Begeisterung fiir neue
Geschaftsmodelle fordern

_ Der «Winning Spirit» des Business
Developments

Das Innovations-Okosystem

__Innovative Strukturen
__Innovationsunterstiitzende Prozesse

_Agile Fiihrungskonzepte, Anreiz-
systeme und Kooperationen

Business Innovation und
Unternehmenswert

__Hohes, nachhaltiges Wachstum als
Treiber des Unternehmenswerts

__Business Development und Wert-
steigerung
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Strategisches Management und Hochleistungsorganisation

St. Galler Strategie Programm

Das beste Strategiewissen. Mit Implementierung.

Durchfiihrungen

2024

Nr. 34124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 5.-8. Februar 2024, Starnberg
2. Teil  22.-24. April 2024, Ammersee
3.Teil  17.-19. Juni 2024, St.Gallen

Nr. 34224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  17.-20. Juni 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  11.-13. September 2024, Luzern
3.Teil  14.-16. Oktober 2024, St.Gallen

Nr. 34324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. Septmeber 2024, Luzern
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, K6In
3.Teil 4.-6.Marz 2025, St.Gallen

Nr. 34424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-7. November 2024, Stuttgart
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, KdIn
3. Teil  4.-6. Mérz 2025, St.Gallen

Dauer: 4 + 3 + 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 9900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/34
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Zielgruppe (w/m)

1. Flhrungskrafte mit strategischer
Verantwortung

2. Executives, die strategische Ent-
scheidungen treffen miissen

3. Verantwortliche fiir Business Units
und Geschéaftsbereiche, die ihre
Strategien vermehrt mit dem eige-
nen Team und nicht extern erarbei-
ten wollen

4. Spezialistinnen und Spezialisten,
Leitende aus Strategieplanung, Ver-
antwortliche aus Zentralfunktionen

Aufbau

Teil 1: Aktuelles und bewadhrtes Wissen
zum Strategischen Management. Das
St.Galler Strategie-Seminar. 4 Tage.

Teil 2: Strategie-Umsetzung; Trans-
formation: Die notwendigen Verdnde-
rungen gemeinsam umsetzen. Change
Management. 3 Tage.

Teil 3: Anwenden. Teil 3 ist ein
3-tagiges Anwendungs- und Vertie-
fungsseminar bei uns in St.Gallen. Sie
lernen, das neue Wissen anzuwenden:
Wie erarbeitet man eine Strategie

flir Unternehmen und Teilbereiche?

Das St.Galler Strategie-Programm bietet
neues Wissen und Umsetzung in
der Praxis.

_ Eine gute Strategie zeigt den not-
wendigen Handlungsbedarf

__Sie zeigt die Chancen, die man unbe-
dingt ergreifen muss, um neues
Wachstum und neue Gewinnpotenzi-
ale zu schliessen

_Sie respektiert, dass Mittelmass keine
Zukunft hat und jedes Unternehmen
dort einzigartig sein muss, wo es fir
die Kunden wirklich relevant ist.

__ Eine gute Strategie hilft, den Fokus
auf starke Positionen in attraktiven
Markten zu legen und sich von ande-
ren Mitldufer-Positionen zu trennen.

__Sie bezieht die Menschen mit ein und
erbringt einen hdchstmdglichen Nut-
zen: Fiir Kunden; fiir die Gesellschaft;
flir Mitarbeitende und natiirlich fiir
Aktionare, Eignerinnen und Eigner.

Dieses grosse und fundierte Strategie-
wissen prasentieren wir lhnen in diesem
St. Galler Strategie Programm.

Strategie-Audit

Die Strategische Position heute. Die un-
genutzten Potenziale. Die Wachstums-
und Rentabilitats-Position.

Strategischer Handlungsbedarf

Friiherkennung von Signalen zur Ent-
wicklung des Kerngeschafts. Wo vertei-
digen, wo ausbauen, wo sich gekonnt
zuriickziehen?

Strategische Ziele

Was treibt das Unternehmen, seine Fiih-
rungskrafte und Mitarbeitenden an? Wie
splirt man gelebte Werte, Zwecksetzung,
Mission, Vision?

Zukunft anpacken

Vision Screening: Welche der denkbaren
Zukiinfte bietet die besten Chancen,

passt zu unseren Kompetenzen und bie-
tet uns eine hohe Realisierungschance?

Unsere Strategie

Was wollen wir in Zukunft sein? Was
ganz bewusst nicht? Bewertung und
Selektion. Prazise Strategieformulierung.

Umsetzungsbarrieren und Umsetzen

Change Management und gekonnte
Transformation: Wie vorgehen, um das
Gewollte auch tatsachlich zu erreichen?

Strategisches Controlling

Inhalte und Methodik des Strategischen
Controllings



Hochleistungsorganisation -
World Class Company

Durchfiihrungen Zielgruppe (w/m)

2024 1. Fiihrungskrafte der oberen Ebenen,
die einen umfassenden Uberblick
uber die neuesten Mdglichkeiten
ganzheitlicher Unternehmensfiih-
rung erhalten wollen.

Nr. 32124-N 1. Durchfiihrung 2024
29. Januar-1. Februar 2024
St.Gallen

Nr. 32124 1. Durchfiihrung 2024
22.-25. April 2024 2

. Geschéaftsbereichs-, Business
St.Gallen

Unit-Verantwortliche und Pro-
fit-Center-Leiter, die praktische
Umsetzungsmdoglichkeiten zur Per-
formancesteigerung ihres Verant-
wortungsbereichs suchen.

Nr.32224 2. Durchfiihrung 2024
10.-13. Juni 2024
Lugano

Nr. 32324 3. Durchfiihrung 2024
16.-19. September 2024
Stuttgart 3. Verantwortliche von Zentralfunkti-

Nr.32424 4. Durchfiihrung 2024 onen, die wichtige Gestaltungs-
2 _5_Dezember 2024 und Entwicklungsaufgaben wahr-
Kéin nehmen.

4. Leistungstrager:innen, die Innova-
tion und neue Konzepte wirkungs-
voll umsetzen wollen

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 4900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung Referenten

via Internet: www.sgbs.ch/32 Die erfahrenen Referenten genii-
gen hochsten Anforderungen und
reprasentieren den neuesten
Stand des Managementwissens.
Das Seminar ist aus der Praxis fiir
die Praxis entwickelt worden. Die
vermittelten Erkenntnisse werden
methodisch instrumentell unter-

legt.

Im Mittelpunkt des 4-tdgigen Seminars
«Hochleistungsorganisation — World Class
Companyn» steht ein systematisches
struktur- und prozessorientiertes Konzept
zur Leistungs- und Resultatoptimierung
eines Unternehmens oder Geschiftes.

Konkrete Handlungsoptionen und Mass-
nahmen zur Ausrichtung einer Unter-
nehmung auf «World Class Niveau» wer-
den auf den Priifstand gestellt. Anhand
zahlreicher Vergleiche mit den erfolgrei-
chen Unternehmen einer Branche wird
aufgezeigt,

_ wie Umsetzungsstarke entsteht

_welche Konzepte und Vorgehens-
weisen sich bei fiihrenden Unter-
nehmen bewidhrt haben

___wie eine markante Verbesserung
hinsichtlich economies of scale,
scope und Zeit dank evolutionarer
oder radikaler Neudefinition von
Prozessen und Strukturen entsteht

__auf welche Modelle digitale
Angreifer setzen

__wie Innovationspotential konse-
quent erschlossen und die Produk-
teentwicklung dem Zeitwettbewerb
angepasst werden kann

_ welche Hemmnisse zu beseitigen
sind, um ein Unternehmen erfolgreich
zu verandern

__ wie Umsetzungshiirden auf dem
Weg zu einer «neuen» Organisation
gekonnt gemeistert werden

Der World Class Company-Ansatz

__ Performanceorientierte Unterneh-
mensfiihrung: Der verscharfte
Wettbewerb als Ausloser

_ Das Netzwerk der ganzheitlichen
Unternehmenssteuerung

_ Strukturgestaltung und Fahigkeits-
entwicklung: Wie vorgehen? Der
Weg zu Innovationsfiihrerschaft
und Agilitat

Erfolgsversprechende Strukturen,
Organisationskonzepte & Prozesse

___Methoden und Instrumente zur
Neugestaltung von Geschéaftspro-
zessen

_ Wettstreit der Kompetenzen: Evalua-
tion der eigenen Kernkompetenzen

_ Wege zu Business Excellence und
Digital Readiness

Change Management

__ Das Potential echter sich selbst
flihrender Teams: Das Paradigma
der Selbstorganisation in Gruppen

__Die Rolle des Managements bei der
Forderung des Human-Potentials

_ Der Schliisselfaktor Sozialkompetenz

__ Die Elemente des Change Manag-
ments: Synthese von Bewahrtem
und Neuem
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Optimale Organisation

Struktur. Dynamik. Agilitat. Umsetzungskraft.

Durchfiihrungen

2024

Nr.89124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  29.Jan.- 1. Febr. 2024, St.Gallen
2.Teil  22.-24. April 2024, Miinchen

Nr. 89224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-25. April 2024, St.Gallen
2.Teil  11.-13. September 2024, Luzern

Nr. 89324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  16.-19. September 2024, Stuttgart
2.Teil  9.-11. Dezember 2025, KdIn

Spatere Durchfiihrungen siehe www.sgbs.ch/89
Dauer: 4+3 Tage
Seminargebiihr: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/89

Zielgruppe (m/w)

Teilnehmende sind Entscheidungstrager
und Fiihrungskrafte, die modernes Wis-
sen liber die optimale Strukturierung
und das Funktionieren eines Unterneh-
mens oder eines bedeutenden Teilbe-
reichs aufnehmen wollen, um daraus
wertvolle Erkenntnisse fiir die Bildung
und Verdnderung von Organisations-
strukturen, Prozessen, Fiihrungsprinzi-
pien und Implementierungs-Aufgaben
ableiten zu kdnnen.
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Die Organisation eines Unternehmens
muss bewusst gestaltet werden. Wa-
rum? Es ist die starke Wirkung, die von
der gewadhlten Organisationsstruktur
auf das Denken und Handeln ausgeht.
Die Struktur weist den Weg in die Zu-
kunft. Die Fiihrungsprinzipien bestim-
men tGber Dynamik, Agilitdt, operatio-
nelle Exzellenz und Umsetzungskraft.

Sie lernen, die Vor- und Nachteile von
Organisationsstrukturen zu analysieren.
Sie erhalten Instrumente, um Unter-
nehmen oder Teilbereiche in eine neue,
gewollte Richtung zu lenken. Sie erken-
nen, wie Strategie und gewollte Unter-
nehmenskultur durch Eingriffe in die
Organisationsstruktur umgesetzt wer-
den kdnnen. Sie wissen um die Bedeu-
tung von Flhrungsprinzipien fiir das
tagliche Leben, die Motivation, das En-
gagement und die Leistung der Mitar-
beitenden.

Entscheidungen zur Organisations-
struktur

__ Strukturmodelle und ihre Vor- und
Nachteile in der Praxis

__ Die entscheidenden Fragen bei
Strukturverdnderungen

_ Wettbewerbsvorteil dank Organisa-
tionsstruktur

__Einfache, erfolgstreibende Struktu-
ren gestalten

_ Das Optimum zwischen zentraler
und dezentraler Fiihrung bestimmen

Autonomie und Handlungsspielraum:
Zentral und dezentrale Fiihrung

_Vor- und Nachteile einer zentralen
Steuerung.

___Die Vorteile von Dezentralisierung
und Selbstorganisation

_ Handlungsautonomie und Unter-
nehmertum fordern

__Das richtige Mass an Selbstorgani-
sation und Autonomie situativ finden

Fiihrungsprinzipien

__ Flhrungsprinzipien als Leitplanken
flir das Management

_ Dynamik und Entrepreneurship als
Kulturelement

_Aqgilitdt und Selbstorganisaton als
gelebtes Flihrungsprinzip

Operative Exzellenz

_Laufende Optimierung von Qualitat,
Produktivitdt, Performance

_ Kostensenkung und Kostenvariabili-
sierung: Uberleben in schwierigen
Zeiten

_Schnelligkeit und Kundennahe

Restrukturierung planen

_ Fokussierung auf Kerngeschafte
_Riickzug und Desinvestition

_ Mehr Effektivitdt in Strukturen und
Prozessen

Systeme und Fiihrungsinstrumente

__ Anreizsysteme.

_Navigationssysteme

Verinderungs-Management 1:

__ Die Erfolgsprinzipien einer gekonn-
ten Umsetzung

__ Implementierung-Instrumente

__ Die anpassungsfahige Organisation

Verinderungs-Management 2

_ Aktives Changemanagement

___ Mitarbeitende fiir nétigen Wandel
gewinnen

_ Das umsetzungs-fokussierte Fiih-
rungsverhalten



Normatives Management

Leitplanken zu Purpose, Werten, obersten Zielen und Nachhaltigkeit

Durchfiihrungen

2024

Nr. 26124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  19.-20. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  4.-6. Méarz 2024, St.Gallen

Nr. 26224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  6.-7. Mai 2024, St.Gallen
2.Teil  17.-19. Juni 2024, Bregenz
(Bodensee)

Nr. 26324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  9.-10. September 2024, St.Gallen
2.Teil  11.-13. November 2024, St.Gallen

Nr. 26424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-5. November 2024, St.Gallen
2.Teil  11.-13. November 2024, St.Gallen

Dauer: 2 + 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/26

Zielgruppe (w/m)

1. Fihrungskrafte, Ergebnis- oder
Projektverantwortliche aus allen
Bereichen

2. Executives

3. Flhrungsverantwortliche, die ver-
mehrt ganzheitlich denken und
handeln missen.

4. High-Potentials, die eine fundierte,
tiefgehende Ausbildung im ganz-
heitlichen, nachhaltigen Manage-
ment bendtigen

Wie flihrt man den eigenen Verantwor-
tungsbereich in Richtung Erfolg? Wie
kann man mit Komplexitat und Unbe-
rechenbarkeit umgehen? Wie mit dem
schwindelerregenden Wandel, einem
Umfeld voller Uberraschungen und Un-
planbarem?

Erleben Sie in diesem Programm, wie
der St.Galler Management Ansatz die
Management- und Fiihrungsleistung
in anspruchsvollen Situationen unter-
stiitzt und befliigelt.

Wann ist ein Unternehmen
erfolgreich?

_ Nachhaltige Unternehmensfiihrung:
Der St.Galler Management Ansatz
flr die Praxis

Wann ist eine Fiihrungskraft
erfolgreich?

__ Was gute Flihrungsleistung
bewirken soll

__ Die Erfolgsbilanz einer Management-
Karriere

__ Das personliche Erfolgs-Modell
als Kompass

Nachhaltigkeit:
Die Zusammenhange verstehen

__ Das St.Galler Analysemodell

__ Die Wirkung von Fiihrungsentschei-
dungen und Flihrungsmassnahmen
ganzheitlich erkennen

Leitplanken an Management
und Mitarbeitende

_ Welche Leitplanken und Vorgaben
braucht es, damit leistungswillige,
agile Fiihrungskrafte, Mitarbeitende
und Teams voller Tatendrang und
Agilitat sich begeistert fiir gemein-
same Resultate engagieren?

Erfolg heute, Erfolg morgen

_ Der Spagat zwischen Gegenwarts-
und Zukunftsorientierung

Die eigene Fiihrungsrolle

_ Welche unterschiedlichen Fiihrungs-
rollen kann dabei das oberste und
obere Management einnehmen?

Die 2 Wege einer effektiven Fiihrung

_ Das St.Galler Flihrungsmodell

_ Was Fuihrungskrafte dank sozialen
Kompetenzen bewirken kdnnen,
was nicht

_ Warum erfolgreiche Leader immer
auch den zweiten Weg der effektiven
Flihrung zum Einsatz bringen:
Systemorientierte Fiihrung

Stirke im Umsetzen

_ Viele Ideen und Konzepte versanden:
Die Griinde

_ Resultatorientiertes Denken in der
Unternehmenskultur verankern

_ Execution: Starke im Umsetzen

_ Werte und Verantwortung fiir die
Gesellschaft in das Fiihrungssystem
einbauen
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Strategisches Management und Hochleistungsorganisation

Operationelle Exzellenz

Produktivitat und Umsetzungsstarke.

Durchfiihrungen

2024

Nr.33124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-25. April 2024, St.Gallen
2.Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 33224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  10.-13. Juni 2024, Lugano
2. Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 33324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  16.-19. Sept. 2024, Stuttgart
2.Teil  4.-6. November 2024, Miinchen

Dauer: 4 + 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/33

Zielgruppe (w/m)
1. Fiihrungskrafte der oberen Ebene

2. Verantwortliche fiir Geschaftsbe-
reiche, Business Units und Profit
Centers, die ihren Bereich auf Pro-
duktivitat und Qualitdt ausrichten

3. Leitende aus funktionalen Bereichen

30 St.Gallen Business School

Wie konnen Leistung und Resultate
eines Unternehmens kontinuierlich
optimiert werden? Wie kann ein Unter-
nehmen beziiglich Produktivitat und
Qualitat auf ein Weltklasse-Niveau
gebracht werden? Was ist zu tun, um
Prozess- und Produktivitatsfiihrer-
schaft im Unternehmen zu verankern?

Ziel dieses Executive Seminars ist es,
Instrumente und Erfahrungen aus der
Praxis renommierter Unternehmen
vorzustellen und konkrete Impulse fiir
die Gestaltung einer eigenen «Hochleis-
tungsorganisation» zu erhalten.

Fokus auf Operationelle Exzellenz

__ Die operationelle Exzellenz im Ta-
gesgeschaft als Voraussetzung fiir
eine Hochleistungsorganisation

_ Operationale Exzellenz: Woraus be-
steht sie und wie wird sie erreicht?

__ Performanceorientierte Unterneh-
mensfiihrung: Der ganzheitliche An-
satz zur Steuerung der Leistung des
Unternehmens und seiner Bereiche

Leistungsfordernde Strukturen

__ Die grosse Bedeutung von Organi-
sationsstrukturen fiir das Denken
und Handeln der Mitarbeitenden

__ Wie Strukturen die Entwicklungs-
richtung des Unternehmens lenken

__ Welches ist die beste Struktur: Wege
zur Erarbeitung des Operating Models

Bedeutung des Prozessmanagements

_ Der Stellenwert des Prozessmanage-
ments

__ Die wichtigsten Prozesse eines
Unternehmens

_ Die Messgrossen zur Prozessqualitat

___Die Rolle des Prozessmanagements
als Business Enabler

Qualitat, Produktivitat und
Performance

__ Die Gestaltung des Wertschop-
fungsprozesses

_ Qualitat und Kundenzufriedenheit
__ Die Produktivitat der Kopfarbeiter

Strategie-Umsetzung durch
Prozessmanagement

_ Wettbewerbsvorteile dank Prozess-
management

_ Produktiver, schneller, besser sein

__dank Business Analytics treffsiche-
rer sein

_schlanker und kostenglinstiger sein
__transparenter und fiihrbarer sein

___emotionaler und ndher beim Kunden
sein

__ wirkungsvoller in Marketing und
Vertrieb sein

Execution: Stirke in der Umsetzung

_ Weniger Powerpoint, mehr Verstan-
digung liber gemeinsame Ziele

_ Weniger Konzepte, mehr Prazision
im Zusammenwirken

_ Weniger Meetings, mehr Umsetzung

_ Was zeichnet umsetzungsstarke Un-
ternehmen aus?

_ Welche Prinzipien und welches Fiih-
rungsverhalten zeichnet eine umset-
zungsstarke Fiihrungskraft aus?

_ Wie konnen Executives die Umset-
zungs-Starke in ihrem Bereich mas-
siv steigern?

Gekonnt Implementieren

_ Umsetzen per Dekret: Oft nicht
wirksam

_ Das bessere Prinzip: Begeistern, An-
reize setzen und Selbstorganisation

_ Sozialkompetenz bei Verdnderungs-
prozessen

_ Change Management: Gesetz-
massigkeiten berlicksichtigen, Inst-
rumente einsetzen



Unternehmensstrategie: Wie erarbeiten?

Wie erarbeitet man die bestmégliche Strategie fiir das Unternehmen?

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV5914 1. Durchfiihrung 2024
4.-6. Marz 2024
St.Gallen

Nr. AV5924 2. Durchfiihrung 2024
17.-19. Juni 2024
St.Gallen

Nr. AV5934 3. Durchfiihrung 2024
14.-16. Oktober 2024
St.Gallen

Dauer: 3 Tage

Seminargebiihr: CHF 4500.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av59

Zielgruppe (m/w)

Executives, Flihrungskrafte, High Poten-
tials sowie Verantwortliche fiir Exzellenz
im Strategischen Management.

Entscheidugstrager:innen, die Strate-
gien entweder selbst erarbeiten oder
aber kritisch hinterfragen miissen.

Vom Wissen zum Konnen

Wissen zum Strategischen Manage-
ment ist das eine. Das Kénnen, daraus
die bestmdgliche Strategie fiir das
Unternehmen zu erarbeiten aber ganz
etwas anderes.

_ Schritt fiir Schritt eine prazise und
Erfolg versprechende Unternehmens-
strategie zu erarbeiten. Dies unter
Einbezug der neuesten wissenschaft-
lichen Erkenntnisse, der erprobten
Management Instrumente und vieler
Beispiele und Best Practices renom-
mierter Unternehmen.

_Strategien kritisch zu hinterfragen
und auf Plausibilitat, Erfolgschance,
Ressourcenbedarf und Risikoanfallig-
keit zu beurteilen.

Anwendungs-Unterstiitzung

Ziel des Seminars: Sie zu befdhigen,
das erlernte Wissen und Programm auch
anwenden zu konnen.

©

Neues Wissen anwenden

1.

10.

Die Strategie als Weichenstellung
flir eine erfolgreiche Zukunft

Philosophie, Gesetzmassigkeiten
und Navigation im Strategischen
Management

Der Strategie-Prozess: Gestaltung
des schrittweisen Vorgehens

Normatives Management: Purpose,
Vision, Leitplanken und Zielvor-
gaben als Rahmen fiir die Strate-
gieentwicklung

Das Ganze und seine Teile:
Unterteilung in Strategische
Geschaftsfelder (SGF's) und
Business Units (BU's)

Strategische Analyse I: Trends im
Kerngeschaft? Wie verteidigen,
wachsen, optimieren?

Strategische Analyse Il: Disruption,
neue Geschaftsmodelle: Die Markte
der Zukunft

Strategische Optionen: Kreatives
Finden, Erarbeiten, Bewerten,
Priorisieren

Strategie-Erarbeitung: Prazise
Beschreibung der Strategien fiir
Gesamtunternehmung, SGF's und
BU's in einem iterativen Prozess

Harmonisierung: Aus der Summe
der guten Einzelstrategien eine
starke Gesamtstrategie machen

11. Finanzielle Uberpriifung: Steigern
die Strategien Ebit, Rentabilitat und
Unternehmenswert? Ressourcen-
bedarf? Risikoanfalligkeit?

12. Kompetenzaufbau: Welche
Kernkompetenzen haben wir,
welche brauchen wir?

13. Strategische Initiativen lancieren

14. Strategisches Controlling: Monito-
ring der Strategieumsetzung

15. Interdisziplindre Strategieteams
bilden und befdhigen

16. Change Management: Den Wandel
gemeinsam schaffen, gekonnt
implementieren

St. Gallen Tools

Wertvolle Strategie-Instrumente unter-
stuitzen die Teilnehmenden bei der
Erarbeitung einer eigenen Unterneh-
mensstrategie. Am Seminar lernen Sie,
diese fiir Ihre eigene Management-
Aufgabe richtig zu nutzen.

Wir sind gerne fiir Sie da:
Telefon +4171 225 40 80
E-Mail: seminare@sgbs.ch
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Strategisches Management und Hochleistungsorganisation

Strategien erarbeiten und implementieren

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV3814 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil 4.-6. Mérz 2024, St.Gallen
2.Teil  22.-24. April 2024, Miinchen

Nr. AV3824 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  17.-19. Juni 2024, St.Gallen
2.Teil  11.-13. September 2024, Luzern

Nr. AV3834 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  14.-16. Oktober 2024, St.Gallen
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, KoIn

Dauer: 3 + 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av38
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Zielgruppe (w/m)

1. Flihrungskrafte mit Entscheidungs-
und Ergebnis-Kompetenz

2. Leiter:innen von Geschaftsbereichen
und wichtigen Business Units

3. Verantwortliche fiir Erarbeitung
resp. Umsetzung von Strategien

4. Leistungstrager:innen, deren Starke
im Umsetzen weiter entwickelt
werden soll

Gute Strategien verdienen es, umge-
setzt zu werden. Viele werden jedoch
niemals Realitat und versanden. Wir-
kungsvolle Strategie-Umsetzung ist fiir
Unternehmen, aber auch fiir die verant-
wortlichen Fiihrungskréfte ein zentrales
Thema: Wie kann das, was oben gewollt
wird, auf allen Ebenen mit engagierten
Mitarbeitern auch in konkrete Resultate
uberfiihrt werden?

Aufbau

Teil 1: Erfolg versprechende, umsetz-
bare Strategien erarbeiten

Teil 2: Strategische Verdnderungen
umsetzen: Implementieren als
Kernkompetenz

Strategie-Kompetenz fiir umset-
zungsstarke Fiihrungskrafte

__ Gesetzmassigkeiten des Strategi-
schen Managements

_ Notwendige Weichen friihzeitig stel-
len

__ Wie vorgehen, um die bestmdgliche
Strategie zu entwickeln?

Strategischer Handlungsbedarf, Stra-
tegische Optionen

__ Strategie-Audit: Die notwendigen
Veranderungen zur Zukunftssiche-
rung erkennen

__ Strategie-Optionen: Mit welchen
Geschaften sollen welche Strategi-
schen Optionen realisiert werden?

Strategien erarbeiten und beschlies-
sen

Strategien fiir Unternehmen, Ge-
schaftsfelder, Business Units, Funktio-
nen, Lander, Produktlinien, Kundenseg-
mente oder Vertriebskanale: Prazis,
kurz, verstandlich und so flexibel an-
passbar wie mdglich und sinnvoll

Stufengerechter Umsetzungs-
Masterplan

Wie werden Strategien fiir nachge-
lagerte Flihrungsebenen kommuniziert
und somit zur Basis fiir strategiekon-
formes Verhalten und engagiertes Mit-
ziehen bei der Zielerreichung?

Implementierung in der Praxis

Mit welchen Methoden, Systemen,
Fahigkeiten und welchem Fiihrungsver-
halten lassen sich die besten Umset-
zungsresultate erzielen? Ein Uberblick.

Fithrung im Umsetzungsprozess

Fiihrung im Umsetzungsprozess
braucht drei entscheidende Elemente:

__ Eigen-Motivation einer Vielzahl
von Mitarbeitenden

__ Selbstorganisation

__ Eingriffs-Kompetenz mit dem Ziel,
sofort einzugreifen, zu unterstiitzen
und zu korrigieren, wenn etwas «aus
dem Ruder» lauft

Unternehmens-Kultur

Zur erfolgreichen Strategieumsetzung
gehort immer auch das Arbeiten an der
eigenen Unternehmenskultur - eine
permanente Aufgabe.

Von Kernkompetenzen zu «Human
Skills»

Neue Strategien erfordern neue Fahig-
keiten. Grosse Strategie-Korrekturen
bedeuten neue Herausforderungen an
die «Human Skillsn.

Das effektive Fiihrungsverhalten

Eine neue Strategische Ausrichtung
verlangt meist auch nach einer Veran-
derung des Fiihrungsverhaltens



Weitere Seminare zu Strategie und Struktur

Change Management Programm

Wachstum &
Wachstums-Beschleunigung

Business Development und M&A
Wo wachsen? Wo neu aufbauen?
Was zukaufen? Was verkaufen?

Vom Heute in die gewollte Zukunft
Wenn Veranderungen und Umwalzungen eine
Transformation ndtig machen.

Business Development &t
Einkauf in neue Geschiafte

Zukauf Kompetenzen. Zukauf Geschift.
Internes und externes Wachstum mit
neuen Geschaftsmodellen

¢
JI

Umsetzungskompetenz
fiir Fiihrungskrafte

Execution: Stirke in der Umsetzung
Wie Fiithrungskrafte grosse Veranderungen
erfolgreich umsetzen

Zielgruppe: Executives, die dank neuem
Geschaft und auch dank ge-
konntem M&A wachsen wollen

Zielgruppe: Executives sowie erfolgreiche
Praktiker:innen aus dem
Mittel-Managment

Fokus: Klare Wachstumsstrategie.
Umsetzung durch M&A.

Dauer: 3+4 Tage

Gebiihr: CHF 8'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Wachstum kann fiir das Uberleben eines
Unternehmens entscheidend sein: Wachs-
tumsperspektive, Wachstumsbeschleunigung,
Wachstumsspriinge: Wie vorgehen?

Konzeption:

Fiir eine glaubwiirdige Wachstumsperspektive
und die Wachstumsbeschleunigung braucht
es neues Geschaft: Neue Geschdftsmodelle
fiir neuen Kundennutzen und die Zuversicht,
neue Markte mit starken, rentablen zukiinf-
tigen Marktpositionen schaffen zu kénnen.
Fiir Wachstumsspriinge hingegen braucht

es Mergers & Acquisitions: Den gekonnten
Zukauf oder Wert schaffende Fusionen.

Gleichzeitig braucht es aber auch die Tren-
nung von Geschaften, die unrentabel sind und
auch dauerhaft unrentabel sein werden.

Fokus: Notwendigkeit fiir strategische
Korrekturen verstehen.
Leadership in Zeiten grosser
Verdnderungen.

Dauer: 4 +3 Tage

Gebiihr: CHF 7'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Wenn grosse Veranderungen anstehen, muss
ein Unternehmen sich erneuern. Die Trans-
formation eines Unternehmens von einem
komfortablem Heute in eine gewollte Zukunft
gehort zu den anspruchsvollsten Management-
Aufgaben.

Konzeption:

Das Programm zeigt, wie das Scanning von
extern und intern ausgeldsten oder zu er-
wartenden Verdnderungen den strategischen
Handlungsbedarf erkennen ldsst. Es zeigt,
wie anschliessend der Prozess des Change
Managements einzuleiten und zu steuern ist.
Es vermittelt die Instrumente und Kenntnisse
ber die Transformation des Unternehmens
vom Heute in die gewollte Zukunft.

Zielgruppe: Verantwortliche fiir den Auf-
oder Ausbau des Geschafts der
Zukunft

Zielgruppe: Executives, Fiihrungskrafte, Ver-
antwortliche fiir die Umsetzung
von Strategien und Neuem

Fokus: Business Development. 3 Tage. Fokus: Notwendige Veranderungen und
Zukauf von Unternehmen, von neue Konzepte gemeinsam mit
neuem Geschaft oder von Kom- den Leistungstragern tatséchlich
petenzen. auch umsetzen.

Dauer: 3+4 Tage Dauer: 3 + 3 Tage

Nutzen:  Business Development und Strate- Nutzen:  Wie kann das, was oben gewollt
gie der Zukunft. Aufbaugeschifte wird, auf allen Ebenen mit enga-
zukaufen. Desinvestitionsge- gierten Mitarbeitern auch in kon-
schafte erfolgreich verkaufen. krete Resultate Giberfiihrt werden?

Gebiihr:  CHF 8'900.- zzgl. Mwst. Gebiihr:  CHF 7'500.- zzgl. Mwst.

Euro zum Tageskurs Euro zum Tageskurs

Konzeption: Konzeption:

Business Development bezweckt, Disruptions-
gefahren zu erkennen, Chancen neuer Tech-
nologien und relevanter Trends zu «sehen»
und daraus eine zukunftsweisende Strategie
fiir den Aufbau neuer Geschafte und das
Schaffen neuer Mérkte zu erarbeiten. (Teil 1).
Neue Geschaftsmodelle benétigen oft neue
Kernkompetenzen. Diese durch Zukauf zu
erwerben ist oft die erfolgreichere Option als
sie selbst aufzubauen. Zugleich braucht es
oft auch eine Fokussierung auf die wirklich
rentablen Geschafte, somit eine Desinvesti-
tion aus allem, was nicht rentables Kernge-
schaft oder Aufbaugeschaft fiir die Zukunft
ist. Teil 2).

Wenn Verdnderungen vom nachgelagerten
Management und den Mitarbeitern abgelehnt
werden, wird es von ihnen auch kein Engage-
ment fiir die Umsetzung geben. Die Verdnde-
rung bleibt Makulatur, ein Lippenbekenntnis
der Geschaftsleitung, eines von vielen Kon-
zepten, das vollmundig angekiindigt und nach
einiger Zeit still und heimlich beerdigt werden
wird.Hier setzt gekonntes Umsetzungs-Ma-
nagement an: Notwendige Verdnderungen
und neue Konzepte gemeinsam mit den Leis-
tungs-tragern tatsachlich auch umsetzen.
Dazu braucht es zusatzlich zu Umsetzungs-
starke (Teil 1) auch gekonnte Kommunikation
und Geschick im Verhandeln (Teil 2).

Anmelden: sgbs.ch/94 Anmelden: sgbs.ch/av15 Zum Seminar: sgbs.ch/av67 Zum Seminar: sgbs.ch/av73

St.Gallen Business School 33


http://www.sgbs.ch/94
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Funktionale Strategien erarbeiten
Fiir Funktionsbereiche, Stabe, Service
Centers, Zentral- & Querschnittsfunktionen

Strategisches Management und Hochleistungsorganisation

Weitere Seminare zu Strategie und Struktur

Strategie & Rolle
von Zentralfunktionen

Management heute:
Ehrgeizige Ziele, viel Freiraum

Vorgaben und Ziele fiir das Management.

Wie die Unternehmensleitung Werte,
Fiihrungsprinzipien und Ziele vorgibt.

Wettbewerbsposition:
Stérke dank Strategie und Sales

173 |

Marktposition & Marktanteile gewinnen
Attraktive Wettbewerbspositionen in
attraktiven Markten besetzen.

Marktfiihrer werden und bleiben

Marktfiihrerschaft erreichen & sichern
Zuerst 4 Tage Seminar.
Dann 1 Tag Individuelles Coaching.

Zielgruppe: Leitende von Funktionen,
Staben, zentralen Stellen

Fokus: Schritt fiir Schritt eine prazise
und Erfolg versprechende
Strategie fiir Ihren Funktions-
bereich, Ihr Service-Center oder
Ihre Querschnitts-Funktion

im Konzern resp. Unternehmen

erarbeiten

Zielgruppe: Die Entscheidungstrager des
obersten Managements.
Executives mit Gesamtverant-
wortung. Unternehmer:innen.

Zielgruppe: Executives, Verkaufsleiter,
Kunden-, Markt- und Vertriebs-
verantwortliche

Zielgruppe: Verantwortliche fiir Marktanteil
und Wettbewerbsposition

Dauer: 3+4 Tage

Gebiihr: CHF 7'900.- zzgl. MwSt;

Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Stabe, Zentral- und Querschnittsfunktionen
oder Service Centers bendtigen eine funk-
tionale Strategie, die ihre Rolle gegeniiber
dem Unternehmen als Ganzes, aber auch den
operativen Einheiten wie Divisions, Geschéafts-
feldern und Business Units in einem gemein-
samen Abstimmungsprozess definiert.

Fokus: Das Unternehmen auf iber-
durchschnittliche Resultate
und nachhaltiges Leadership
ausrichten

Dauer: 3+4 Tage

Gebiihr: CHF 8'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Impulse zu nachhaltigem und Resultatorien-
tierter Gesamtfiihrung als Vorgabenan

das handelnde Management. Freirdume und
hohes Mass an Selbstorganisation als
Fiihrungsprinzip: Wie konkretumsetzen?

Fokus: Zuerst Strategieseminar, dann
Fokus: Strategie, Markt- und Wett- Entwicklung einer Strategie
bewerbsposition, Umsetzung der Marktfiihrerschaft in 1 Tag
im Vertrieb Private Coaching.
Dauer: 4 +4 Tage Dauer: 4 Seminartage + 1 Tag Private
Gebiihr:  CHF 8'900.- zzgl. MwSt; Coaching
Euro zum Tageskurs Gebiihr: CHF 7'900.- zzgl. MwSt;
Nutzen: Euro zum Tageskurs
Nutzen:

Wie werden die richtigen Wettbewerbsstra-
tegien in Markten mit steigendem Wett-
bewerbsdruck erarbeitet und im Verkauf
umgesetzt?

Konzeption:

Teil 1: Wie werden die Strategien fiir das Ge-
samtunternehmen und die einzelnen Divisions,
Geschaftsfelder, Business Units oder sonstigen
operativen Einheiten erarbeitet?

Teil 2: Wie werden, darauf abgestimmt, die
Strategien fiir die einzelnen Funktionen, Stabe
und Service Centers erarbeitet? Interaktiv,
ganzheitlich, New Learning.

Konzeption:

> Ehrgeizige Ziele: Wie entstehen die Zielvor-
gaben von oben, die den Rahmen fiir das re-
sultorientierte Denken und Handeln der Fiih-
rungskrafteund Mitarbeitenden bilden sollen?

» Was braucht es, damit nachgelagerte Fiih-
rungsebenen verstehen, inwelche Richtung
sich das Unternehmen entwickeln soll, welche
Werteund Spielregeln dabei eingehaltenwer-
den miissen und welches Verhalten gewollt
und nicht erwiinscht ist?

Konzeption:

Jede Unternehmung versucht, attraktive
Positionen in gewinnbringenden Markten zu
besetzen. Dafiir ist es nétig, sich intensiv mit
dem Markt, der Branchenlogik, den Kunden
und mit dem Wettbewerb auseinanderzuset-
zen. Oft wird dabei vergessen, dass nicht die
Mitbewerber von heute, sondern die poten-
ziellen Wettbewerber, die oft aus einer ganz
anderen Branche kommen, die wirklich rele-
vante und gefahrliche Konkurrenz darstellen.

Die Vorteile der Marktfiihrerschaft nutzen.
Marktfiihrerschaft im richtigen Markt: Wege
zur Nummer 1-Position. Die Marktfiihrer-
schaft verteidigen. Strukturen zur Bewalti-
gung der Expansion. Marketing-Strategie,
Marktbearbeitung und Marktdurchdringung.

Konzeption:

In vielen Branchen ist es wichtig, Markt-
fuihrer zu sein, um dem Unternehmen zu
einer starken, tiberdurchschnittlich rentablen
Marktposition zu verhelfen.

Teil 1: 4-tdgiges Strategieseminar

Teil 2: Private Coaching: 1 Tag, individuell
zur Vertiefung der Themen: Wie wird man
Marktfiihrer? Wie kann die Marktfiihrer-

schaft verteidigt und abgesichert werden?

Anmelden: sgbs.ch/av58 Anmelden: sgbs.ch/av27 Anmelden: sgbs.ch/av61 Anmelden: sgbs.ch/av13
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http://www.sgbs.ch/av58
http://www.sgbs.ch/av27
http://www.sgbs.ch/av61
http://www.sgbs.ch/av13

St. Galler General Management Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV1014 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-25. Januar 2024, St.Gallen
2. Teil  26.-29. Februar 2024, KéIn

Nr. AV1024 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  15.-18. April 2024, Bregenz
(Bodensee)
2. Teil  10.-13. Juni 2024, Brunnen
(N3he Luzern)

Nr. AV1034 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  3.-6. Juni 2024, St.Gallen
2.Teil  4.-7. November 2024, Ko6In

Nr. AV1044 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. August 2024, St.Gallen
2.Teil  4.-7. November 2024, Koin

Nr. AV1054 5. Durchfiihrung 2024
1.Teil  7.-10. Oktober 2024, St.Gallen
2.Teil  4.-7. November 2024, KoIn

Nr. AV1064 6. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-7. November 2024, KdIn
2.Teil  24.-27. Februar 2025, Davos

Dauer: 4 +4 Tage

Seminargebiihr: CHF 8900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av10

Zielgruppe (w/m)
Das Programm richtet sich an

1. Flihrungskrafte aus Geschafts-
bereichen, Business Units und
Funktionen

2. Teilnehmende am firmeninternen
Talentpool

3. Spezialistinnen und Spezialisten mit
zunehmender General Management
Verantwortung

4. Verantwortliche fiir Profit- und
Cost Centers

5. Verantwortliche fiir bedeutende
Projekte

Hoher Nutzen

Teil 1: General Management
und wirkungsvolle Unter-
nehmensfiihrung.

Teil 2: Fiihrung und Fiihrungs-
kompetenz.

Flihrungskrafte haben die schwierige
Aufgabe, das was oben gewollt und

in Konzepten beschrieben ist, mit moti-
vierten Mitarbeitenden und Teams
operativ umzusetzen. Sie sind die wirk-
lichen Macher. Sie sorgen fiir die
gewollten Resultate. Sie sind nahe bei
den Menschen und bewirken mit ihrer
Leadership-Kompetenz Motivation,
Arbeitsfreude und Leistung. Sie sind
damit in der Rolle des «Erfolgs-Verstar-
kers». Wie aber misst man Erfolg?

Nur an finanziellen Kennzahlen? Am
Wachstum? An Innovationskraft? An
Kultur und Betriebsklima? An der Zahl
neu geschaffener Arbeitsplatze? Kon-
zepte und Massnahmen unterscheiden
sich von Unternehmen zu Unternehmen.
Aber: Um Strategische Stérke und ope-
rationelle Exzellenz zu erreichen, um
wirklich gutes Management zu betrei-
ben, gibt es klare Grundsatze und Er-
kenntnisse. Flihrungskrafte sollten ihr
Wissen und ihre praktische Erfahrung
immer wieder mit dem neuesten Wissen
konfrontieren.

Der erste Teil des Programms besteht
aus einem General Management Semi-
nar, das genau diese Zusammenhange
anhand vieler Beispiele aus der Unter-
nehmenspraxis aufzeigt. Was dies dann
fiir die tagliche Umsetzungsarbeit und
Filihrungsaufgabe bedeutet, zeigen

wir im Teil 2, zum Thema Leadership.
Mit Fokus Umsetzung von Konzepten in
die tagliche Realitat der Mitarbeitenden.

___ Erfolgsfaktoren der resultatorien-
tierten Gesamtfiihrung

_Nachhaltige Unternehmensfiihrung

_ Neues Management-Wissen zur
Strategischen Fiihrung

_ Strategische Dominanz anstreben -
lokal oder global

__ Wie Strategien erarbeitet und
kritisch hinterfragt werden

__ Die beste Strategie entwickeln und
umsetzen

_ Wettbewerbsvorsprung dank
Strategischem Marketing

__Digitale Transformation
__Leadership und Agilitat

_ Wie Leistungswille und Freude am
Erfolg im Unternehmen verankert
werden

_ Change Management

__Die Prinzipien einer erfolgreichen
Fiihrung

_Das eigene Fiihrungsverhalten
_ Fiihrungspersodnlichkeit ausbauen
_ Fiihrung und Kommunikation

_ Leader-Qualitaten und der persdn-
liche Fiihrungsstil
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Durchfiihrungen

2024

Nr. 21124 1. Durchfiihrung 2024
22.-25. Januar 2024
St.Gallen

Nr.21224 2. Durchfiihrung 2024
15.-18. April 2024
Bregenz (Bodensee)

Nr. 21324 3. Durchfiihrung 2024
3.-6. Juni 2024
St.Gallen

Nr. 21424 4. Durchfiihrung 2024
26.-29. August 2024
St.Gallen

Nr.21524 5. Durchfiihrung 2024
7.-10. Oktober 2024
St.Gallen

Nr.21624 6. Durchfiihrung 2024

4.-7. November 2024
KolIn

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 4900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/21
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General Management fiir Executives

General Management:
Management & Fiihrung

Zielgruppe (w/m)

1. Fihrungskrafte und Schliisselmit-
arbeiter:innen, die eine umfas-
sende Gesamtsicht in das optimale
Funktionieren einer Unternehmung
bendtigen und ihren eigenen
Beitrag hierfiir leisten wollen

2. Funktional tatige Flihrungskrafte
und Spezialisten, die noch keine
systematische Ausbildung im Ge-
neral Management erhalten haben

3. Nachwuchsfiihrungskrafte, welche
sich auf eine neue, verantwor-
tungsvolle Funktion vorbereiten
wollen

4. Jingere Fiihrungskrafte, die ihr
bestehendes betriebswirtschaft-
liches Wissen in intensiver Form
auffrischen wollen

Konzeption

Was gehort zu einem gekonnten General
Management und wie kdnnen Leitende
aus Bereichen und Abteilungen einen
eigenen Beitrag an den Erfolg des ganzen
Unternehmens leisten?

General Management

Markterfolg und Vertriebsstarke

__Ganzheitlich und nachhaltig agieren
__ Der St.Galler Management Ansatz

__Die Zusammenhange der Unter-
nehmensfiihrung

Strategie zur Zukunftssicherung

_ Kernkompetenzen und bestehende
Geschafte professionell analysieren

_ Neue Geschafte, Chancen und Zu-
kunftsmarkte rechtzeitig erkennen,
magliche technologische Verande-
rungen vorhersehbar machen

__ Griffige ldeen und Strategien mit
geeigneten Instrumenten entwickeln
und bewerten: Was funktioniert,
was nicht?

__ Geschaftsmodelle in der digitalen
Welt.

Die optimale Struktur

_ Organisationsprinzipien, die
Effizienz und Effektivitat fordern:
Neue Modelle, Fiihrung 4.0

_Vorgehen bei der Geschaftsgliede-
rung und Bildung von Business Units,
zentrale Funktionen dynamisieren

_ Virtuelle Strukturen als Wachs-
tumsbeschleuniger?

_ Marktanalyse, Marktgréssen und
Markpotenziale

_ Kunden, Kaufentscheidungsprozesse

__ Die Customer Journey: Berlihrungs-
punkte im Kundenprozess

__ Kundenmanagement: Instrumente
und Gesetzmassigkeiten

_ Marketing-Konzept und Marketing-
Instrumente, Toolbox des Marketings

_Digitale Vertriebskanale

Motivation und Leistung

___Initiative zeigen, Verantwortung
libernehmen

_Agilitat: Vorschldge machen, Ideen
entwickeln

_Sich unternehmerisch verhalten

__Die eigene Rolle im Team und in
Projekten

=
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Management-Intensivkurs

Durchfiihrungen

2024

Nr. 22124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. Februar 2024, Davos
2.Teil  13.-15. Mai 2024, St.Gallen

Nr. 22224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  10.-13. Juni 2024, Bregenz
(Bodensee)
2.Teil  2.-4. September 2024, Bregenz
(Bodensee)

Nr. 22324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 14.-17. Oktober 2024, Luzern
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Dauer: 4 + 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/22

Zielgruppe (w/m)

Der Intensivkurs ist flir Flihrungskrafte,
Projektleiter und Spezialisten gedacht,
die ihr Wissen und ihre Fahigkeiten
Schritt flr Schritt erweitern mdchten
und dabei Wert auf ein Hochstmass an
Praxisbezug legen.

Das Programm vermittelt in sehr kon-
zentrierter Form das heutzutage unab-
dingbar notwendige Wissen iiber die
ganzheitliche strategische und resultat-
orientierte finanzielle Fiihrung.

Teil 1: General Management,
Strategie, Leadership,
finanzielle Fiihrung

Teil 2: Vertiefung: Die finanzielle
Ergebnissteuerung.

Die St.Galler Managementlehre

__Der St.Galler Ansatz der integrier-
ten, ganzheitlichen Unternehmens-
flihrung

_ Resultatorientiert flihren: Die «rich-
tigen» Dinge tun

Strategisches Management

_ Das friihzeitige Erkennen von
Chancen fiir neue Geschifte, Inno-
vationen und Wandel

__ Die Fokussierung auf rentable Ge-
schafte und Markte mit Potential

__Das Erkennen und die Formulierung
griffiger Optionen fiir Expansion,
Kostenfiihrerschaft, Spezialisierung
und Nischenpolitik

_Strategische Entscheide und deren
Auswirkungen

Von der Strategie zum Markterfolg

_ Geschaftsideen und Innovationen in
Business-Plane und Marketing-Kon-
zepte lberfiihren

__ Strategien erfolgreich am Markt
umsetzen

Fiihrung und Fiihrungsverhalten

_ Das nachhaltig gefiihrte Unter-
nehmen

__Verankerung gesellschaftlich rele-
vanter Werte im Unternehmen

___ Fiihrungsprinzipien und Fiihrungs-
kultur

___ Fiihrungsstil und Fiihrungsrolle

__ Flhrungspersonlichkeit

Finanz- und Rechnungswesen

__ Die wichtigsten Begriffe

___Bilanzen, Gewinn- und Verlustrech-
nung

__Grundlagen der Gewinn-/Rentabili-
tdts- und Liquiditatssteuerung

Finanzielle Ergebnisse planen

__Finanzielle Tools, um einen eigenen
Verantwortungsbereich «im Griff zu
haben»

__Der Planungs- und Budgetierungs-
prozess

Controlling, Managementreports

_ Controllinginformationen verstehen

_ Wie kann das Wesentliche in kurzer
Zeit erfasst werden?

Kostenrechnung und Kalkulation

_ Wie wird Kostentransparenz ge-
schaffen? Aktives Kostenmanage-
ment: Methoden der Kosten- und
Leistungsrechnung

_ Kalkulationssysteme mit Deckungs-
beitragen und Grenzkosten

Finanzierung, Investition

_ Kapitalbedarf, Finanzbedarf, Cash
Flow

__ Auswirkung von Investitionsent-
scheiden

__ Entscheidungsantrédge finanziell
darstellen
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General Management fiir Executives

St. Galler Management Programm

Ganzheitlich denken, engagiert handeln.

Durchfiihrungen

2024

Nr.27124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  19.-20. Februar 2024, St.Gallen
2. Teil  26.-29. Februar 2024, Davos

Nr. 27224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  6.-7.Mai 2024, St.Gallen
2.Teil  10.-13. Juni 2024, Bregenz
(Bodensee)

Nr. 27324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  9.-10. September 2024, St. Gallen
2.Teil  14.-17. Oktober 2024, Luzern

Nr. 27424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-5. November 2024, St.Gallen
2. Teil  20.-23. Januar 2025, Stuttgart

Dauer: 2 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/27

Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte, die eine umfas-
sende Gesamtsicht in das optimale
Funktionieren einer Unternehmung
bendtigen und ihren eigenen
Beitrag hierfiir leisten wollen
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2. Executives und Ergebnisverantwort-
liche, die Ihre Wirkung im General
Management anhand des St. Galler
Management Ansatzes liberpriifen
und weiter optimieren wollen

Nutzen

Was macht den St.Galler Management
Ansatz so wertvoll? Wie wirkt sich das
Modell des Ganzheitlichen Manage-
ments in der Praxis aus? Wie wird es
genutzt? In diesem Programm lernen
Sie, komplexe Zusammenhange zu ver-
stehen, ganzheitlich zu denken, aber en-
gagiert und mit hoher Umsetzungskraft
zu handeln. Motto: Ganzheitlich denken,
einfach handeln.

Teil 1: Das St. Galler Management
Konzept in der Praxisanwendung
Anhand konkreter Beispiele aus der Pra-
xis zeigen wir die Bedeutung des Ganz-
heitlichen Managements fiir eine erfolg-
reiche Tatigkeit als Fiihrungskraft. Im An-
wendungsteil lernen die Teilnehmenden,
die wichtigsten Instrumente des St.Galler
Management Konzepts zur Losung kon-
kreter Falle anzuwenden. Dadurch sind

sie in der Lage, dieses Gedankengut auch
im eigenen Arbeitsumfeld zu nutzen.

Teil 2: General Management:

Das Ganze steuern

Wir zeigen die Zusammenhange eines
ganzheitlichen Managements, stufenge-
recht fiir die beschriebene Zielgruppe:

_ General Management
__ Strategisches Management

__ Business Development, Innovation
und Startup

__ Marktanalyse

__ Kennzahlen des Finanz- und Rech-
nungswesens

___Planung, Budgetierung, Kosten- und
Ertragsmanagement

_ Mitarbeiter und Teams fiihren

___ Flihrungsaufgaben in agilen
Strukturen

Das St.Galler Management Konzept

__ Die ganzheitliche Erfolgs-Verant-
wortung

___Management Modelle aus St.Gallen
_ Komplex denken, einfach handeln
_ Best Practices

_ Anwendungsbeipiele

_ St.Galler Tools fiir die eigene Praxis

Strategie, Innovation, Digitalisierung

_ Neue Geschifte, Chancen und Zu-
kunftsmarkte rechtzeitig erkennen

__ Griffige Ideen und Strategien mit ge-
eigneten Instrumenten entwickeln

__ Geschaftsmodelle in der digitalen
Welt

Fokus Kunde

_ Marketingstrategie als Chefaufgabe
__ Kundennutzen neu erfinden

_ Verteidigungsfahige Wettbewerbs-
vorteile

Finanzielle Resultate

_ Gewinne planen und realisieren
__ Finanzielle Gesamtzusammenhiange
__ Finanzielle Entscheidungen treffen

__Finanzielle Fiihrung und Controlling

Fithrungskompetenzen

__Leadership und Fiihrungsphilosophie

__Die eigenen Starken als Fiihrungs-
kraft nutzen

__ Die Effektivitat der Fiihrung im
Management Team steigern

__Agilitdt ins Unternehmen tragen



Ganzheitliches Management.
Gesamtperspektive fiir Filhrungskrafte.

Das ganzheitliche St. Galler Management fiir die Praxis.

Durchfiihrungen

2024

Nr. 84124 1. Durchfiihrung 2024
19.-20. Februar 2024
St.Gallen

Nr. 84224 2. Durchfiihrung 2024
6.-7. Mai 2024
St.Gallen

Nr. 84324 3. Durchfiihrung 2024
9.-10. September 2024
St.Gallen

Nr. 84424 4. Durchfiihrung 2024
4.-5. November 2024
St.Gallen

Dauer: 2 Tage

Seminargebiihr*: CHF 3500.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/84

Zielgruppe (w/m)

Fiihrungskrafte, Spezialistinnen und
Spezialisten sowie High Potentials, die
das Gedankengut des ganzheitlichen
St.Galler Management Ansatzes kennen
und anwenden wollen.

St. Galler Management Konzept

Ziel dieser 2 Tage ist es, die Teilneh-
menden in die Theorie und Praxis des
St. Galler Management Konzepts einzu-
fiihren. Dadurch werden sie befdhigt,
Praxisaufgaben ganzheitlich zu verste-
hen. Sie lernen, Massnahmen nicht als
kurzfristige Scheinldsungen, sondern
als nachhaltige Optimierung im Sinne
des Ganzen zu realisieren.

Knut Bleicher
Corporate Dynamics  Human Resources

Band 6

Knut Bleicher Knut Bleicher
Managementsysteme
Management Band 4

Band 5

Wann ist ein Unternehmen
erfolgreich?

_ Das mehrschichtige St. Galler
Erfolgsmodell

Wann ist eine Fiihrungskraft
erfolgreich?

_ Was gute Fiihrungsleistung
bewirken soll

__ Das personliche Erfolgs-Modell als
Kompass

Ganzheitlichkeit -
Die Zusammenhinge verstehen

__Das ganzheitliche St. Galler Modell
der Unternehmensfiihrung

__Das St.Galler Analysemodell

___Die Wirkung von Fiihrungsentschei-
dungen und Fiihrungsmassnahmen
ganzheitlich erkennen

Leitplanken an Management und
Mitarbeitende

_ Welche Leitplanken und Vorgaben
braucht es, damit leistungswillige,
agile Fiihrungskrafte, Mitarbeitende
und Teams voller Tatendrang und
Agilitat sich begeistert fiir gemein-
same Resultate engagieren?

Erfolg heute, Erfolg morgen

_ Was ist zu tun, um heute Uber-
durchschnittlich erfolgreich zu sein?

_Was ist zu tun, um in Zukunft liber-
durchschnittlich erfolgreich zu sein?

_ Der Spagat zwischen Gegenwarts-
und Zukunftsorientierung

Die eigene Fiihrungsrolle

__ Welche unterschiedlichen Fiihrungs-
rollen kann dabei das oberste und
obere Management einnehmen?

Die 2 Wege einer effektiven Fiihrung

__Das St.Galler Fiihrungsmodell

__Was Fiihrungskrafte dank sozialen
Kompetenzen bewirken kénnen,
was nicht

_ Warum erfolgreiche Leader immer
auch den zweiten Weg der effekti-
ven Fiihrung zum Einsatz bringen:
Systemorientierte Fiihrung

Starke im Umsetzen

__Viele Ideen und Konzepte versanden:
Die Griinde

_ Das St.Galler Implementierungs-
Modell: Friihzeitig erkennen, wie gut
die Umsetzungschancen sind und
wo es Massnahmen braucht, um
das Gewollte auch tatsédchlich zu
erreichen

_Resultatorientiertes Denken in der
Unternehmenskultur verankern
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General Management fiir Executives

St. Galler Betriebswirtschaftslehrgang

Durchfiihrungen

2024

Nr.23124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-25. Januar 2024, St.Gallen
2. Teil  12.-15. Februar 2024, St.Gallen

Nr. 23224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  15.-18. April 2024, Bregenz
(Bodensee)
2.Teil  24.-27. Juni 2024, St.Gallen

Nr. 23324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  3.-6. Juni 2024, St.Gallen
2.Teil  24.-27. Juni 2024, St.Gallen

Nr. 23424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. August 2024, St.Gallen
2.Teil  16.-19. September 2024, St.Gallen

Nr. 23524 5. Durchfiihrung 2024
1.Teil  7.-10. Oktober 2024, St.Gallen
2. Teil  28.-31. Oktober 2024, St.Gallen

Nr. 23624 6. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-7. November 2024, KéIn
2. Teil  24.-27. Marz 2025, KéIn

Dauer: 4 +4 Tage

Die Seminarteile kdnnen auch in anderer Reihen-
folge gebucht werden.
Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/23
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Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte, Projektverantwort-
liche und Stabsmitarbeiter ohne
wesentliche betriebswirtschaftliche
Aus- und Weiterbildung.

2. Bereichsleiter:innen und Praktiker
aus technischen oder kauf-
mannischen Bereichen.

3. Techniker, Juristen, Ingenieure und
Naturwissenschafter, die neu oder
zunehmend auf Management-
wissen zuriickgreifen missen.

4. Mitarbeiter, die flr eine neue
Funktion mit vermehrter Manage-
mentverantwortung vorgesehen
sind.

Die Teilnehmenden am St. Galler Be-
triebswirtschaftslehrgang wollen sich in
kurzer Zeit einen kompakten, praxisbe-
zogenen Uberblick {iber BWL verschaf-
fen. Betriebswirtschaftliche und kauf-
mannische Kenntnisse, Management-
wissen und umfassendes Verstandnis
flir betriebliche Zusammenhange sind
wichtig, um herausfordernde Ziele fiir
sich selbst wie auch fiir das Unterneh-
men zu erreichen.

Das Programm beginnt mit einer Gber-
sichtlichen Darstellung zur Unterneh-
mensfiihrung, zur Strategischen Fiih-
rung und zu Marketing und Kundenma-
nagement. Danach liegt der Schwer-
punkt des Programms auf den Themen
des Finanz- und Rechnungswesen und
dem Fiihren mit finanziellen Kennzahlen.
Keine grosseren Vorkenntnisse nétig.

Betriebswirtschaft und Ganzheitliches
Management

__ Das St.Galler Betriebswirtschafts-
Verstindnis: Uberblick, Teile,
Zusammenhange

___ Die 6konomische Logik der Unter-
nehmensfiihrung

__ Denken in Gesamtzusammenhangen

Strategie und Marketing

__Strategische Grundkonzepte, die fir
alle Branchen gelten

__ Einzelne Elemente eines zeitgemas-
sen Marketingkonzeptes

_ Produktezyklen, Innovationsge-
schwindigkeit, Sortimentsplanung,
neue digitale Markte

Fokus auf Resultate

___Die eigene Rolle im Team, in der
Abteilung, im Unternehmen

_Die neue Agilitdt: Was bedeutet
dies fiir Sie personlich

___Die eigenen Leistungsreserven

mobilisieren

Grundlagen des Finanzmanagements &
Controllings

__ Die finanzwirtschaftlichen Schliissel-
grossen beherrschen

__Ubersicht iiber das Konzept und die
Instrumente der finanziellen Fiihrung

Bilanz und Erfolgsrechnung

__Bilanzen und Erfolgsrechnungen ana-
lysieren, verstehen und beurteilen

__Kennzahlensysteme als Instrumente
zum Erkennen des Handlungsbedarfs

Finanzielle Planung und Kontrolle

_ Erstellung von Budgets und ziel-
orientierten Ergebnisplanungen

_ Umgehen mit Abweichungen

__ Die Management-Erfolgsrechnung
__Zahlen aus dem Controlling priifen
_ Kostenrechnung und Kalkulation
__Wann rechnen sich Investitionen?

__ Entscheidungsantrage souveran
belegen

_ Finanzierungsinstrumente



Business Development und

Rentables Wachstum

Durchfiihrungen

2024

Nr.08124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-28. Februar 2024, Luzern
2.Teil  11.-13. Mérz 2024, St.Gallen

Nr. 08224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  17.-19. Juni 2024, Bregenz
(Bodensee)
2.Teil  2.-4. September 2024, St.Gallen

Nr. 08324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil ~ 18.-20. November 2024, Luzern
2.Teil  25.-27. November 2024, St.Gallen

Dauer: 3 +3 Tage

Seminargebiihr: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/08

Zielgruppe (m/w)
1. Verantwortliche fiir das Geschéaft

der Zukunft

2. Executives und Spezialist:innen,
die sich professionell mit Business
Development beschaftigen.

Konzeption

Dieses Programm vermittelt wertvolles,
umsetzbares Wissen:

__ Wie entwickelt man ldeen und
Konzepte zum Geschéaft der Zukunft
(Business Development)?

_ Wie steuert man die Profitabilitat
eines Geschéafts durch aktives
Ebit-Management?

Sie lernen, gute Ideen im Unternehmen
zu finden, diese auf ihr Gewinn- und
Wertpotenzial hin zu priifen, den Busi-
ness Case zu entwerfen, Ressourcen zu
planen und den Prozess bis zum Markt-
eintritt und Marktaufbau zu gehen.

Themen Teil 1

Die Zukunft erfinden

_ Wachstums-, Gewinn- und Wert-
spriinge dank neuer Geschafte: Uber-
legungen zum Lebenszyklus von
Branchen, Unternehmen und Produk-
ten resp. Geschaften

Business Development

__Die Voraussetzungen fiir erfolg-
reiches Neu- und Startup-Business

Strategische Analyse

_ Entwicklung der Attraktivitat der
Markte

_ Entwicklung der eigenen Wettbe-
werbsposition

_ Entwicklung der Gewinnmargen, des
Ebit, free Cash Flow

Disruption

__Trends, die zu einer Verdrangung
unseres Kerngeschafts fiihren

Attraktive neue Mirkte

__In neue Geschéaftsmodelle, neue
Geschifte und in attraktive neue
Marktpositionen investieren

Ressourcen

_ Welche Mittel stehen uns fiir Busi-
ness Development zur Verfligung?

Neue Geschaftsmodelle

_Visionare neue Geschaftsmodelle und
«Down-to-Earth»-Priifung

_ Chancengetriebene neue Geschafte
und Ausbau der Fahigkeiten

__ Das Geschéaftsmodell des neuen
Geschifts erfinden

Themen Teil 2

Gewinnpotenziale eines Geschifts

_ Rentables Wachstum bedingt den
klaren Fokus auf «gute Geschaften.
Wie analysiert man das Gewinnpo-
tenzial einer Geschaftsidee?

Wie steuert man die Ertragskraft
eines Geschafts?

_Das Ziel, ein hochrentables Unterneh-
men zu werden

__Die Unternehmenskultur, die das
auch begriisst und zulasst

_Das Wissen tiber die Instrumente des
«Gewinnmanagements»

Ebit-Treiber und Gewinnhebel

___Das Analyse-Tool: Sie lernen, ein Pro-
gramm zur nachhaltigen Optimierung
des Ebit fiir ein Geschaft oder eine
Unternehmung zu realisieren

Das Ebit-Optimierungs-Programm

__Das schrittweise Vorgehen
__ Der Einsatz der Instrumente

_ Quick Wins: operatives Gewinn-
management

__ Die Strategische Gewinnposition

__Nutzen des realisierten Zusatz-
gewinns flir mehr Kundennutzen,
neues Wachstum und héhere Arbeit-
geber-Attraktivitat
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Digital Business Transformation

Durchfiihrungen

2024

Nr.37124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-28. Februar 2024, Luzern
2.Teil  4.-6. Marz 2024, Stuttgart

Nr. 37224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-6.Marz 2024, Stuttgart
2.Teil  17.-19. Juni 2024, Bregenz
(Bodensee)

Nr. 37324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  17.-19. Juni 2024, Bregenz
(Bodensee)
2.Teil  13.-15. November 2024, Luzern

Nr. 37424 4. Durchfiihrung 2024
1.Teil  19.-21. Juni 2024, Brunnen
(Nzhe Luzern)
2.Teil  18.-20. November 2024, Luzern

Nr. 37524 5. Durchfiihrung 2024
1.Teil  13.-15. November 2024, Luzern
2. Teil  24.-26. Februar 2025, Ziirich

Nr. 37624 6. Durchfiihrung 2024
1. Teil  18.-20. November 2024, Luzern
2.Teil  5.-7.Marz 2025, Stuttgart

Dauer: 3 +3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/37
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Zielgruppe (w/m)

1. Vorstdnde, Mitglieder der Geschafts-
leitung und Fiihrungskrafte aus allen
Bereichen von Unternehmen, fiir
welche der digitale Wandel eine
grosse Herausforderung darstellt

2. Fihrungskrafte und Spezialist:innen,
die den digitalen Wandel im Unter-
nehmen forcieren oder unterstiitzen

Aufbau

Teil 1: Business Development

Die digitale Herausforderung erkennen.
Disruption, neue Geschaftsmodelle, die
eigene digitale Strategie.

Teil 2: Digitale Transformation

Die digitale Herausforderung annehmen.
Die Digitalisierung im eigenen Unter-
nehmen votrantreiben.

Digitalisierung ist heute zum zentralen
Thema geworden. Es gibt keine Bran-
che, die davon nicht betroffen ware.
Digitalisierung wird zur obersten und
zentralen Management-Aufgabe, denn
die Auswirkungen auf angebotene End-
produkte und Services, Marketing, Ver-
trieb, Wertschdpfungsketten, Prozesse,

Strukturen und Fiihrungsverstandnis
sind enorm. Kurz: Das ganze Unterneh-
men ist betroffen und muss vielfach
umgebaut und transformiert werden.

Vor diesem Hintergrund bendtigen Fiih-
rungskrafte Digital Business-Know-how.
Flihrungskrafte miissen wissen, wo
Chancen und Gefahren lauern, wie ein
bestehendes Geschaftsmodell digitali-
siert oder vollig neu erfunden wird, wel-
chen neuen Kundenbediirfnisse welche
Markte mit welchen Erldsmodellen
schaffen. Erfolgreich zu digitalisieren
heisst auch, kiinftig auf eine ganz an-
dere Art der Fiihrung zu setzen. Gefor-
dert ist ein Wandel zu einem agilen Un-
ternehmen.

Business Development

__Die digitale Herausforderung: Was
sich fir die einzelne Branche andert

_Die digitale Bedrohung: Wie Dis-
ruption ganze Branchen zerstort
und wie man erkennen kann, ob die
eigene Branche betroffen ist

__Die digitale Chance: Wer rechtzeitig
die Chancen nutzt, wird zum neuen
Marktfiihrer

__Business Development als wesent-
licher Teil der strategischen
Ausrichtung des Unternehmens

Das Unternehmen digitalisieren

__ Best Practices: Die besten Digitalen
Geschaftsmodelle

__Die Analyse des eigenen Leistungs-
portfolios: Wo digitalisieren, wo
nicht?

__Vernetzung mit Kunden, Beein-
flussern, Lieferanten, Partnern und
Wettbewerbern

_Konsequenzen fiir die Unterneh-
mensstruktur, das «Operating Model»
und die Prozesse

__Die Digitale Strategie entwerfen

Digitalisierung von Marketing,
Kommunikation, Vertrieb

__ Die Umstellung auf Digitales
Marketing

__Branding und Markenstrategie in
digitalen Kommunikatonskanalen

__ Digitale Vertriebskonzepte

__ Multichannelling als neue Ver-
triebsstrategie

Digital Leadership: Die neue Agilitat

_ Konsequenzen der Digitalisierung fiir
das Thema «Fiihren und Leadership»

_ Das Aufbrechen alter Fiihrungs-
prinzipen

___Das neue Gleichgewicht zwischen
zentraler Fiihrung und Kontrolle
und dezentraler Agilitdt und Selbst-
organisation

__ Die ideale Fiihrungskraft fiir das
digitale Zeitalter



Startup-Management

Wie vorgehen, um ein erfolgreiches Startup aufzubauen?

Durchfiihrungen

2024

Nr.00124 1. Durchfiihrung 2024
19.-22. Februar 2024
St.Gallen

Nr. 00224 2. Durchfiihrung 2024
1.-4. Juli 2024
St.Gallen

Nr. 00324 3. Durchfiihrung 2024
23.-26. September 2024
St.Gallen

Nr. 00424 4. Durchfiihrung 2024
4.-7. November 2024
St.Gallen

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr: CHF 4500.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/00

Zielgruppe (m/w)

1. Verantwortliche fiir neue
Geschafte und Strategien

2. Leistungstrdger, die sich mit neuen
Geschaftsmodellen und deren
Umsetzung befassen

3. Leitende aus Stiben, Zentral-
bereichen, Service-Centern

4. Unternehmerisch veranlagte
Nachwuchskrafte

Vom Wissen zum Konnen

Etablierte Unternehmen haben Vieles,
was fiir ein Erfolgreiches Startup-Ma-
nagement notwendig ist. Aber ganz
Wesentliches, das fehlt. Wie gelingt es
etablierten Unternehmen, erfolgreiches
Startup-Management zu betreiben?

__ Welches sind die Erfolgsfaktoren
des Startup-Managements

_ Best Practices: Eignet sich Startup-
Management nur fiir Jungunter-
nehmer:innen oder auch fiir etab-
lierte Unternehmen?

_ Was miissen etablierte Unterneh-
men tun, um ein giinstiges Biotop
flr Startup's zu schaffen?

__ Wie wird aus einer guten Idee ein
gutes Geschaft

_Business Development von A-Z:
Ideen finden, Ideen bewerten,
Business Case entwerfen, ndtige
Ressourcen planen, Entscheidung
flir «Go» bewirken, Herstellung,
Strategie, Marketing und Sales auf-
bauen

_ Flhrungskompetenz in der Startup-
Kultur.

Startups: Ein Muss fiir etablierte
Unternehmen

Digitale und technologische Durchbrii-
che ermdglichen es dem Unternehmen,
neue Markte und neues Wachstum zu
schaffen. Kundenbediirfnisse konnen auf
ganz neue Art befriedigt werden. Mit
schlanken Strukturen, effizienten digita-
len Prozessen, digital angereichertem
Kundennutzen, schlauen Algorithmen
und wirkungsvoll genutzten Daten.
Warum sollte eine Unternehmung diese
Maglichkeiten nicht selbst nutzen?
Warum sollte sie nicht selbst neue Ge-
schafte lancieren, durch gekonntes
Startup-Management?

1. Die Startup-Philosophie

2. Disruptive Trends friihzeitig
erkennen

3. Die digitale Verdnderung: Was
bleibt, was wird disruptiv verdrangt?

4. Die Geschafte der Zukunft bereits
heute erkennen

5. Geschiftsideen aus dem eigenen
Unternehmen heraus entwickeln

6. Die Voraussetzungen fiir erfolg-
reiches Neu- und Startup-Business
schaffen

7. Die Startup-Ideen bewerten und
filtern

8. Ein funktionierendes Geschafts-
modell fiir das Neue entwerfen

9. Das Unternehmenskonzept fiir das
Startup.

10. Erfolgsfaktor: Auf die richtigen
Menschen setzen.

11. Das Leistungsangebot mit dem
entscheidenden neuen Kundenutzen

12. Think Big, Start Small and Move
Fast - Mit kleinen Quick Wins alle
Stakeholder liberzeugen

13. Blitzscaling - Manchmal braucht es
maximales Wachstum, koste es was
es wolle

14. Die grosse Stunde des Marketings:
Positionierung, Branding, Aufbau
von Bekanntheit und Markenimage,
dank digitalem und klassischem
Marketing

15. Die Herausforderung fiir den Ver-
kauf: Erfinden der bestmdglichen
Vertriebskanale, des Verkaufsap-
proaches und Aufbau von Vermark-
tungs-Starke

16. Markteintritt und Markterfolg

17. Prozesse, Unternehmenskultur und
Filihrungsprinzipien

18. Finanzierung und Wert-Potenzial
Tipps fiir die Praxis
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Neue Geschafte erfolgreich aufbauen

Durchfiihrungen

2024

Nr.97124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  19.-22. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  11.-14. Mérz 2024, Davos

Nr. 97224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  1.-4. Juli 2024, St.Gallen
2.Teil  7.-10. Oktober 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 97324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, St. Gallen
2.Teil  7.-10. Oktober 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 97424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-7. November 2024, St.Gallen
2.Teil  24.-27. Februar 2025, Davos

Dauer: 4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/97
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Zielgruppe (m/w)

1. Fihrungskrafte und Spezia-
list:innen aus Innovation, F&E,
Marketing, Verkauf und Vertrieb

2. Leistungstrager:innen, die neue
Geschafte aufbauen und mit einem
starken Verkauf und professionellen
Vertrieb erfolgreich am Markt um-
setzen wollen.

Nutzen

Sie lernen die Erfolgsprinzipien des
Neugeschaft-Management und die not-
wendigen Verdnderungen in einem Gber-
zeugenden Verkaufs- und Vertriebskon-
zept, inklusive neuen Ansatzen des
Online- und internetbasierten Verkaufs.

Erfolgreiche Unternehmen erkennen den
Wandel und sind selbst Speerspitze der
Verdnderung. Mit weitreichenden Konse-
quenzen: Die Digitalisierung erfordert
neue Geschaftsmodelle. Oft braucht es
auch eine neue Verkaufs- und Vertriebs-
strategie. Wer Kundenwiinsche auf eine
ganz andere Art befriedigen will und
dafiir innovative neue Geschaftsideen
sucht, muss haufig auch Verkauf und

Vertrieb weiterentwickeln oder verdndern.

Neue Geschifte fiir eine erfolgreiche
Zukunft

___Die Treiber der Veranderung

__ Die eigene Rolle im Veranderungs-
prozess

Geschiftsideen entwickeln und
bewerten

_ Neue Geschéaftsideen entwickeln

__ Geschiftsideen bewerten

Neue Geschaftsmodelle entwerfen

__ Wie entsteht aus der Geschiftsidee
ein Geschaftsmodell?

__ Beispiele und Erfolgsprinzipien

Die Innovations- und Aufbaustrategie

___ Die Formulierung der Innovations-
und Aufbaustrategie

_ Entwicklung, Marktvorbereitung,
Markteintritt

__ Die Aufbauphase

Verkaufskonzept und Vertriebs-
strategie

__ Konsequenzen eines neuen
Geschaftsmodells fiir das Verkaufs-
konzept

_ Neue, zusitzliche und allenfalls
konkurrenzierende Verkaufskanale

_ Anpassung der Vertriebsstrategie

_ Ausbau von Verkauf und Vertrieb zu
einem Wettbewerbsvorteil fir das
Unternehmen

Kundennutzen als Fokus

_ Customer Value: Die kompromisslose
Ausrichtung auf den Kundennutzen

__ Mehr Leistung - hdhere Preise:
Die Premiumstrategie

Markterfolg dank Kundenmanagement

_ Verkauf und Vertrieb als Erfolgs-
faktor des Unternehmens

_ Kundenpotenziale noch besser nutzen
— Nichtkunden gewinnen

_ Kundenbeziehungen steuern und
sichern

_ Aktives Beziehungsmanagement:
Kunde wirbt Kunde

___ Beschwerdemanagement: Aus
verdrgerten Kunden Fans machen

_ Lost Customer: Verloren gegangene
Kunden riickgewinnen

Worldclass Sales

__Die herausragende Bedeutung des
Verkaufs und Vertriebs fiir den
Erfolg am Markt

__ Den Wettbewerb dank eines
Worldclass Sales gewinnen

__ Dynamisierung der Verkaufs- oder
Vertriebsorganisation

___ Die Wirkung der eigenen Verkaufs-
massnahmen weiter ausbauen



Digitale Dynamisierung in
Strategie, Vertrieb, Leadership

Durchfiihrungen

2024

Nr. 38124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil 4.-6. Mérz 2024, Stuttgart
2. Teil ~ 22.-24. April 2024, Berlin
3.Teil  2.-5. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 38224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  19.-21. Juni 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
3.Teil  2.-5. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 38324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  13.-15. November 2024, Luzern
2.Teil ~ 3.-6. Februar 2025, Stuttgart
3.Teil  24.-26. Mérz 2025, Luzern

Dauer: 3 +3 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 9900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/38

Zielgruppe (w/m)

1. Leistungstrager:innen aus allen Be-
reichen, die einen wesentlichen Bei-
trag zur Digitalen Transformation
des Unternehmens leisten (werden)

2. Fiihrungskréfte, Spezialisten und
Fachverantwortliche, die ihre Kom-
petenz in der Ausarbeitung digitaler
Konzepte, im Auf- und Ausbau digi-
taler Vertriebskanale und im digita-
len Fiihren erweitern wollen.

Zwei Einflussfaktoren zwingen friiher
oder spater zu gravierendem Handeln:

__ Der Trend zur Austauschbarkeit: In
reifen Branchen steigt der Druck auf
die Gewinnmargen.

__Digitalisierung und technologische
Disruption: Der Kundennutzen kann
auf eine andere, bessere oder kos-
tengiinstigere Art erbracht werden.

Dieses Programm bringt neues Wissen
und wichtige Impulse zu Flihrungskom-
petenzen in 3 Bereichen: Digitale Strate-
gie. Digitale Vertriebskanle. Digitales
Leadership.

Teil 1: Strategie und Digitalisierung

Digitalisierung als Megatrend

_ Welche unserer Tatigkeiten werden
durch digitale Trends stark tangiert?

Auswirkung auf das Geschiftsmodell

_Was wird Bestand haben, was unter-
liegt der Disruption?

___ Wie schnell ist mit gravierenden Ver-
anderungen zu rechnen?

Strategien entwickeln

__ Das Geschaftsmodell der Zukunft

__ Digitale Geschaftsfelder & digitale
Aufbaugeschafte

__Digitalisierung in den Funktions-
bereichen und Prozessabliufen

_ Der Wettstreit um die Marktpositio-
nen der Zukunft

Teil 2: Kundenmanagement & Vertrieb

Kundenmanagement

_ Kundendaten gewinnen und nutzen
_Digitale Neukundengewinnung

_ Online-Kundenbeziehungs-Manage-
ment

Digitales Vertriebsmanagement

_Digitale Verkaufssysteme konzipieren

_ Marktprasenz, Services und Distri-
bution

_Digitale Bezahl- und Anreizsysteme

Plattform-Strategien und Netzwerke

__ Die Wertschopfung neu erfinden
_ Vertikalisierung oder Qutsourcing

_ Wenn Stufen der Wertschdpfung
wegfallen: Was tun?

__ Plattform oder Teil einer Netzwerk-
struktur werden?

Teil 3: Leadership

Fiihrung neu erfinden?

Digitalisierung und Industrie 4.0 haben
grossen Einfluss auf die Art und Weise,
wie Mitarbeiter gefiihrt werden.

__ Offenheit, Flexibilitat, Fitness fiir
Wandel ersetzen hierarchische Struk-
turen und erfordern eine neue Kultur

__ Es braucht Neugier, die Fahigkeit
zum Austesten und Experimentieren

___Teamarbeit liber kulturelle und geo-
grafische Grenzen hinweg verdrangt
das Abteilungs- & «Silon-Denken

__Die moderne Fiihrung sorgt fiir eine
wirksame Nutzung des weltweit zu-
ganglichen Wissens, ist I6sungsori-
entiert.

Was bedeutet dies fiir Fiihrungskrafte?

Welches sind die Konsequenzen fiir Lea-
dership, Fiihrung und Kommunikation?
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St. Galler Neugeschaft- und

Startup-Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr.55124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  19.-22. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  15.-18. April 2024, Stuttgart
3.Teil  13.-15. Mai 2024, St.Gallen

Nr. 55224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  1.-4. Juli 2024, St.Gallen
2.Teil  2.-4. September 2024, Bregenz
(Bodensee)
3.Teil  4.-7. November 2024, St.Gallen

Nr. 55324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, St.Gallen
2.Teil  4.-7. November 2024, St. Gallen
3. Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. 55424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-7. November 2024, St.Gallen
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart
3.Teil  3.-6. Februar 2025, Stuttgart

Dauer: 4 +4 + 3 Tage

Die Seminarteile konnen auch in anderer Reihen-
folge gebucht werden.
Seminargebiihr*: CHF 9900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/55
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Zielgruppe (w/m)

1. Leistungstrdger:innen aus innova-
tiven Unternehmensbereichen

2. Firmeninterne Startup-Verantwort-
liche

3. Projektverantwortliche und Fiih-
rungskréfte, die das Unternehmen in
neue Wachstumsfelder flihren wollen

4. \erantwortliche fiir neue
Geschaftsmodelle

Aufbau
Teil 1: Startup-Management. 4 Tage.

Teil 2: Verkaufsmanagement: Ohne
Verkauf kein Markterfolg.
4 Tage.

Teil 3: Finanzielle Fiihrung. 3 Tage.

Immer mehr gestandene Unternehmen
sagen sich: «Wir gestalten unser eigenes
Silicon Valley», wir geben Nachwuchs-
talenten die Chance, ein Startup fiir das
Unternehmen aufzubauen.

Basierend auf einer ersten ldee muss es
gelingen, marktgerechte Produkte und

Leistungen zu gestalten und die zum Teil
sehr aufwendigen Markterschliessungs-
kosten «stemmen» zu kénnen. Es
braucht die Startup-Unternehmer:in.
Eine Kultur, die jungen Menschen
Freude macht und Freirdume schafft.
Den Mut, Durststrecken zu liberstehen.
Enormen Arbeitseinsatz und Leistungs-
willen. Die richtigen Anreizmodelle.

Startup-Management

__ Die guten Geschéaftsideen in den
Kdpfen der Mitarbeiter finden

_ Geschaftsideen bewerten, Geschafts-
potenzial erkennen, priorisieren

__ Die Geschéaftsidee mit dem hochsten
Potenzial und der besten Realisie-
rungschance zum Business Case
ausarbeiten

__ Der iiberzeugende, einfach kommuni-
zierbare Kundennutzen

_ Das verstandliche Geschaftsmodell

_ Der grosse Markt mit andauerndem
Wachstumspotenzial

_ Das begeisternde Leistungsangebot
fiir eine erreichbare Zielgruppe

Verkaufsmanagement

_ Warum sich selbst die besten Pro-
dukte und Dienstleistungen nicht
von selbst verkaufen

_ Warum es oft mehr Ressourcen fiir
die Markteinflihrung als fiir die Ent-
wicklung und Herstellung braucht

_ Wie Verkauf und Vertrieb zu jenem
Stellenwert im Unternehmen kom-
men, den sie wirklich benétigen

_ Wie eine Uberzeugende Verkaufs-
strategie entwickelt und am Markt
umgesetzt wird

— Wie eine wirkungsvolle Vertriebs-
strategie erarbeitet und umgesetzt
wird

Finanzielle Fiithrung

_ Gesamtzusammenhang der finan-
ziellen Flihrung

_ Gesetzmassigkeiten der finanziellen
Fiihrung

_ Der Kapitalbedarf des Unternehmens
oder Startup's

_ Eigenkapital- oder Fremdkapital-
finanzierung

_ Liquiditat, Cash Flow und Finan-
zierung

__ Finanzielle Kennzahlen

__Investitionen bewerten, make-or-
buy, Wertschdpfungstiefe, Out-
sourcing

_ Kostenmanagement und Kosten-
position

_ Wirkungsvolles Controlling zur
finanziellen Steuerung



Weitere Seminare zu New Business und Digitalisierung

Digitalisierung und agile Fiihrung

Die neue Fiihrung
Digitale Herausforderungen annehmen, mit
neuen Fiihrungsansatzen umsetzen.

Digitalisierung von
Strategie & Marktbearbeitung

Neue, digitale Geschaftsmodelle fiir das
eigene Unternehmen entwerfen

Die optimale Organisationsstruktur
Bestehende Geschaftsfelder und heutige
Organisationsstruktur tiberpriifen

]
So lohnt sich Innovation!
Finanzieller Erfolg mit neuen Geschafts-
modellen.

Zielgruppe: Oberste und obere Flihrungs-
krafte, die in die Digitalisierung
eingebunden sind. Executives
und Spezialist:innen

Zielgruppe: Executives und Entscheidungs-
trdger:innen, welche digitale
Chancen nutzen wollen

Zielgruppe: Executives, oberstes und oberes
Management

Zielgruppe: Executives, die sich fiir erfolg-
reiche Innovation engagieren

Fokus: Die Digitale Transformation
bewirken. Agilitat und Change
Management.

Dauer: 3+3 Tage

Gebiihr: CHF 6'900.- zzgl. MwSt;

Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Digitale Transformation verstehen und digi-
tale Business Strategien entwickeln. Digitale
Intelligenz im eigenen Unternehmen auf-
bauen. Lead Digital: Fiihren in der digitalen
Ara - Kompetenzen und Tools fiir den neuen
Fiihrungsalltag.

Konzeption:

Die Digitale Transformation bewirken

Wie ein Unternehmen die Herausforderun-
gen der Digitalisierung annimmt und eigene
Digitalisierungs-Konzepte entwickelt.

Agilitdt und Change Management

Wie Unternehmen im Wandel die Prinzipien
von Agilitdt und Change Management auf
mehreren Flihrungsebenen verankern.

Fokus: Business Development und
finanzieller Erfolg

Dauer: 3+4 Tage

Gebiihr: CHF 7'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Lohnt sich Innovation? Wie mutig solloder
muss in Innovation investiertwerden? Mit
welchen finanziellen Konsequenzen ist zu

rechnen?

Fokus: Die sinnvollste Geschafts-

Fokus: Mehr Kundennutzen zu gerin- feld-Gliederung und beste
geren Kosten dank digitaler Ge- Struktur fiir hren Verantwor-
schaftsmodelle tungsbereich.

Dauer: 3 Tage Dauer: 2 x 4 Seminartage plus

Nutzen: Die Auswirkungen der Digitali- 2 individuelle Coachingtage
sierung auf die eigene Branche Nutzen: Bestehende Organisationsstruktu-
friihzeitig erkennen, die Chancen ren sowie die aktuelle Geschafts-
fiir neue Geschaftsmodelle aktiv feld-Gliederung beziiglich Vor-
nutzen und Nachteilen sowie Optimie-

Gebiihr: CHF 4'900.- zzg]. Mwst. rungs-Potenzialen zu hinterfragen
Euro zum Tageskurs Gebiihr: ~ CHF 17'900.- zzgl. Mwst.

K . Euro zum Tageskurs

onzeption:
Wie erarbeitet man eine erfolgreiche Digitale Konzeption:

Strategie? Wie nutzt man die Chancen der Di-

gitalisierung, um dank neuer Kommunikation,

neuer Marktbearbeitung und neuen Vertriebs-

Konzepten letztlich mehr Gewinn zu erzielen?

Sie lernen

- Instrumente zur Digitalen Analyse

- Erkennen des Handlungsbedarfs, um die
Chancen der Digitalisierung zu nutzen

- Die Optionen einer vermehrten Digitalisie-
rung mit Fokus Strategie und Marktbear-
beitung zu entwickeln

- Ein Digitalisierungskonzept fiir das eigene
Unternehmen oder den eigenen Verantwor-
tungsbereich auszuarbeiten

Organisations-Strukturen und Gechafts-
feld-Gliederung haben einen grossen Einfluss
auf die Unternehmens-Entwicklung. Mit der
Geschéaftsfeld-Gliederung pragen wir die
grundlegende Logik, nach welcher eine Un-
ternehmung funktioniert. Mit der Struktur
definieren wir Aufgaben- und Kompetenzbe-
reiche, die zusammen gehdren. Gleichzeitig
trennen wir, mit entsprechenden Konsequen-
zen fiir das Zusammenwirken ganzer Abtei-
lungen, Bereiche und Sparten. Es drohen Ver-
lust an Kundenorientierung, Verlust an Ganz-
heitlichkeit und Resultatorientierung.

Konzeption:

Wie kénnen Verdnderungen, die zu einer
Umwalzung einer ganzen Industrie fiihren
konnten, friihzeitig erfasst werden? Welche
Chancen bieten uns technologische Durch-
briiche, selbst neue Geschaftsmodelle zu
entwickeln und neue Markte zu schaffen?
Welche Herausforderungen an Strategische
Positionierung, neuen Kundennutzen, neue
Wertschépfungsmodelle, neue Kompetenzen,
neue Strukturen und Prozesse bringt eine
solche Transformation mit sich? Wie wird
das innovative Unternehmen in Richtung
Profitabilitdt und Rentabilitdt und nicht in
Richtung Liquiditdtsengpass, Schuldenauf-
bau, liberhohte Fixkosten oder Verlust an
Kosten-Flexibilitat gesteuert?

Anmelden: sgbs.ch/39 Zum Seminar: sgbs.ch/03 Zum Seminar: sgbs.ch/av17 Anmelden: sgbs.ch/29
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Leadership -

Leadership und Fiihrungserfolg

St. Galler Fiihrungsprogramm

Durchfiihrungen

2024

Nr. 70124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  22.-25. April 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 70224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  10.-13. Juni 2024, K6In
2.Teil  24.-27. Juni 2024, Wildhaus

Nr.70324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  10.-13. Juni 2024, KoIn
2.Teil  16.-19. September 2024, Kéln

Nr. 70424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen

Nr. 70524 5. Durchfiihrung 2024
1. Teil  25.-28. November 2024, Luzern
2. Teil  9.-12. Dezember 2025, St.Gallen

Nr. 70624 6. Durchfiihrung 2024
1. Teil  25.-28. November 2024, Luzern
2.Teil  24.-27. Februar 2025, Brunnen
(N&he Luzern)

Dauer: 4 + 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/70
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Zielgruppe (w/m)

1. Fihrungskrafte, Ergebnis- oder
Projektverantwortliche aus allen
Bereichen, die eine komplette
praxisbezogene Gesamtsicht
moderner Flihrung wiinschen und
erprobte Flihrungsinstrumente,
Methoden und Verhaltensweisen
trainieren wollen.

2. Fiihrungsverantwortliche, die be-
reits befordert oder fir eine neue
Position vorgesehen sind, mit
dem Ziel, ihre Fiihrungsleistungen
aufgrund neuer Aufgaben oder
Kompetenzen zu hinterfragen und
zu optimieren.

3. Nichtbetriebswirtschafter:innen,
Fachspezialist:innen oder Nach-
wuchskréfte, die eine fundierte,
tiefgehende Fiihrungsausbildung
bendtigen.

4. Praktiker:innen, die sich bisher
nicht systematisch mit Fiihrungs-
fragen befasst haben bzw. Fiih-
rungskréfte, die ihr Fiihrungs-
Know-how auf den neuesten Stand
bringen wollen.

Fiihren heisst, mit Hilfe von anderen
Resultate erbringen. Die besten Ergeb-
nisse erbringen diejenigen Personlich-
keiten, denen es gelingt, alle Facetten
des Erfolgsfaktors «Fiihrung» umfas-
send und nachhaltig zu steuern.

Der Lehrgang «Leadership - St. Galler
Fiihrungsprogrammy» vermittelt und
trainiert in intensiver Form in zwei
Teilen das notwendige fachliche und
personliche Riistzeug, um Fiihrungs-
aufgaben optimal in der taglichen
Praxis wahrzunehmen.

Die Anforderungen an Fiihrungskrafte
und ihre Rollen als Vorgesetzte, Kolle-
gen und Unterstellte werden erarbeitet,
diskutiert und anhand zahlreicher Bei-
spiele konkretisiert.

Schritt fiir Schritt werden die einzelnen
Bausteine eines Fiihrungskonzeptes er-
arbeitet. Die Teilnehmer:innen entwi-
ckeln Fahigkeiten und erarbeiten sich
die Kompetenz, ihre Produktivitat und
diejenige ihrer Mitarbeiter dank effizi-
enter und effektiver Fiihrung erheblich
zu steigern, Leistungsreserven in Orga-
nisationen zu mobilisieren sowie her-
ausragende Einzel- oder Teamleistun-
gen zu erbringen.

Themen im Uberblick

Inventur der eigenen Fiihrungs-
leistung

Voraussetzungen erfolgreicher Fiihrung
- Analysen und Denkstildiagnosen -
Die eigene Rolle und ihre Wirkung auf
Unterstellte, Vorgesetzte und Kollegen
- Das personliche Potential aktivieren,
soziale Kompetenz und Fiihrungs-Kraft
weiterentwickeln

Psychologie der Fiihrung

Ist Fiihrung lernbar - Lehrmeister «Er-
fahrung» - Menschliche Verhaltens-
weisen — Rollen der Leaders und Follo-
wers: Was sind die Unterschiede?

Fiihrungsmethoden fiir die Praxis

Fihren statt ausfiihren - Richtig dele-
gieren - Management der Zeit - Ge-
sprachsfiihrung als Hauptaufgabe

Fithrung in schwierigen Situationen

Umgang mit problematischen Mitar-
beitern - Angste, Unsicherheit, Frust-
ration und Lethargie — Stressbewalti-
gung im Alltag - Work-Life-Balance

Leadership, Teamfiihrung, Coaching

Der Vorgesetzte als Coach - Professio-
nelle Teamarbeit, Gruppen erfolgreich
steuern - People Empowering - Prinzip
«Selbstverantwortung»



Das ganzheitliche St. Galler Fiihrungs-
konzept

__Die Einbettung der Flihrung in das
systemorientierte Management

_ Das Navigationsinstrumentarium
flr Flihrungserfolg

__Die Revolution in der Arbeitswelt
bewdltigen: Flihrungstrends & Fiih-
rung 4.0

Inventur der eigenen Fiihrungs-
leistung

_Voraussetzungen erfolgreicher Fiih-
rung in disruptiven, digitalen Zeiten

__Analysen und Denkstildiagnosen fiir
den Fiihrungsalltag: Die eigene Rolle
und ihre Wirkung auf Unterstellte,
Vorgesetzte und Kollegen

_ Das personliche Potential aktivieren,
soziale Kompetenz und Fiih-
rungs-Kraft weiterentwickeln

Psychologie der Fiihrung

___Ist Fiihrung lernbar? Der Lehrmeis-
ter «Erfahrung»

_ Schlussfolgerungen aus menschli-
chen Verhaltensweisen: Haufigste
und typische Fehler

__Die Rollen der Leaders und Follo-
wers: Fiihren nach «unten» und
«oben»

Fiihrungsmethoden fiir die Praxis

__ Fiihren statt ausfiihren: Richtig de-
legieren will gelernt sein

_Management der Zeit: Zeitfallen ge-
schickt umgehen dank gekonnter
Arbeitstechnik

__ Mebhr Effizienz und Effektivitat
durch Focussierung auf das We-
sentliche: Priority- und Entschei-
dungs-Management

_ Bewdhrte und neue Arbeitsweisen
fir den effektiven Manager:
Praxistipps der Erfolgreichen

_ Neue Problemlésungen finden mit der
Methodik des «Vernetzten Denkens»

_ Gesprachsfiihrung als Hauptauf-
gabe: Delegations-, Kritik-, Beurtei-
lungs-, Anerkennungs- und Kon-
trollgesprache

Fithren mit Zielen als Kernstiick
der Fiithrung

__ Der Zielsetzungsprozess: Strategien,
Marketingpléne und Organisations-
konzepte in Budgets und Massnah-
menpléane umsetzen

_ Ziele und Vorgaben stufengerecht
vereinbaren und Leistungen beurtei-
len

_ Anreizsysteme und Kontrolle als
Scharniere zwischen Zielen und Re-
sultaten

Fiihrung in schwierigen Situationen

__Strategien fiir die Bewaltigung von
Konflikten: Nullsummenspiele, Kon-
flikte bearbeiten

__Umgang mit problematischen Mit-
arbeitern

__Umgehen mit Angsten, Unsicher-
heit, Frustration und Lethargie,
Stressbewaltigung im Alltag

Managementpotential finden und
aufbauen

___ Mitarbeiter und Fiihrungskrafte fin-
den und selektionieren

__Das Potential der Mitarbeitenden
abschatzen und nutzen: Wissen,
Koénnen und Wollen in Einklang
bringen

_ Mitarbeiterentwicklung: Wie aus
Beurteilungsgesprachen ein Instru-
ment zur Mitarbeiterférderung wird

Leadership, Teamfiihrung, Coaching

_ Leadership als Basis fiir Spitzen-
leistungen

_ Der Vorgesetzte als Coach, Profes-
sionelle Teamarbeit, Gruppen
erfolgreich steuern

__ Hohe Mitarbeiterzufriedenheit bei
hoher Leistung: People Empowering,
das Prinzip «Selbstverantwortung»

Seminar in English:

2024

No. E74124 1st Session 2024
April 15-18, 2024
Brunnen, near Lucerne, CH

No. E74224 2nd Session 2024
October 14-17, 2024
Lucerne, CH

Duration: 4 days

Course Fee*: CHF 5900.-
*excl. VAT

www.sgbs.ch/e74
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voll fiihren

Durchfiihrungen

2024

Nr. 74124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-6. Mérz 2024, St.Gallen
2. Teil  22.-24. April 2024, Berlin

Nr. 74224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  17.-19. Juni 2024, Bregenz
2. Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 74324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  11.-13. November 2024, St.Gallen
2.Teil  24.-26. Méarz 2025, Luzern

Dauer: 3+3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/74
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Leadership und Fiihrungserfolg

Leadership — Weichen stellen und wirkungs-

Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte und Spezialist:innen
mit mehrjahriger Flihrungserfahrung

2. Executives die vor neuen Herausfor-
derungen stehen

Flihrungskrafte in erfolgreichen Unter-
nehmen wiinschen sich einen moder-
nen, zeitgerechten Fiihrungsstil. Dies
flir sich selbst, aber auch fiir ihr gan-
zes Managementteam.

Natiirlich muss dieser Fiihrungsstil
passen:

_zur jeweiligen Situation mit ihren
spezifischen Anforderungen an eine
gekonnte Flihrung

_zum Geschiftsmodell des Unter-
nehmens

__zu den vorgegebenen Fiihrungsprin-
zipen

_zur Bedeutung von dezentraler
Selbstorganisation oder gewollter
zentraler Steuerung und Kontrolle

__zur Personlichkeit der zu Fiihrenden
einerseits, des Fiihrenden anderer-
seits.

Wer also eine wichtige Flihrungsauf-
gabe im Unternehmen hat, muss fiir
sich selbst eine Antwort finden zur
Frage: «Wie will ich flihren, um meine
eigenen Starken als Personlichkeit op-
timal einbringen zu kénnen und situa-
tionsgerecht die Motivation und Leis-
tung in meinem Verantwortungsbe-
reich laufend weiter auszubauen?»

Auf der Suche nach der personlich
richtigen Art der Fiihrung ist die ein-
zelne Fiihrungskraft jedoch nicht frei:
Es gibt Vorgaben von oben, die im
Sinne von Leitplanken den eigenen
Ideen und Vorstellungen ganz bewusst
Grenzen setzen. Diese Leitplanken sind
im Normativen Management des Un-
ternehmens verankert und zeigen das,
was die Eigner des Unternehmens oder
jene, welche die faktische Macht tber
das Unternehmen ausiiben, wollen oder
nicht wollen.

Aufbau

Dieses Programm greift diese beiden so
wichtigen Themenbereiche auf:

Teil 1: Normatives Management. Leit-
planken, Werte und Zielvorgaben
von oben als Basis fiir die eige-
nen Flihrung. 3 Tage.

Teil 2: Wirkungsvoll fiihren: Hand-
lungsspielrdume gemeinsam mit
den Mitarbeitenden nutzen, die
Qualitat der Fiihrung laufend
ausbauen. 3 Tage.

Teil 1: Vorgaben und Leitplanken fiir
die Fiihrung

Normative Vorgaben

Wer den eigenen Verantwortungsbe-
reich erfolgreich fiihren will, muss
ibergeordnete Vorgaben berlicksichti-
gen.

__ Diese entsprechen dem Willen der
Eigner, des Aufsichts- oder Verwal-
tungsrats, der Geschaftsleitung.

__Sie sind in entsprechenden Doku-
menten festgelegt: Leitbild, Unter-
nehmenspolitik, Ethik-Konzept,
Werte-Kanon, Fiihrungsgrundsatze,
Mission, Purpose, Vision und ande-
ren mehr.

__ Dort, wo diese Konzepte fehlen, ist
es die erlebte Realitat, die diesen
Rahmen bilden: Was wird gewollt,
was nicht, was wird belohnt, was
sanktioniert?

Umgang mit Normativen Vorgaben

Fiihrungskrafte auf allen Managemen-
tebenen tun gut daran, diese Vorgaben
und Leitplanken von oben in lhrem
Denken und Handeln zu beachten. In
der Praxis gibt es allerdings grosse Un-
terschiede, z.B:

__Die Leitplanken sind «Gesetzen, sie
werden akzeptiert und durch die
Flihrungskraft beachtet.



__Die Vorgaben sind bekannt, Abwei-
chungen werden jedoch nicht er-
kannt oder nicht geahndet, daher
nimmt man sie nicht so ernst.

__ Die normativen Vorgaben werden
von jenen, die nahe am Kunden und
am Geschaft sind, fiir falsch gehal-
ten. Werden sie dennoch befolgt?
Oder nicht? Oder versucht das Ma-
nagement, nach oben zu sensibili-
sieren und andere, 'bessere’ Vorga-
ben zu bekommen?

Handlungsspielrdaume nutzen

Sinnvollerweise sollte eine Fiihrungs-
kraft diese normativen Vorgaben ken-
nen, akzeptieren und im eigenen Ver-
antwortungsbereich auch fiir deren Ak-
zeptant und Einhaltung besorgt sein.
Gleichzeitig aber ist das, was nicht
verboten ist, erlaubt: Es sind die vielen
Handlungsspielraume, die trotz oder
sogar wegen dieser Vorgaben existie-
ren, die aktiv genutzt werden sollten.
Motto: «Nicht warten, handeln!»

Teil 1 des Programms zeigt, wie Nor-
mative Vorgaben von oben sich fiir die
nachgelagerten Fiihrungsebenen als
Treiber fiir die Fiihrungsqualitdt im Ge-
schaftsalltag nutzen lassen.

Teil 2. Advanced Leadership

Damit sind wir beim Thema 'Erfolgreich
flihren', mit folgenden Themenschwer-
punkten:

Advanced Leadership

_ Was macht gutes Leadership aus?

_ Leadership als Konzept einer erfolg-
reichen Unternehmensfiihrung

__Alternative Fiihrungsphilosophien
und ihre Wirkung in der Praxis

Starken als Fiihrungskraft

__Das eigene Leadership analysieren

__Das personliche Leistungspotenzial
noch besser nutzen

__Unterschiedliche Fiihrungsansatze:
Welcher passt zu Ihnen, welcher
nicht?

__ Bendtigte Flihrungskompetenzen
weiter ausbauen

Wirkungsvoll fiihren

__Ehrgeizige Ziele vereinbaren

__ Fahigkeiten der Mitarbeitenden er-
kennen und entwickeln

___Verantwortung an den Ort des Ge-
schehens delegieren

_ Mit gutem Beispiel vorangehen

__Das Team auf dem Weg zum Erfolg
coachen

_ Mit Komplexitat richtig umgehen

___ Mit Stress, Storfaktoren und Frust-
ration richtig umgehen

___Fiihren und Flihrungserfolg auch in
schwierigen Situationen

Weichen stellen und wirkungsvoll
fithren

Mit dem Besuch dieses Programms er-
halten Sie konkrete Impulse, um die
Qualitat des Managements in lhrem
Verantwortungsbereich weiter auszu-
bauen.

Sie erhalten Wissen und Kénnen, um

__die Weichen und Vorgaben von
oben stufengerecht zu erlautern
und Realitdt werden zu lassen

_dank motivierender Fiihrung Team
und Mitarbeitende auf Resultate
und Leistung auszurichten

___und zugleich so zu fiihren, dass
hohe Motivation und Arbeitszufrie-
denheit entstehen.

St.Gallen Business School
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Leadership und Fiihrungserfolg

Executive Leadership II:

Fithren grosserer Einheiten oder einer ganzen Organisation

Durchfiihrungen

2024

Nr.87124 1. Durchfiihrung 2024
11.-14. Mérz 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 87224 2. Durchfiihrung 2024
8.-11. Juli 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 87324 3. Durchfiihrung 2024
21.-24. Oktober 2024, St.Gallen

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 5900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/87
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Zielgruppe (w/m)

Die Teilnehmenden sind Executives,
oberste und obere Fiihrungskrafte und
Leistungstrager:innen mit bedeutenden
Filihrungsaufgaben und mit mehrjahri-
ger Fiihrungserfahrung. Sie wissen,
dass es immer wieder neue Situationen
im Unternehmen gibt, die eine Uber-
priifung der eigenen Leadership- Prin-
zipien und der Art der Fiihrung bedin-
gen. Dieses Seminar bietet eine ideale
Plattform fiir eine solche «Standortbe-
stimmung der personlichen Fiihrungs-
logik» als verantwortliche Fiihrungsper-
sonlichkeit.

Wer flihrt, tragt Verantwortung: Fiir
das Wohlergehen der Kunden, der Mit-
arbeitenden, der Gesellschaft. Mit zu-
nehmender hierarchischer Stellung
oder mit zunehmender Verantwortung
braucht es aber zwei Komponenten der
Flihrung: Die Fahigkeit, eine Vielzahl
von Menschen auf gemeinsame Ziele
und Resultate auszurichten und hohe
Leistung bei hoher Arbeitszufriedenheit
zu bewirken. Plus die Fahigkeit, das

Unternehmen, die Organisation und
ihre Teilbereiche in die richtige, ge-
wollte und erfolgreiche Zukunft zu
flhren.

Executive Leadership umfasst beide
Fahigkeiten: Wirkungsvolle Men-
schenfiihrung und gekonnte Unter-
nehmensfiihrung. Dies ist ein hochka-
ratiges Seminar fiir all jene, die neue
Erkenntnisse, Tipps und Impulse fiir ihr
Executive Leadership im Hinblick auf
die vielfaltigen Verdanderungen und An-
forderungen uberpriifen und weiter op-
timieren wollen: Wie kann die Leistung
einer ganzen Unternehmung oder Un-
ternehmenseinheit dank Executive Lea-
dership optimiert werden?

Wer eine grossere Zahl von Flihrungs-
kraften, Spezialistinnen und Spezialis-
ten und Mitarbeitende mit all der heute
ublichen Diversitat und den Prinzipen
des 'New Work' flihrt, hat die Aufgabe,
den eigenen Wirkungsgrad mit jenem
grosserer Teams zu koppeln und da-
durch Multiplikation und Verstérkung
von Kreativitat, Engagement und Leis-
tung zu bewirken. Dafiir braucht es
Fiihrungskompetenz und die Fahigkeit,
die eigene Flhrungsrolle immer wieder
auch an neue Gegebenheiten anzupas-
sen:

__Personliche Rolle, Fiihrungssituation
und Flhrungsstil

__ Wirkungsgrad als Fiihrungskraft

__Die Instrumente der ,Fiihrung von
Fiihrungskraften'

___Den Gesamtwirkungsgrad der Fiih-
rung im eigenen Management- und
Mitarbeiterteam optimieren

Die anvertrauten Menschen zu begeis-
tern, sie flir gemeinsame Erfolge zu ge-
winnen, gegenseitiges Vertrauen und
Loyalitdt zu starken, Vorbild und For-
derer zu sein: Es ist dieser 'winning
spirit', den es braucht, um nachhaltig
Leistung und Arbeitszufriedenheit zu
bewirken. Schnell wird aber auch klar,
dass es fiir ein gekonntes Executive
Leadership noch mehr braucht. Einige
Beispiele:

__ Die Ausrichtung auf Mission, Werte
und gemeinsame Ziele

__ Die richtige Unternehmenskultur
__ Bereitschaft fiir Wandel

_ Engagement fiir hohen Nutzen fiir
Kunden wie Gesellschaft

__ Sinnvolle Anreizmodelle

_ Gelebte Fiihrungsprinzipien



Corporate Leadership:

Einen Unternehmensbereich fiihren

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV3714 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-6. Marz 2024, St.Gallen
2.Teil  11.-14. Mé&rz 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. AV3724 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  17.-19. Juni 2024, Bregenz
(Bodensee)
2.Teil  8.-11.Juli 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. AV3734 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  11.-13. November 2024, St.Gallen
2. Teil  24.-27. Marz 2025, Davos

Dauer: 3 +4 Tage

Seminargebiihr: CHF 8900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av37

Zielgruppe (w/m)

Das Programm richtet sich an Entschei-
dungstrager aus den oberen Manage-
ment-Ebenen. [hnen gemeinsam ist, dass
sie mit motivierender Fiihrung alleine ih-
ren Verantwortungsbereich nicht ausrei-
chend flihren kdnnen. Was es zusatzlich
braucht, sind Kompetenzen wie Richtung
vorgeben, fiir die gemeinsame Zukunft
begeistern, die richtigen Ziele setzen,
Kultur pragen, Management Qualitat for-
cieren, Werte vorleben, Veranderungen
bewirken, Entscheidungen liber mehrere
Hierarchie-Ebenen durchsetzen.

Fiihren ist Mitarbeiterfiihrung. Auch,
aber nicht nur. Wer fiir einen Geschafts-
bereich oder eine bedeutende Business
Unit zusténdig ist, weiss: Mit den be-
wahrten Methoden der Mitarbeiterfiih-
rung alleine lasst sich eine Organisation
nicht fiihren. Es braucht mehr. Es
braucht Corporate Leadership. Dieses
Programm vermittelt das notwendige
Wissen und Instrumentarium fir diese
hdchste Form des Leadership.

Teil 1: Richtung vorgeben

Corporate Leadership

__Den Weg in die Zukunft weisen

_ Das Unternehmen in die gewollte
Richtung lenken

_ Modell der Unternehmensfiihrung

Die vorgegebene Mission

_ Was die Entscheider wollen

_ Was die Aufgabe des Unternehmens
sein soll

Vision, Werte, Verhalten

__Die Rolle des Unternehmens in
Zukunft

__ Die einzuhaltenden Werte

_ Das erwartete Verhalten

Oberste Ziele, Leitplanken

___ Mit Zielvorgaben steuern

_ Mit Leitplanken lenken

Strategie und Ressourcensteuerung

__Szenarien, Trends, Technologie
__Identitat heute und morgen

_ Kerngeschéaft ausbauen, Neugeschaft
aufbauen

Teil 2: Leadership

Strategisches Leadership

_ Executive Leadership Modell

_ Wichtige Fiihrungsentscheidungen
konsequent treffen

Das Management Team formen

___Die Rolle des Unternehmens in ferner
Zukunft

__ Die einzuhaltenden Werte
_ Das erwartete Verhalten

Als Management Team wirksam
werden

_ Das Management Team formen
_ Mit Zielvorgaben steuern

__ Mit Leitplanken lenken

Motivation und Leistung

_ Fiir Leistung motivieren
_Anreize bewusst gestalten
__ Leistung belohnen

Wandel: Vom Widerstand zum
Engagement

__Welcher Wandel hohen Widerstand
auslost

___Die Instrumente des Change
Managements

___Die Fiihrungskraft als Change
Manager
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Personliche
Fiihrungskompetenz

Durchfiihrungen

2024

Nr.60124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  13.-15. Mai 2024, KéIn

Nr. 60224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  10.-13. Juni 2024, KoIn
2. Teil  16.-18. September 2024, Frankfurt

Nr. 60324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  25.-27. November 2024,
Stuttgart

Nr. 60424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  25.-28. November 2024, Luzern
2. Teil  3.-5. Februar 2025, St.Gallen

Dauer: 4 + 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/60
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Leadership und Fiihrungserfolg

Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte, Stabsmitarbeitende,
Projekt- und Teamverantwortliche
aus allen Hierarchiestufen und
Bereichen, die erfahren wollen, wie
sie auf andere wirken und wie sie
vorhandene persdnliche und soziale
Starken weiter ausbauen sowie
Defizite abbauen konnen.

2. Fiihrungskrafte, die ihr Ristzeug
in der Fiihrung der eigenen Person
optimieren wollen.

3. Fihrungspersonlichkeiten, die
Spitzenstellungen anstreben.

Wahrend 4 + 3 Tagen lernen Sie,
Ihre Wirkung auf andere zu liber-
priifen und zu steuern sowie |hr
personliches Leistungs- und Krea-
tivitatspotential wirkungsvoll zu
mobilisieren.

Sie erfahren die wichtigsten Berei-
che sozialer und personlicher Kom-
petenz, verstehen die Beweggriinde
menschlichen Verhaltens und be-
seitigen allfallige Diskrepanzen
zwischen fachlichen, sozialen oder
personlichen Fahigkeiten.

Die souverane Fiihrungspersonlichkeit
ist von sich selbst und ihrem Kénnen
tiberzeugt. Sie kann die Begeisterung
uber ihre Aufgaben auf andere lber-
tragen, verfiigt Giber Ausstrahlungs-
kraft, kommuniziert eloquent und ist
ein fairer Team-Player. Sie kennt ihre
Starken genauso wie ihre Schwachen.
Besonders ist ihr auch die Wirkung
bestimmter Verhaltensweisen auf ihre
Umgebung, Mitarbeiter:innen und Vor-
gesetzte bewusst.

Solche Eigenschaften, Fahigkeiten

und Verhaltensweisen gehdren in den
Bereich der personlichen und sozialen
Kompetenz einer Flihrungskraft. Beste-
hen hier Defizite, so kommt es trotz
bestem fachlichen Know-how in kauf-
mannischen oder technischen Belangen
nie zu wahrer beruflicher Meisterschaft,
Lebensqualitdt und Arbeitszufriedenheit.

Daher ist es wichtig zu erkennen, dass
die Grundlage einer jeden Manage-
menttatigkeit in der Flihrung der eige-
nen Person liegt. Denn die Art und
Weise, wie Sie mit sich selbst bzw. mit
anderen umgehen und welche Wirkung
Sie dadurch entfalten, macht letztlich
Managementerfolg aus.

Themen im Uberblick

Nutzen

Sie lernen, Ihre vorhandenen Starken
auszubauen und erhalten sofort um-
setzbare Hilfe bei allfalligen Defiziten.

Sie bekommen so eine personliche
Standortbestimmung und haben
Gelegenheit, Ihre Personlichkeit einer
kritischen Inventur zu unterziehen.
Konkrete Massnahmen kdnnen

in Einzelgesprachen mit den Refe-
rent:innen festgelegt werden.

Das Seminar «Persénliche Flihrungs-
kompetenz» stellt diese ganzheitliche
Personlichkeit einer Fiihrungskraft in
den Vordergrund mit folgenden Themen:

_ Wirkungsvoll fiihren

__ Das ganzheitliche Menschen-
bild, Personlichkeitsstruktur

__ Mentales Training -
Selbststeuerung

_ Rhetorik, Auftreten, Korper-
sprache

_ Kommunikation, Rhetorik
und Gesprichsfiihrung

__ Stressmanagement und
Korperaktivitait

__ Work-Life-Balance

_ Teammanagement, Coaching



Das ganzheitliche Menschenbild,
Personlichkeitsstruktur

__ Psychologie der Karriere: Definition
von Entwicklungszielen

__ Fiihren der eigenen Person als un-
verzichtbare Voraussetzung zur
Fiihrung von Mitarbeitenden

_ Der Weg zum harmonischen Gleich-
gewicht zwischen beruflichem und
privatem Umfeld

__ Beeinflussbare und nicht selbst
steuerbare Faktoren in der Person-
lichkeitsentwicklung

_Analyse der Persdnlichkeitsstruktur

_Ausstrahlung und persénlicher Wir-
kungsgrad auf andere als Produkt
eines Lernprozesses

Mentales Training - Selbststeuerung

__ Selbstsicherheit, Willenskraft, Mut
und Entschlossenheit durch menta-
les Training und Selbstannahme

_ Abbau von Lampenfieber
_Unausgeschopfte Potentiale wecken

_ Der Weg zu Gelassenheit und Sou-
veranitat

__Innere Blockaden und Barrieren
tberwinden

Rhetorik, Auftreten, Korpersprache

__Aufbau, Gestaltungsform einer
Rede: Vom Monolog zum Dialog

__ Die Regeln fiir eine liberzeugende
Gesamtwirkung: Sprachliche Mittel,
Stimme und Verhalten gekonnt ein-
setzen

__Training des ausseren Sprechverhal-
tens (Stimme, Modulation, Tempo)

_ Parasprachliches Verhalten: Kérper-
sprache, Mimik, Gestik, Blickkontakt

__ Sprechen vor grossem Publikum
_Ideen und Produkte prasentieren
__Dechiffrieren der Kérpersprache
_Das Verhalten der Erfolgreichen

Kommunikation und Gesprachs-
fiihrung

__ Die Wechselwirkung zwischen dem
eigenen Kommunikationsverhalten
und dem Verhalten anderer verste-
hen und erkennen

__ Die unbewussten Spiele der Mana-
ger

_ Wortschatz des Nutzenbietens

_ Schutz gegen unfaire Dialektik: Die
Kunst Recht zu behalten, auch
wenn man Unrecht hat

___Professioneller Verhandlungsstil
und Umgang mit schwierigen Ge-
sprachspartnern

_ Gewinnorientierte Verhandlungs-
strategien

_Das Spiel von Geben und Nehmen

Stressmanagement und
Korperaktivitat

_Vorbereitung auf einen erfolgrei-
chen Tag - 2 Minuten geniigen

_ Formen und Funktionen von Stress:
Stressanalyse - Stresstest: Erken-
nen von Symptomen und Stressre-
aktionen

_ Welche Arten von Stress sind posi-
tiv und verleihen Kraft?

__Verhalten in Belastungssituationen
Gut sein, wenn's drauf ankommt
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Work-Life-Balance

__ Effizienz versus Effektivitat: Warum
eine hohe Arbeitsintensitat allein
noch keine erfolgreichen Resultate
garantiert

__ Gesetze und Selbsttests zur Ar-
beitseffektivitdt und -effizienz

__Personliche Arbeitstechniken: Tatig-
keitsanalyse, Prioritdten, Schliissel-
bereiche steuern

__Zeit - ein wesentlicher Faktor des
Selbstmanagements

Teammanagement, Coaching

___ Effiziente Sitzungstechnik, Moderie-
ren von Arbeitsgruppen

_Aufbau und Fiihrung von Teams:
Gruppendynamische Prozesse steu-
ern und Umgang mit schwierigen
Teammitgliedern

_Teamleistung optimieren: Winning
spirit
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Leadership und Fiihrungserfolg

Die eigene Management-Kraft steigern

Resultatorientiertes Executive Leadership

Durchfiihrungen

2024

Nr.61124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-24. April 2024, Berlin
2.Teil  16.-19. September 2024, K&In

Nr.61224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2. Teil  16.-19. September 2024, KéIn

Nr.61324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-6. November 2024, Miinchen
2.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen

Dauer: 3 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7500.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/61

G Durchfiihrungen in Englisch siehe

www.sgbs.ch/international
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Zielgruppe (w/m)

Das 7-tégige (2 Teile) Seminar ist fiir
Executives und Fiihrungskrafte konzi-
piert. Es zeigt, welche Verhaltensweisen
und Prinzipien haufig dem weiteren Er-
folg im Weg stehen und was Fiihrungs-
krafte heute tun miissen, um auch mor-
gen noch handlungsfahig und erfolg-
reich zu sein. Im Mittelpunkt steht ein
systematisches, umsetzungsorientiertes
Konzept, das die zentralen Stellgréssen
zur Leistungs- und Resultatsteigerung
aufzeigt.

1. Erfahrene Flihrungskrafte mit Er-
folgsverantwortung.

2. Bereichs-, Abteilungsleiter:innen und
Verantwortliche grosser Projekte.

3. Praktiker:innen mit umfassender
Flihrungsverantwortung.

4. Fiihrungskrafte, die mit ihrem
Arbeitseinsatz an die Grenzen stos-
sen und ihre Wirksamkeit erhGhen
wollen.

5. Flihrungskrafte, die sich intensiv
mit ihrem eigenen Potential kri-
tisch auseinandersetzen und Stell-
hebel suchen, ihre Leistungsfahig-
keit weiter zu verbessern.

Wer mit dem Anspruch antritt, hhere
Flihrungsaufgaben zu libernehmen
bzw. neue, ungewohnt schwierige Situ-
ationen zu bewadltigen, darf es nicht bei
der Fortschreibung seiner bisherigen
Verhaltensweisen und Prinzipien belas-
sen. Denn Patentrezepte aus der Ver-
gangenheit erlauben nur selten Zu-
kunftsgestaltung.

Der «klassische Manager» hat vor allem
gelernt, basierend auf seinem betriebs-
wirtschaftlichen Wissen und gemachten
Erfahrungen, vorhandene Problemstel-
lungen anzugehen. Je nach persénlicher
Situation und Umfeld ist der gekonnte
Einsatz bewahrter Methoden und Ver-
haltensweisen lange Zeit erfolgreich.
Friher oder spater kann jedoch jede
Fiihrungskraft so an die Grenzen ihrer
Wirksamkeit stossen. Erste kleinere
Misserfolge und Frustrationen sind die
Symptome. Viele Manager:innen reagie-
ren darauf mit erhdhter Arbeitsleistung
und missen aber feststellen, dass ihr
Management-Erfolg dennoch nachlasst.

Andere Flihrungskrafte wissen zum
vornherein um diese Problematik. Sie
akzeptieren, dass sie ihre eigene Wirk-
samkeit nur erhalten und kontinuierlich
zu steigern vermdgen, wenn sie ihr Tun
und Verhalten stindig neu hinterfragen
und aus den gewonnenen Erkenntnis-
sen resultatorientierte Flihrungsstrate-
gien entwickeln. Nur so wird die eigene

Wirksamkeit im Management erhéht,
so entsteht Management-Kraft, die zu
Hochstleistungen flihrt.

Die Teilnehmenden bringen personli-
ches Engagement mit und sind bereit,
sich selbst einer kritischen Analyse
mit - fakultativ - anschliessendem
Feedback zu unterziehen. Das Seminar
richtet sich ausschliesslich an
Teilnehmer:innen in héheren Manage-
mentfunktionen mit langjahrigem Fiih-
rungs- bzw. Selbstmanagementwissen.



Die grossen Herausforderungen an
das Management

_ Ganzheitliches Management und
Komplexitat, Trend Flihrung 4.0

_lrrationale Aspekte im Management

__ Stabile Fiihrungssituationen
schaffen: was bedeutet das fiir
mich?

__Informationsflut und Produktivitat
der Wissensarbeit im digitalen Zeit-
alter

__Implementierung permanenter Lern-

und Entwicklungsprozesse: Die Ba-
lance zwischen Bewahren und Er-
neuern

__ Flihrungsverstandnis im digitalen
Zeitalter - Umgang mit neuen Ge-
nerationen

Eigene ungenutzte Leistungsreserven
erkennen

___Die eigene Karriereausrichtung als
Voraussetzung

_ Das personliche Wertsystem erken-
nen, nutzen und zeigen

__ Eigene Potentiale im Fiihrungspro-
zess optimal ausschdpfen

_ Aus Selbsterkenntnis zu Selbstbe-
wusstsein

__ Probleme als Chancen erkennen und
nutzen

_ Konstruktive Konflikte schiiren

_Die Macht der Gewohnheiten bre-
chen: Blockaden im Kopf

__ Die Bedeutung von Kreativitat, Intu-
ition und Gesplir: Wie man sich auf
Innovation und Pioniertaten pro-
grammiert

_ Entwicklung von Leistungssteige-
rungsstrategien

Die eigene permanente Fokussierung
sicherstellen

__Zielfindung: Unbewusste Entschei-
dungen fiir das Unwichtige vermei-
den

__Zieltransfer: Massnahmenplane fiir
die tagliche Arbeit

__«Beruflich Profi - Privat Amateur»

_ Mentale Aspekte: Techniken zur
Energiegewinnung

__Strategien fiir Routinetatigkeiten

__Ausdauer, Engagement und Tatkraft
durch geplante Freirdume:

Burnout-Gefahren rechtzeitig er-
kennen

___Umgang mit grossen Belastungen
und Niederlagen

_ Autoritat durch Gelassenheit, Um-
gang mit Macht

___ Pflege zwischenmenschlicher
Beziehungen

Kommunikationsmanagement
der Executives

Sie trainieren den Umgang mit an-
spruchsvollen Kommunikationspartnern
und Fiihrungsverhalten der Executives
und behandeln Themen wie:

_ Konflikt- und Konsensfahigkeit
unter Beweis stellen

__Instrumente und Techniken fir
souveranes Kommunizieren: Im
Team, in Konflikten, im Change

__Lernen, die richtigen Fragen zu
stellen und gekonnt Feedback zu
geben

__Training des eigenen authentischen
Verhaltens

_ Fiihrung operativ umgesetzt

Coaching: Potentiale der Mitarbeiter
erkennen und nutzen

_ Was erfolgreiche Manager und de-
ren Mitarbeiter anders machen

__Die Fiihrungseigenschaften der Lea-
der: Visionare, emotionale und inst-
rumentelle Flihrung

__Instrumente der Einflussnahme

__Fehler bei der Stellenbesetzung
rasch korrigieren

___ Effektives Delegieren erfordert Mut:
Aus Mitarbeitern Champions
machen

_ Mindestspielregeln und Grundsatze
der Zusammenarbeit

«Wer seine eigene Wirksamkeit als Fiihrungskraft erhalten und kontinuierlich
steigern will, muss das eigene Leadership-Verhalten kennen und allenfalls an
neue Entwicklungen anpassen. Dank einer resultatorientierten Fiihrungsstrategie
entsteht dann jene Management-Kraft, die Leistung und Mitarbeiterzufriedenheit

gleichzeitig optimiert.»
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Mehr Leadership - Mehr Wirkung.

Durchfiihrungen

2024

Nr. 75124 1. Durchfiihrung 2024
22.-24. April 2024
Berlin

Nr. 75224 2. Durchfiihrung 2024
26.-28. August 2024
Brunnen (N&he Luzern)

Nr. 75324 3. Durchfiihrung 2024
4.-6. November 2024
Miinchen

Dauer: 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 4500.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/75
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Leadership und Fiihrungserfolg

Advanced Leadership

Zielgruppe (w/m)

1. Flhrungskrafte und Spezialist:innen
mit mehrjahriger Flihrungserfahrung

2. Executives die vor neuen Heraus-
forderungen stehen

Seminarziele

Was macht gutes Leadership aus?
Anhand vieler Erfolgsbeispiele aus der
Praxis haben die Teilnehmenden die
Mdglichkeit, ihr eigenes Leadership zu
analysieren und lhr persdnliches Lea-
dership-Potenzial noch besser nutzen
zu lernen. Sie erhalten wertvolle ldeen
und Impulse fiir die motivierende und
resultatorientierte Fiihrung des eigenen
Verantwortungsbereichs. Sie lernen,
den Wirkungsgrad ihrer Mitarbeiter
zu steigern, bei gleichzeitiger Opti-
mierung von Motivation und Arbeits-
zufriedenheit.

Der gute Leader vereinbart ehrgeizige
Ziele, entwickelt Fahigkeiten, gibt
Handlungsspielrdume, Verantwortung
und Ressourcen, geht mit gutem Bei-
spiel voran und coacht sein Team auf
dem Weg zum Erfolg. Dies zur Theorie.
Die Praxis ist vielschichtiger, denn keine
Situation gleicht der anderen. Leader-
ship in der Praxis benétigt ein indivi-
duelles Finetuning. Die Fahigkeit, sich
auch im Tagesdickicht zu behaupten.
Trotz Stress und Storfaktoren den rich-
tigen Weg zu finden. Trotz Niederlagen
am gemeinsamen Ziel festzuhalten
oder - im Sinne von permanentem
Lernen - Anpassungen im Geschafts-
alltag vorzunehmen. Der Leader von
heute beherrscht den Gesamtprozess
der Flihrung: Von der Vision zur Aktion.

Leader-Qualititen

Gutes Leadership steigert den
Wirkungsgrad des gesamten
Unternehmens. Im Wettbewerb
um Marktanteile, Auftrdge oder
Kundenbeziehungen gewinnen
meist die Unternehmen mit dem
besseren Leadership.

Das Programm bietet Erkenntnisse
tiber das eigene Fiihrungsverhalten. Die
Teilnehmenden lernen, wichtige Gesetz-
massigkeiten erfolgreicher Flihrung im
eigenen Bereich gekonnt anzuwenden.

_ Leadership als Konzept erfolgreicher
Unternehmensfiihrung

_ Gesetzmissigkeiten und Wirkungs-
prinzipien: Theorie und Praxis

_ Alternative Fiihrungsphilosophien -
unterschiedliche Leadershipansatze

__ Die Erfolgsmechanismen einer guten
Unternehmensfiihrung

_ Die Kompetenzen und Fahigkeiten
des Leaders

__Die Bedeutung der jeweiligen
Konstellation

__ Eigene Starken und Optimierungs-
potenziale

__ Anwenden der Erkenntnisse in
konkreten Fiihrungssituationen

__ Erkennen der eigenen Starken als
Leader

_Impulse fiir mehr Wirkung
___Die gewollte Fiihrungsrolle

_ Neue Instrumente, neue Verhaltens-
muster und Tipps fiir deren Praxis-
einsatz

_ Gutes Kommunikationsverhalten

— Wirkungsvoll fiihren



Hochleistungsteams entwickeln und fiihren

Durchfiihrungen

2024

Nr.91124 1. Durchfiihrung 2024
26.-28. Februar 2024
St.Gallen

Nr. 91224 2. Durchfiihrung 2024
6.-8. Mai 2024
Kéln

Nr. 91324 3. Durchfiihrung 2024
7.-9. Oktober 2024
Stuttgart

Dauer: 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 3900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/91

Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte, die selbst Hoch-
leistung erzielen und Hochleis-
tungsteams formen wollen

2. Executives und Ergebnisverant-
wortliche, die Potenziale und
Kompetenzen ihrer Mitarbeitenden
noch besser nutzen wollen

3. Spezialist:innen mit Fiihrungs-
verantwortung, die grosse Ziele
erreichen und die Prinzipien von
Hochleistung und Hochleistungs-
teams nutzen moéchten

Ein grosser Teil der beruflichen Realitdt
spielt sich heute in Teams ab. Fiih-
rungsprinzipien wie Agilitat, Selbst-
organisation, Unternehmertum oder
dezentrale Handlungsautonomie gehen
Hand in Hand mit der Fahigkeit, Hoch-
leistungs-teams - oft jenseits der
Hierarchie - zu bilden und zu fiihren.
In diesem Seminar lernen Sie

_ Wie Hochleistungsteams schritt-
weise entwickelt werden

_ Welche Gesetzmassigkeiten dabei
zu beachten sind

_ Welche Fiihrungsprinzipien und
Fiihrungsinstrumente dabei helfen

Bausteine fiir das Entwickeln
von Hochleistungsteams

_ Das strukturierte Identifizieren
von Talenten, Key Playern und zu-
kiinftigen Leistungstrdgern:innen

_ Analyse zu Status Quo zum gezielten
Aufdecken und Schliessen von
Leistungs- und Kompetenzgaps

_ Gestaltungsmaglichkeiten mit den
vorhandenen Ressourcen sowie He-
ben individueller Leistungspotenziale

__ Methode zur Steigerung der Moti-
vation, Leistungsbereitschaft und
Leistungsfahigkeit eines jeden Einzel-
nen - Motivationstheorien und
Menschenbilder

_ Merkmale von Hochleistungsteams:
Gruppe, Team oder Hochleistungs-
team?

__Implementierung einer Hochleis-
tungskultur zur Verringerung von
Ineffizienzen — wie es gelingen kann

Optimierung von Strukturen
und Prozessen

__ Welche Fiihrungsstruktur eignet sich
zur Steigerung der Leistung und
Innovation?

_ Wie kann Bewahrtes bewahrt und
Neues integriert werden? -
ein Schritt-fiir-Schritt Ansatz

__ Informationsfluss im Hochge-
schwindigkeitsmodus - welche
Voraussetzungen notwendig sind

__Das gezielte Erzeugen von Pull-
Effekten und deren positive Wirkung
auf individuelle Leistungssteigerungen

Hochleistung-orientiertes Fiihrungs-
konzept

__ Erhdhung der eigenen Fiihrungsleis-
tung - Freirdume schaffen zur besse-
ren Fokussierung auf das Wesentliche

__Arbeiten im Hochgeschwindigkeits-
modus - strukturierte Entschei-
dungsfindung, wenn es darauf an-
kommt

__ Steigerung der eigenen Wirksamkeit
_ Schlusselfaktoren fiir mehr Impact

_ Optimierung des Selbstmanagements
zum Meistern von zunehmenden
biirokratischen und regulatorischen
Anforderungen

_Schaffung von eigenverantwortlichen
Teams und Erhdhung der Selbst-
steuerung

_Konsequenzen fiir den eigenen
Filihrungsstil

__ Daten sammeln, auswerten und
nutzen: Eine Anleitung zu gezielter
Leistungsentwicklung und -steuerung
von Mitarbeitenden

__Transparenz, Konsequenz und
Kommunikation: wie Leader von
Spitzenteams diese Werte in der
Praxis umsetzen

St.Gallen Business School 59



Leadership und Fiihrungserfolg

Filhrung und Hochleistungsorganisation

Durchfiihrungen

2024

Nr.66124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-24. April 2024, Berlin
2.Teil  10.-13. Juni 2024, Lugano

Nr. 66224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  16.-19. September 2024,
Stuttgart

Nr. 66324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-6. November 2024, Miinchen
2.Teil  2.-5. Dezember 2024, KéIn

Dauer: 3 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/66
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Zielgruppe (w/m)

1. Flihrungskrafte aus dem oberen
und mittleren Management, die
Ihre Wirksamkeit und Leistungs-
kraft steigern mochten.

2. Manager, Unternehmer und Fach-
spezialisten, die erfahren mdchten,
mit welchen smarten Methoden es
gelingt, Hochleistung zu erbringen
und gleichzeitig eine ausgeglichene
Work-Life-Balance zu haben.

Wo sich in immer kiirzeren Zeitabstan-
den immer wieder Vieles dndert, braucht
es Agilitdt und Dynamik. Wie erreicht
man Agilitat, wie eine dynamische
Hochleistungsorganisation? Wie bewirkt
man als Fiihrungskraft Fitness fiir Wan-
del? Wie Exzellenz und Performance?

Aufbau

Teil 1: Advanced Leadership, 3 Tage.
Qualitat der Fiihrung als
wichtigste Kernkompetenz.

Teil 2: Die eigene Hochleistungs-
organisation gestalten. 4 Tage.

Teil 1: Advanced Leadership

Leadership Performance

Teil 2: Hochleistungs-Organisation

Die Organisation dynamisieren

__Die personliche Multiplikationswir-
kung bewusst steuern

__ Die Optimierung des persdnlichen
Einflussverhaltens

Wirksamkeit und Schlagkraft

__Die Steigerung der persénlichen
Wirksamkeit und Leistungskraft

_ Mit welchen Methoden arbeiten
eigentlich die Besten?

__ Best-Practice-Methodenkoffer der
Produktivitat

High Performance Coaching

_ Mitarbeiter durch Coaching zur
Eigenverantwortung fiihren

_Soziale Kompetenz in Verdnderungs-
prozessen

Lebensgestaltung, Work-Life Balance

__ Die Kombination von Leistung und
Life Balance

__ Fokusfelder der personlichen
Lebensgestaltung

_ Mentales Cockpit - Wie steuere ich
Emotionen

_ Neue Konzepte fiir agile Unternehmen

___ Fit flr Digitalisierung und Techno-
logiebriiche

Die Hochleistungsorganisation

_ Smart: Schlanke Organisation

_Agil: Flexible Strukturen

_ Connected: Vernetzte Organisation

__ Digital: Digitalisierung von Ge-
schaftsprozessen

__ Flache Hierarchien und Erweiterung
der Entscheidungskompetenz

Performance: Uberdurchschnittliche
Leistung

__Das Performance Management
_ Fokus Leistung. Fokus Motivation.

_ Uberdurchschnittliche Resultate

Change Management

__ Die Tragweite von organisatorischem
Wandel

___Die Instrumente des Change
Managements

—Veréanderungen im Unternehmen
umsetzen

_Soziale Kompetenz in Verande-
rungs-Prozessen



Sozialkompetenz und Motivationskraft

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV4114 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. Februar 2024, St.Gallen
2. Teil  22.-24. April 2024, Berlin

Nr. AV4124 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 10.-13. Juni 2024, KéIn
2. Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N3he Luzern)

Nr. AV4134 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  4.-6. November 2024, Ammersee

Nr. AV4144 4, Durchfiihrung 2024
1. Teil  25.-28. November 2024, Luzern
2.Teil  24.-26. Marz 2025, Luzern

Dauer: 4 + 3 Tage

Seminargebiihr: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av41

Zielgruppe (w/m)

1. Erfolgreiche Fiihrungskrafte, die im
Sinne von lebenslangem Lernen an
der Weiterentwicklung des personli-
chen Fiihrungsverhaltens interes-
siert sind.

2. Fiihrungskrafte, die Starken erken-
nen und sich als Motivator:in weiter
entwickeln wollen.

Soziale Kompetenz lebt von Emotionali-
tat, Starken im Umgang mit Menschen,
Respekt und Einflihlungsvermdgen,
gruppendynamischen Fahigkeiten. Es
braucht Sozialkompetenz. Allerdings so
eingesetzt, dass die daraus resultierende
Motivation fiir konkrete unternehmens-
bezogene Leistungen nutzbar wird.
Uberdurchschnittliche Motivation soll zu
iiberdurchschnittlichen Leistungen fiih-
ren.

Dies ist ein Intensivprogramm fiir
Fiihrungskréfte, die ihren Erfolg zuneh-
mend in einer motivierenden Fiihrung
suchen und ihre personlichen Ressour-
cen optimal zum Einsatz bringen wol-
len.

Erfolgsfaktor Fithrungskompetenz

__ Die souverane Fiihrungspersonlichkeit
__Begeisterung auf andere iibertragen
__Ausstrahlungskraft und Charisma

_ Entfaltung von Wirkung dank
Personlichkeit

Sozialkompetenz fiir Fiihrungskrifte

_ Was Sozialkompetenz beinhaltet
__Das personliche Leistungspotenzial

___Die Verhaltensmuster in Flihrungs-
situationen

__ Die beeinflussbaren Faktoren der
Personlichkeit weiterentwickeln

Motivation

_ Gesetze der Motivationslehre
kennen und anwenden

__ Das personliche Wertesystem
kommunizieren

_ Mentale Aspekte zur Energiegewin-
nung

_ Empowerment: mehr als nur ein
Modewort

_Intuition, Gespiir, kreatives Vor-
stellungsvermdgen

__ Motivationsreparatur: Was tun,
wenn ein Einzelereignis an der
Motivationslage nagt?

Leistungsbezug

_Ungenutzte Leistungsreserven erken-
nen und dank Sozialkompetenz nutzen

__ Die Macht der Gewohnheiten brechen

__ Motivation in Spitzenleistungen
uberfiihren

__ Aus motivierten Mitarbeitern erfolg-
reiche Leistungstrdger machen

Personliche Starken im Fiihrungs-
prozess

__Selbststeuerung - mentale Techniken
___Umgang mit Hektik und Stress

__ Arbeitseffektivitat und richtiges
Delegieren

_ Coaching und Team-Management
_ Kommunikation und Rhetorik
__ Auftreten und Wirken

Die Fithrungspersonlichkeit als
Kommunikator

_ Starke im Kommunizieren

__Dank rhetorischen Fahigkeiten tiber-
zeugen

__ Gewinnende Kommunikation, um fiir
gemeinsame Ziele zu begeistern und
Motivation fiir Spitzenleistungen zu
erreichen
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Leadership und Fiihrungserfolg

Change-Management:

Wandel erfolgreich umsetzen

Durchfiihrungen

2024

Nr.73124 1. Durchfiihrung 2024
22.-24. April 2024
Miinchen

Nr. 73224 2. Durchfiihrung 2024
11.-13. September 2024
Luzern

Nr. 73324 3. Durchfiihrung 2024
9.-11. Dezember 2024
KélIn

Dauer: 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 3900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/73
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Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte, die mit komplexen
Verdnderungen konfrontiert sind

2. Verantwortliche von Verdnderungspro-
zessen in Unternehmen

3. Interne und externe Berater, welche
Verdnderungsprozesse unterstiitzen
und begleiten

4. Fiihrungsverantwortliche mit Mitarbei-
tern, die in Change Prozessen involviert
sind

Die erfolgreiche Umsetzung von Verande-
rungen ist in der heutigen Zeit der grossen
Umbriiche enorm wichtig. Mit blosser
Kommunikation von Verdnderungsnotwen-
digkeiten ist es langst nicht mehr getan.
Denn Konzentrationsprozesse, Kostendruck,
Wachstums- und Innovationszwang infolge
des disruptiven Technologieschubes erzeu-
gen aktuell eine fast unglaubliche Dynamik.
Dies erfordert einen raschen Change der
Denkhaltung, erfordert gezielte Eingriffe

in Organisation, Wertschopfungsketten
und Kultur. Die Steuerung eines solchen
Prozesses gehort zu den schwierigsten
Managementaufgaben liberhaupt.

Dieses Intensivseminar vermittelt [hnen das
dafiir notwenige Wissen und Handwerks-
zeug, um Verdnderungen zu planen und
gezielt umsetzen zu kénnen.

Themen im Uberblick

Folgende Fragestellungen werden - neben
vielen anderen - gezielt vertieft und beant-
wortet:

_ Wie kdnnen die richtigen Vorausset-
zungen fiir ein erfolgreiches Change
Management geschaffen werden?

___ Welche Analyseinstrumente sind hilf-
reich, um friihzeitig Umsetzungs-
aspekte integrieren zu kdnnen?

_ Wie ein systematisches Change
Management spiirbar mehr Umsetzungs-
erfolge zu erzielen vermag.

_Sollen strategische Verdnderungen evo-
lutiondr oder revolutiondr umgesetzt
werden?

_ Wie werden Veranderungen erfolgreich
kommuniziert?

_ Wie kdnnen Mitarbeiter zu Verénderun-
gen motiviert werden: Wie gelingt es,
Change in den «Kdpfen zu verankern»?

_ Welche Formen des Widerstandes
zu erwarten sind: Wie kann die Fiih-
rungskraft damit umgehen?

_ Welches Verhalten von Fiihrungskraf-
ten in Change Prozesses garantiert
nicht zum Erfolg fiihrt

_ Warum gelingt es vielen Unternehmen
nicht, die Chance von Veranderungen
positiv zu nutzen und die Herzen der
Beteiligten zu erreichen?

_Sind spezielle Fiihrungsformen in
Verdnderungssituationen erwiinscht?

_ Wie kann ein Umsetzungsprozess
dramaturgisch begleitet werden?

_weg von Zuckerbrot und Peitsche:
Kraft durch Begeisterung fiir gemein-
same Ziele.

_ Masterplan und Key Performance
Indicators: Dos and Don'ts in Change
Management Prozessen



Leading Change -

Fiihren in Zeiten des Wandels

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV3214 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil 22.-24. April 2024, Ammersee
2. Teil 26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. AV3224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil 11.-13. September 2024, Luzern
2. Teil 4.-6. November 2024, Ammersee

Nr. AV3234 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil 9.-11. Dezember 2024, KéIn
2. Teil 24.-26. Marz 2025, Luzern

Dauer: 3 +3 Tage

Seminargebiihr: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av32

Zielgruppe (w/m)

1. Fihrungskrafte mit umfassender
Ergebnisverantwortung

2. Fihrungskrafte und Spezialisten
mit Veranderungs-Aufgaben

3. Bereichs-, Abteilungsleiter und Ver-
antwortliche bedeutender Projekte

Zeiten des Wandels sind immer Zeiten
grosser Chancen. Wer sich dem Wandel
stellt und aktiv Verdnderungen herbei-
flihrt, geht den kurzfristig zwar miihsa-
meren, auf Dauer jedoch Erfolg verspre-
chenderen Weg. Zur Aufgabe des
Managements gehort es, diesen Weg zu
beschreiten, voranzugehen und andere zu
befahigen, den notwendigen Wandel und
die gewollte Erneuerung zu gestalten.

Warum Teilnehmen?
_Sie wollen sich und Ihre Mitarbei-
tenden fit fiir den Wandel machen

__Sie arbeiten in einem Umfeld mit ho-
her Veranderungsdynamik und wollen
die Prinzipien des Change Manage-
ments erlernen und anwenden

_Sie wollen die Erfolgsprinzipien
des Change Managements in lhre
tégliche Fiihrung integrieren

Erfahrung und Veranderung

Erfahrung ist wichtig und hilft, teuer
bezahltes Lehrgeld gewinnbringend und
multiplikativ anzuwenden. Andern sich
Umfeld oder wichtige Parameter, wird
aus gewinnbringender Erfahrung schnell
einmal stures Beharren auf dem Altbe-
wahrten. Was es daher braucht, ist eine
klug abgestimmte Mischung aus Erfah-
rung und Veranderung.

Notwendige Verianderungen erkennen

Neues ist meist mit hoheren Risiken und
Aufwendungen verbunden als das Be-
wahrte. Neues bedingt eine Verdnde-
rung des Verhaltens. Die meisten Men-
schen sind jedoch nicht sehr neue-
rungsfreundlich. So vergeht wertvolle
Zeit. Unternehmen, die erst unter enor-
mem Leistungsdruck zu Veranderungen
bereit sind, gefahrden ihre Zukunft!

Handlungsbedarf thematisieren

Eine Schwalbe macht noch keinen Som-
mer. Wie kann der erkannte Verdnde-
rungsbedarf zu einem «Thema» gemacht
werden? Zu einem Thema, das alle Ent-
scheidungstrager bewegt. Wie wird auf
breiter Front aus einem Thema eine Be-
wegung?

Anpassungs-Entscheidungen

Mit Strategien und Konzepten wird auf
die Dynamik des Umfeldes reagiert. Aus
Papier muss dann aber gelebte Zukunft
werden. Eine Vielzahl von Fiihrungskraf-
ten und Mitarbeitern muss von der Not-
wendigkeit der Anpassungsschritte {iber-
zeugt werden. Zusatzlich sind auch Sta-
keholders wie Aktionare, Investoren und
Arbeitnehmervertreter zu integrieren.

Fiir Neues begeistern

Grosse Veranderungen machen Angst
und flhren zu offenem oder versteck-
tem Widerstand. Die meisten Menschen
in einer Organistaion reagieren zoger-
lich. So kann Neues kaum wirkungsvoll
realisiert werden. Es braucht eine kriti-
sche Masse der Begeisterten, eine Viel-
zahl an motivierten Change Agents und
nur wenige, die das Neue bekdmpfen

Leadership im Wandel

Daraus ergibt sich nun die grosse Fih-
rungsaufgabe des Leaders. Wer aus dem
Heute den Weg in die Zukunft gemein-
sam mit einem motivierten Team gehen
will, bendtigt ein komplettes «Hand-
werkszeug des Veranderungs-Manage-
ments». Es ist Aufgabe dieses Pro-
gramms, ein solches zur Verfligung zu
stellen und anhand konkreter Beispiele
anwendbar zu machen.
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Leadership und Fiihrungserfolg

Fiihrung, Motivation und Leistung

Durchfiihrungen

2024

Nr.86124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-24. April 2024, Berlin
2.Teil  11.-13. September 2024,

Stuttgart

Nr. 86224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  11.-13. September 2024,
Stuttgart

Nr. 86324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-6. November 2024, Ammersee
2.Teil  3.-5. Dezember 2024, Ziirich

Dauer: 3 +3 Tage

Seminargebiihr: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/86
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Zielgruppe (w/m)

1. Flihrungskrafte mit erweiterter
Verantwortung;

2. Leistungstrager:innen, die einen
Bereich fiihren;

3. Chefs, die Mitarbeitende fiir Ver-
anderungen motivieren wollen;

4. Verantwortliche fiir Change
Management Aufgaben.

Seminarziele

Dieses Seminar zeigt, welche Instru-
mente, Methoden und persdnlichen
Kompetenzen dabei eingesetzt werden
sollten. Es hilft, einen grésseren Verant-
wortungsbereich nach den anerkannten
Regeln der Fiihrungslehre zu leiten.

Aufbau

Fiihren bedeutet libergeordnete Ziele zu
erreichen und eine Vielzahl von Mitar-
beitenden in eine gewollte Zukunft zu
lenken.

Teil 1: Erfolgreich fiihren

Teil 2: Fihrungspersonlichkeit sein

Flihren ist eine Aufgabe, in die man
schrittweise hineinwachst. Zum einen
geht es um die eigene Fiihrungspersén-
lichkeit. Um Fiihrungsstil, Motivations-
und Durchsetzungsfahigkeit. Um
Menschenkenntnis, persdnliches Auf-
treten und Wirken. Mit steigender Ver-
antwortung und dem Aufstieg in der
Hierarchie des Unternehmens nimmt
der Anteil an Fiihrungsaufgaben zu.
Fiihren von Fiihrungskraften; Besetzung
von Schliisselpositionen; Gestaltung
von Ziel- und Anreizsystemen; Sicher-
stellung der Umsetzung getroffener
Entscheidungen; Betriebsklima und
Arbeitgeberattraktivitat, Bewaltigung
von notwendigem Wandel, Vertiefung
der Resultatorientierung, Ausbau des
Unternehmertums im Unternehmen,
Talentmanagement u.v.m.

Fiir diese zunehmend konzeptionellen
Themen der Fiihrung braucht es neue,
erweiterte Kompetenzen. Es braucht
Executive Leadership. Dieses umfasst
all jene Themen, die mit der personli-
chen Motivationswirkung und dem
richtigen Flihrungsverhalten alleine
nicht mehr zu bewaltigen sind.
Executive Leadership ist die Kunst,
eine ganze Organisation oder einen
Teilbereich in eine aus Unternehmens-
sicht gewollte Richtung zu lenken.
Dafiir braucht es neues Wissen, neue
Instrumente, neues Kénnen.

__ Leadership: Modelle, Best Practices
und Prinzipien wirkungsvoller
Flihrung

_ Wo gute Fiihrung gebraucht wird

_ Was durch Leadership alles machbar
ist, was nicht

_ Welche personlichen Fahigkeiten
bendtigt werden

_ Welche Fiihrungssituationen beson-
ders herausfordernd sind

_ Warum Filihrung auch Gestaltung
von Systemen ist

_ Wie Digitalisierung die Veranderung
treibt

_ Fiihrungskonzepte fiir motivierende
Fiihrung in der digitalen Welt

_ Warum es unerlasslich ist, den
individuellen Flihrungsstil zu finden

_ Wie die eigenen Starken als
Fiihrungspersdnlichkeit zum Tragen
kommen

_ Welche Fiihrungsprinzipien und
Verhaltensmuster eine authentische
Flihrung auszeichnen

__Die digitale Transformation als
Fiihrungsaufgabe



Die effektive

Fiihrungspersonlichkeit

Durchfiihrungen

2024

Nr.62124 1. Durchfiihrung 2024
22.-25. April 2024
Brunnen (N&he Luzern)

Nr. 62224 2. Durchfiihrung 2024
24.-27. Juni 2024
Wildhaus

Nr. 62324 3. Durchfiihrung 2024
16.-19. September 2024
KolIn

Nr. 62424 4. Durchfiihrung 2024
9.-12. Dezember 2024
St.Gallen

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 4500.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/62

Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte, die sich intensiv
mit ihrer Fiihrungsrolle auseinan-
dersetzen

2. Fachkrafte, Nachwuchskrafte und
Projektleiter, die wissen wollen, wo
exakt ihre Talente und Kernfahig-
keiten liegen und wie sie diese im
Berufsalltag optimal zur Anwen-
dung bringen

3. Jiingere Personen mit Flihrungs-
verantwortung, die mehr Fiih-
rungswirkung entfalten wollen

Wer fiihren mochte, muss Flihrungsper-
sonlichkeit sein. In diesem Sinne sind
Fiihrungskrafte in erster Linie Vorbilder.
In diesem Intensivseminar bekommen
Sie die Impulse zur systematischen Wei-
terentwicklung und Vertiefung Ihrer
Fiihrungspersonlichkeit. Sie trainieren
Ihr Flihrungsverhalten und den effekti-
ven Umgang mit Mitarbeitern, Vorge-
setzten und Kollegen. Dadurch konnen
Sie mehr Fiihrungswirkung entfalten,
haben mehr Ausstrahlung und schaffen
so die Voraussetzung fiir mehr Erfolg in
der Fiihrungsarbeit.

Grundlagen der Personlichkeit

__Kurzabriss liber die wichtigsten
Konzepte des Personlichkeits-
managements

_ Grundlagen der Fiihrung, Fiihrungs-
techniken

__Selbsterkenntnis als Voraussetzung
flr richtiges Fiihrungsverhalten

__Typische Fiihrungsfehler und -fallen

_ Check der eigenen Personlichkeit

_Meine inneren Antreiber, meine
Einstellungen: Persdnliche Vision

_Aufspiiren von Talenten und Fahig-
keiten

_Verschiedene Personlichkeitstests
_ Was ist Motivation?

_ Selbstdisziplin

Fiihrungssouveranitat

__Technik des Modeling: Was zeichnet

charakterstarke Persdnlichkeiten
aus? Menschenkenntnis starken

_ Authentizitidt: Von innen heraus
stark wirken

_ Mit «Life Balance» zur psycholo-
gischen Stabilitat

__ Die Schwerpunkte liegen auf dem
Verhaltenstraining des Vorgesetzten
und dem praktischen Bewaltigen
verschiedener Situationen anhand
von Rollenspielen

Personliche Fiihrungskompetenzen

__ Emotionale und soziale Kompetenz
_Agilitdt und Handlungskompetenz
_ Gutes Zeitmanagement

__ Stresskompetenz und Resilienz

_ Umsetzungs-Kompetenz

Kommunikation und Rhetorik

_Den eigenen Flhrungsstil weiter-
entwickeln: Balance zwischen Hard-
und Softlining

_ Arbeit mit Kollegen und mit/in Teams

_Mein persénliches Rhetorik &
Kommunikationsverhalten

_ Wirkung durch Kérpersprache,
Sympathiewerte schaffen

__ Gekonnt Prasentieren und Auftreten

_ Aktives Zuhoren als Voraussetzung,
Gesprachsbarrieren, Tipps fir Mit-
arbeitergesprache, Auftreten in Ver-
handlungen
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Fithrungskompetenz und Fiihrungsverhalten

Flihren, Auftreten, Wirken

Durchfiihrungen

2024

Nr.67124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. Februar 2024, Kéln
2. Teil  11.-13. Mérz 2024, Frankfurt

Nr.67224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  10.-13. Juni 2024, Brunnen
(N3he Luzern)
2.Teil  11.-13. September 2024,
Stuttgart

Nr. 67324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-7.November 2024, KéIn
2.Teil  3.-5. Dezember 2024, Ziirich

Dauer: 4 + 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/67
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Zielgruppe (w/m)

Flihrungskréfte, Fachkrafte und
Leistungstrager aus allen Bereichen, die

___ihre Personlichkeit gezielt reflektie-
ren und weiterentwickeln wollen

__ihr Wissen Uiber Effektivitit, Person-
lichkeit und Flihrungsverhalten im
Fiihrungsalltag einsetzen wollen

__systematisch ihre persdnliche Pro-
duktivitdt und ihren Wirkungsgrad
verbessern wollen

___sich ihrer Ausstrahlung und Wir-
kung bewusster werden mochten
und Impulse fiir Optimierungen su-
chen

Wer Ziele erreichen will, ben6tigt fun-
dierte Kenntnisse zu Fiihren, Auftreten,
Wirken und Kommunikation.

Zu wissen, wo Starken, Schwichen und
Schmerzpunkte liegen, ist unerldsslich.

Zusatzlich braucht es den unabdingba-
ren Willen, sich und sein Verhaltensre-
pertoire zu lberpriifen und zu erwei-
tern. So gelangen Sie zu nachhaltigem
Fiihrungserfolg, so erreichen Sie das
«Mehr», das Sie tatsdchlich wollen.

Genau hier setzen die 2 Seminarteile
an: Sie lernen unterschiedliche «Ver-
haltens- und Wirkungs-Strategien» im
Fiihrungsalltag: Hohe Ziele erreichen,
Konflikte, Widerstande, schwierige
Entscheidungen, Angste, Stress, Arbeit
in Teams, Reden vor Publikum. Gleich-
zeitig trainieren Sie, wie Sie in lhrem
Auftreten, Kommunizieren und Verhan-
deln gegen Aussen wirken und optimie-
ren so lhren Flihrungs-, Arbeits- und
Managementstil.

Fiihrungssouveranitat

Merkmale erfolgreichen Fiihrungs- und
Leadership-Verhaltens

Selbstreflektion

Fiihrungsaufgaben bewusst angehen,
richtiger Umgang mit Mitarbeitern, Vor-
gesetzen und Kunden in unterschied-
lichen Situationen

Personlichkeit

Verhaltensweisen, die Anerkennung
und Respekt bewirken, Wege zu mehr
Gelassenheit, «Life Balance» und Sou-
veranitat

Passion

Motivieren, Begeistern, Kommunizieren:
Beziehungsqualitat, Menschenkenntnis
und Vertrauen

Rhetorik und Sprache

Wirkungsvoll sprechen, Grundmuster
erfolgreicher Rhetorik, bewusste und
unbewusste Signale an Empfanger

Wirken, Ausstrahlung, Wirkung

Produktiv arbeiten und flhren, Wirkung
flhrt zur Marke «Ich» — oder wie will
ich gesehen werden?

Fithren und Kommunizieren

_ Gewinnende Gesprachsfiihrung:
Sympathie und Kompetenz aus-
strahlen

_ Gesetzmassigkeiten fiir wirkungs-
volle Kommunikation

Fiihrungs- und Kommunikations-
Training

__Training konkreter Situationen aus
dem Alltag

_Sich selbst kennenlernen - und Feed-
back zur Optimierung des eigenen
Fiihrungs- und Kommunikations-
verhaltens



St. Galler Fuhrungsseminar
Der nachhaltige St. Galler Fiihrungsansatz

Durchfiihrungen

2024

Nr.63124 1. Durchfiihrung 2024
26.-29. Februar 2024

St.Gallen

Nr. 63224 2. Durchfiihrung 2024
10.-13. Juni 2024
Kéln

Nr. 63324 3. Durchfiihrung 2024
23.-26. September 2024
Brunnen (N&he Luzern)

Nr. 63424 4. Durchfiihrung 2024
25.-28. November 2024
Luzern

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 4500.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/63

Zielgruppe (w/m)

1.

Fiihrungskrafte, Ergebnis- oder
Projektverantwortliche aus allen
Bereichen, die eine praxisbezogene
Gesamtsicht moderner Fiihrung
wiinschen und erprobte Flihrungs-
instrumente, Methoden und Ver-
haltensweisen trainieren wollen

Flihrungsverantwortliche, die be-
reits befordert oder fiir eine neue
Position vorgesehen sind, mit dem
Ziel, ihre Flihrungsleistungen auf-
grund neuer Aufgaben oder Kom-
petenzen zu hinterfragen und zu
optimieren

Leiter:innen von Abteilungen oder
Teams, die auch in schwierigen
Situationen kompetent fiihren
wollen

Konzeption & Themen

Wie erziehlt man als Flihrungskraft die
bestmdgliche Wirkung? Eingebettet in
die Logik des St.Galler Fiihrungskon-
zepts trainieren wir mittels neuester
Erkenntnisse die zentralen Elemente
moderner Fiihrung. Die Teilnehmenden
gewinnen Einblick in ihr eigenes Fiih-
rungsverhalten. Sie erkennen in welchen
Bereichen sie ihr eigenes Fiihrungsver-
halten optimieren kdnnen. Ebenso er-
fahren sie, welche einfachen Kniffs und
Tricks gerade in Situationen alltaglicher
Fiihrungsarbeit Wunder wirken kénnen.

Fiihren mit den Instrumenten
der Fiihrungslehre: Leistung dank
Motivation

_Agilitat als Flihrungsprinzip

__Psychologische Typologien fiir die
Praxis: Verhaltensmuster von Chefs,
Kollegen und Mitarbeitenden ver-
stehen und nutzen

__Handlungsspielrdaume fiir unter-
schiedliche Charaktere definieren,
die Verhalten, Kompetenz und Leis-
tung beeinflussen

__Vom Fordern und vom Férdern: Pro-
zesse, die Verhalten und Leistung
steuern

_Virtuelle Fiihrung: Umgang mit «vir-
tuellen» Mitarbeitenden und Teams

Psychologie der Fiihrung: Ohne
Selbsterkenntnis und Selbstfiihrung
funktioniert es nicht

__Zielgerichtete Selbstfiihrung: Das
eigene Fiihrungsverhalten muss zur
Personlichkeitsstruktur passen

_Analysen und Denkstildiagnosen fiir
den Fihrungsalltag: Eigene Ent-
scheidungs- und Verhaltensmuster
im Voraus entwickeln

_ Die Wirkung der eigenen Persén-
lichkeit auf andere kennen, den per-
sonlichen Wirkungsgrad steigern,
Uiberzeugen und sich durchsetzen

__ Opportunitaten statt Konflikte
schaffen: Personlichkeitsunter-
schiede von Kollegen, Chefs und
Mitarbeitenden richtig nutzen

Fithren im Sturm und wenn es weh tut

_Umgang mit schwierigen Situatio-
nen und Dauerbelastung: Resilienz
im Team steigern

__Die eigene Person und Teams «in
Action»: Stress bei sich und anderen
erkennen und managen

__Die eigene Haltung positiv beein-
flussen: Wie souverdnes und acht-
sames Agieren geht

_ Emotionale Intelligenz in der Fiih-
rung bewusst einsetzen
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Fithrungskompetenz und Fiihrungsverhalten

Die souverane Fiihrungspersonlichkeit

Gute Menschenkenntnis, iiberzeugendes Auftreten, souveran als Fiithrungskraft.

Durchfiihrungen

2024

Nr. 78124 1. Durchfiihrung 2024
11.-13. Mérz 2024
Frankfurt

Nr. 78224 2. Durchfiihrung 2024
11.-13. September 2024
Stuttgart

Nr. 78324 3. Durchfiihrung 2024
3.-5. Dezember 2024
Ziirich

Dauer: 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 3900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/78
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Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Fiihrungskrafte, die
ihre eigene Wirkung auf Dritte prifen
und justieren wollen. Die Teilnehmenden
wollen hr Auftreten und Wirken selbst
erkennen und, wo ndtig, anpassen.

Seminarziele

Mit diesem Seminar wird die Mdglichkeit
geboten, das eigene Auftreten und den
ersten Eindruck, den man selbst ab-
strahlt, zu erkennen, zu bestatigen oder
zu verbessern. Mit dem Besuch dieses
Seminars kdnnen Sie erkennen, ob das
von lhnen gewiinschte Soll mit dem
wahrgenommenen Ist in Ubereinstim-
mung ist und wo und wie nachgebessert
werden sollte. Zudem iiberpriifen Sie ihre
Effektivitat als Fiihrungskraft. Sie lernen
neue Techniken, um die Leistung der
Mitarbeitenden bei gleichzeitiger hoher
Arbeitszufriedenheit zu optimieren.

Auftreten und Wirken
Personlichkeits-Seminar mit bahn-
brechenden Erkenntnissen fiir
Filihrungskrafte.

Im Geschéaftsleben gibt es zahlreiche Si-
tuationen, in denen der erste Eindruck
uber Erfolg oder Misserfolg entscheidet.
Nicht die Persdnlichkeit, wie sie wirklich
ist, wird wahrgenommen, dafiir ist die
Zeit viel zu kurz und der Fokus rein ge-
schéftlich ausgerichtet. Vielmehr geht
es um die Personlichkeit, wie sie nach
wenigen Sekunden, nach einem Hand-
schlag mit einigen Satzen oder nach ei-
nem «Smalltalk» wahrgenommen und in
Erinnerung bleibt. Es ist der erste Ein-
druck, der fiir diese erste Personlich-
keitswahrnehmung massgeblich ist. Fiih-
rungskrafte sollten erkennen, welchen
ersten Eindruck sie selbst hinterlassen.
Sie sollten erkennen, was sie mit einfa-
chen und schnell umsetzbaren Mitteln
tun konnen, um souverdn aufzutreten
und sympathisch und kompetent zu wir-
ken. Wer souverdn auftritt, muss aber
auch «liefernn. Die hohe Erwartungshal-
tung muss durch Leistung und Effektivi-
tat bestatigt werden. Flihrungskrafte
benotigen eine hohe Effektivitdt im Ge-
schaftsalltag. So steigern Sie lhre per-
sonliche Leistung, aber auch den Wir-
kungsgrad ganzer Teams und Organisa-
tions-Einheiten.

* Semimare

* Diplom- &
MEBA-Programmss

= |nheuse

Was ist zu tun, um in beruflichen Situa-
tionen souveran aufzutreten und lber-
zeugend zu wirken?

_ Der erste Eindruck: Oberflachlich,
aber wichtig

__ Gesetzmassigkeiten menschlicher
Wahrnehmung

_Voraussetzungen fiir Sympathie, Ver-
trauen und positives Wahrnehmen

_Souverédnes Auftreten: Was gehort
dazu? Die Elemente.

__ Wie wirke ich? Ubung und Feedback
in Kleinst-Gruppe

__Training von Optimierungs-Massnah-
men

__ Empfehlungen zur Umsetzung und
Vertiefung

Die personlichen Stairken als
Fithrungspersonlichkeit nutzen

__Sich selbst kennen: Wo stehe ich auf
dem Weg zur souverdnen Flihrungs-
personlichkeit?

_ Dank Menschenkenntnis und
Beobachtung von Verhaltensweisen
andere Menschen besser verstehen

__ Dieses Verstehen nutzen, um die
eigenen Stérken in wichtigen
Momenten gekonnt zum Einsatz zu
bringen

— Wie will ich wirken, welches «Perso-
nal Image» will ich aufbauen und
pflegen?



Fuhrungsverhalten und Fuhrungskompetenz

Durchfiihrungen

2024

Nr.52124 1. Durchfiihrung 2024
5.-8. Februar 2024
St.Gallen

Nr.52224 2. Durchfiihrung 2024
26.-29. Februar 2024
KéIn

Nr.52324 3. Durchfiihrung 2024
10.-13. Juni 2024
Brunnen (N&he Luzern)

Nr. 52424 4. Durchfiihrung 2024
4.-7. November 2024
Kéln

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 4500.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/52

Zielgruppe (w/m)

Das Seminar richtet sich an Leistungs-
trager, Flihrungskrafte, Fachkrafte und
Spezialisten aus allen Bereichen, die ihr
personliches Kompetenz-Portfolio im
Hinblick auf die Herausforderungen ihrer

Funktion erkennen und optimieren wollen.

Erfolg basiert in den meisten Fallen auf
Kénnen. Natirlich sind Gliick, der rich-
tige Zeitpunkt, Beziehungen und andere
oft nicht beeinflussbare Aspekte auch
wichtig. Auf Dauer setzt sich jedoch in
den meisten Fallen die oder der Kom-
petentere durch. Dies gilt auch fiir den
Erfolg als Fiihrungskraft. Die zentrale
Frage dabei aber ist: Welche Kompeten-
zen sind gemeint? Welche Fahigkeiten
braucht man, um im Beruf Fiihrungs-
kraft erfolgreich zu sein? Dieses Semi-
nar zeigt, welche Kompetenzen und
Fahigkeiten Fiihrungs- und Fachkrafte
brauchen, um in ihrem Arbeitsumfeld
erfolgreich wirken zu kénnen. Die Teil-
nehmenden lernen, ihre eigenen Starken
und Optimierungspotenziale als Fiih-
rungskraft oder Spezialist zu kennen.

Die eigene Fiihrungsleistung

__ Erfolg im Beruf: Um welche Kompe-
tenzen geht es?

___Die eigene Wirkung im geschaft-
lichen Umfeld

__ Die Kompetenzen der erfolgreichen
Fiihrungskraft

Psychologische Gesetzmissigkeiten
der Fithrung

_Angeborene und erlernte Fiihrungs-
Qualitaten

__Psychologische Erkenntnisse
__ Fiihrungstypologie

_ Einfluss psychologischer Gesetz-
massigkeiten auf das individuelle
Flihrungsverhalten

Fiihrungs-Kompetenzen ausbauen

_ Kernkompetenz Selbst-Management
_Soziale und emotionale Kompetenzen

_ Kompetenzen im Bereich Fiihrung
und Leadership

__ Entscheidungs-Kompetenz
_ Kreativ-, Gestaltungs- und Umset-

zungs-Kompetenz

Fithrungsinstrumente und Fiihrungs-
methoden

_ Fihrungsinstrumente und Fiihrungs-
methoden

__Delegieren als Instrument der
Fiihrungskraft

__Die neue Arbeitstechnik in Zeiten
digitaler und sozialer Medien und
Reizliberflutung

___ Effizienter Umgang mit der Ressource
Zeit: Priorisieren

_Umgang mit Komplexitat: Ausdiinnen
und Fokussieren

___Ganzheitlich vernetzt denken,
einfach handeln

__Fiihren mit Zielen: Von der Ziel-
vereinbarung liber Coaching zur
Leistungsoptimierung

Schwierige Situationen meistern

_Unzufriedenheit und Unsicherheit
mit der eigenen Rolle im Team
thematisieren

__Potenzielle Konflikte mit schwierigen
Mitarbeitenden friihzeitig erkennen
und auflésen

_ Warum Konflikte mit Kollegen und
Chefs grosse Chancen sind und wie
damit umgegangen wird

Mitarbeiter aufbauen

__Die richtigen Mitarbeiter suchen,
auswahlen, einstellen und einfiihren

__Potenziale der Mitarbeitenden
erkennen und gezielt fordern

__Die Rolle des Mentors, Férderers und
Coach

Leistung und Arbeitszufriedenheit

___Beide Ziele gleichzeitig erreichen:
Hohe Leistung und hohe Arbeits-
zufriedenheit

__ Der ideale Chef/die ideale Chefin:
Was zeichnet Vorgesetzte aus?

__The «Winning Spirit»: Gemeinsam
am Erfolg arbeiten, gemeinsam den
Erfolg zelebrieren
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Fiihren von Teams

Durchfiihrungen

2024

Nr.68124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  6.-8. Mai 2024, KéIn

Nr. 68224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  10.-13. Juni 2024, KoIn
2.Teil  7.-9. Oktober 2024, Stuttgart

Nr. 68324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(Nzhe Luzern)
2.Teil  7.-9. Oktober 2024, Stuttgart

Nr. 68424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  25.-28. November 2024, Luzern
2. Teil  31. Marz-2. April 2025, KéIn

Dauer: 4 + 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/68
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Fithrungskompetenz und Fiihrungsverhalten

Zielgruppe (w/m)

1. Junge Fiihrungskrafte, Nach-
wuchs- und Fachkréfte, die zuneh-
mend im Team arbeiten und dabei
eine motivierende und leistungs-
fordernde Rolle innehaben oder
libernenmen

2. High Potentials, die ihr Wissen
und Kénnen auf den neuesten
Stand bringen wollen

Von der Fahigkeit, ein respektiertes und
gesuchtes Teammitglied zu sein, hangt
die «Produktivitat» des modernen Mit-
arbeitenden in entscheidendem Masse
ab. Dazu braucht es Fiihrungskompe-
tenz und ein gewinnendes Fiihrungsver-
halten. (Teil 1). Es braucht aber auch
die Fahigkeit, Mitarbeitende zu leis-
tungsfahigen Teams zu formen und
diese Teams wirkungsvoll und motivie-
rend zu fiihren. (Teil 2).

Personliche Zusammenarbeits-
Kompetenzen

_Sich fiir das Ganze einsetzen, Ein-
zelegoismen zuriickstellen

___ Offen kommunizieren, Vertrauen
aufbauen und nicht zerstoren

__ Empathie zeigen, sich fiir die per-
sonlichen Belange der Kolleginnen
und Kollegen einsetzen

_ Leistungsorientiertheit ins Team
tragen - und selbst Vorbild sein

_ Gruppenspezifische Rollen kennen,
die eigene Rolle situativ einnehmen

Fiihrung und Kommunikation

_ Respektvoller und motivierender
Umgang miteinander

_Verhalten in schwierigen Situationen
_ Flihrungsfehler vermeiden
__ Enthusiasmus in das Team tragen

Die richtigen Management Instrumente
einsetzen

_ Fokussierung auf das Wichtige
_ Optimales Ressourcenmanagement
_Sinnvolle Delegation

_ Klares Verantwortungs-Management

Erfolgsfaktoren fiir Teamleistung

_Sich als wertvolles Teammitglied
positionieren

_ Praxistipps der Erfolgreichen: Was
braucht es, um die Zusammenarbeit
im Team zu optimieren?

Fiihren als Coach und Mentor

__ People Empowering und das Prinzip
Selbstverantwortung: Potenziale
der Effizienzsteigerung in Teams
erkennen und ausschopfen

— Wenn Fleiss nicht mehr ausreicht:
Mitarbeiterentwicklung, Delegati-
onsprinzipien, Vertrauensbildung,
«winning spirit» und Enthusiasmus
- auch bei virtuellen Teams

Hochleistungsteams aufbauen

_ Wie aus einer Gruppe von Mitarbei-
tenden ein Team entsteht

__ Die Gesetzmassigkeiten fiir wir-
kungsvolles Verhalten im Team

_ Die Gesetzmassigkeiten fiir die Fiih-
rung eines Hochleistungsteams



Fiihren. Motivieren. Konflikte losen.

Kompetent und situativ richtig fiihren.

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV3314 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. Februar 2024, Kdln
2.Teil  6.-8. Mai 2024, KéIn

Nr. AV3324 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  10.-13. Juni 2024, Brunnen
(N3he Luzern)
2. Teil  7.-9. Oktober 2024, Stuttgart

Nr. AV3334 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-7. November 2024, Koin
2. Teil  31. Mérz-2. April 2025, KdIn

Dauer: 4 + 3 Tage

Seminargebiihr: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av33

Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Flihrungskrafte,
Team- und Projektverantwortliche aus
aus allen Bereichen, die ihre Fahigkeiten
im Bereich des Fiihrens, des Konflikt-
managements und der Motivation er-
weitern wollen.

Seminarziele

In diesem Seminar erhalten Sie vertiefte
Einsicht zu guter Flihrung, Motivation
und der Fahigkeit, Teams flir gemein-
same Resultate zu begeistern. Sie wer-
den verstehen, warum die richtige Art
der Flihrung fiir das Arbeitsklima und
das Wohlbefinden einer grossen Zahl
von Leistungstragern so wichtig ist,
welche Aufgaben Sie als Fiihrungskraft
haben, um Motivation und Vertrauen
hoch zu halten.

Aufbau

Teil 1: Flihrungsverhalten und
Kommunikation. 4 Tage.

Teil 2: Teams aufbauen und fiihren.
3 Tage.

Oft sind es Kleinigkeiten — und das
Klima im Unternehmen leidet. Manch-
mal ist es eine ungeschickte Kommuni-
kation zwischen Abteilungen, und
schon entstehen Ressentiments und
Spannungen. Nicht Jeder kann mit Je-
dem. Wo Menschen zusammenarbeiten,
gibt es persdnliche Konflikte. Noch
ofter hingegen sind es systembedingte
Konflikte, die sich aus der Natur des
Geschafts, den Aufgaben und Funktio-
nen, der Organisationsform, der Anreiz-
logik usw. ergeben. Fiihrungskrafte
miissen solche schwelenden Konflikte
friihzeitig erkennen und gekonnt ein-
schreiten. Denn sonst wird aus einem
Schwelbrand schnell ein wirklicher Kon-
flikt, mit Beleidigungen, Boshaftigkei-
ten, gezielt gestreuten Geriichten.
Wenn erst einmal zu viel an Porzellan
zerschlagen ist, wird eine Konfliktlésung
schwierig. Das gekonnte Einschreiten
und die Fahigkeit, Konflikte zu deeska-
lieren, gehdren daher zum notwendigen
Kompetenzspektrum einer erfolgreichen
Flihrungskraft.

In diesem Seminar zeigen wir den Stel-
lenwert einer guten, auf die persdnlichen
Befindlichkeiten und Vorstellungen

der Mitarbeiter eingehenden situativen
Fiihrung.

__ Fiihren und Motivieren als perma-
nente Flihrungsaufgabe

__Rolle im Team, Motivation und
Kommunikation

_ Gruppendynamische Gesetzmassig-
keiten wirkungsvoller Fiihrung

_ Konfliktprophylaxe: Konfliktpoten-
ziale thematisieren

_Verteidigungs- und Angriffsver-
halten im eigenen Verantwortungs-
bereich erkennen

__Strategien zur Konfliktvermeidung
und Konflikt-Verkleinerung

__Teams zu agilen Leistungseinheiten
entwickeln

__ Kommunikationstechniken, um
innere Widerstande zu l6sen und
Bereitschaft zu «guten Losungenn»
Zu gewinnen

__Digital Leadership: Die Auswirkungen
der Digitalisierung auf die An-
forderungen an «gute Fiihrung»

_ Leistung und Motivation

_ Aufbau und Fiihren von Hoch-
leistungsteams
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Fithrungskompetenz und Fiihrungsverhalten

Die Produktivitat der Fiihrungskraft

Multiplikation der eigenen Leistung - Fiihren statt Ausfiihren.

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV3414 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-24. April 2024, Berlin
2.Teil  6.-8. Mai 2024, KéIn

Nr. AV3424 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  7.-9. Oktober 2024, Stuttgart

Nr. AV3434 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-6. November 2024, Ammersee
2.Teil  31. Marz-2. April 2025, KéIn

Dauer: 3 +3 Tage

Seminargebiihr: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av34
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Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Fiihrungskrafte aus
dem mittleren und oberen Management,
die immer wieder in Gefahr sind, alles
selbst machen zu wollen. Sie wollen
ihren Fiihrungsstil iberpriifen. Sie wollen
Durchsetzungskompetenz weiter aus-
bauen. Sie wollen Motivation und Leis-
tung lhres Teams optimieren.

Seminarziele

Was ist zu tun, um durch Fiihrung eine
Vervielfachung der eigenen Wirkung zu
erzielen? Das Programm zeigt, welche
Flihrungsprinzipien erfolgreiche Fiih-
rungskrafte anwenden sollten, um dank
mehr Flihrung und weniger Ausflihrung
die Gesamtleistung zu optimieren.

Teil 1: Fiihrung heute
Management Seminar mit dem
aktuellen Wissen und branchen-
libergreifenden Best Practices.

Teil 2: Hochleistungsteams
Wissenschaftliche Erkenntnisse und
prakische Erfahrungen zum Aufbau
und zur Fiihrung von Hochleis-
tungsteams.

Gerade die Besten unter den Fiihrungs-
kraften haben es schwer: Niemand ist
so gut wie sie, so dass sie Aufgaben lie-
ber selber erbringen als sie zu delegie-
ren. Dies ist die typische Erfolgsbremse
im Unternehmen: Ein stindig lberlaste-
ter Chef und «Ubermenschy, dafiir eine
Vielzahl von unterstellten Fiihrungs-
kraften und Mitarbeitern, deren Poten-
ziale nicht ausgeschdpft werden. Dass
dies keine optimale Gesamtleistung er-
gibt, versteht sich von selbst. Wirklich
erfolgreiche Flihrungskrafte gehen an-
ders vor. Sie versuchen, ihren eigenen
Wirkungsgrad mit jenem eines grésse-
ren Teams zu koppeln und dadurch
Multiplikation und Verstdrkung von
Kreativitdt, Engagement und Leistung
zu bewirken. Sie wissen um die Bedeu-
tung leistungsstarker Teams und en-
gagieren sich mit grosser Kraft flir den
Aufbau von Hochleistungsteams im
eigenen Verantwortungsbereich.

Vielleicht finden Sie sich in dieser Be-
schreibung wieder. Oder aber Sie fiihren
selbst Flihrungskrafte, auf welche diese
Beschreibung zutrifft. Dieses Programm
zeigt, was Sie tun kdnnen, um den
Gesamt-Wirkungsgrad lhres Fiihrungs-
bereichs zu optimieren.

Sie lernen, den Wandel vom Ausfiihren-
den zum Fiihrenden wirklich zu wollen
und die Voraussetzungen dafiir im eige-
nen Management- und Mitarbeiterteam
zu schaffen.

_ Personliche Rolle, Fiihrungssituation
und Fiihrungsstil

__ Der Wirkungsgrad einer Fiihrungs-
kraft

_ Warum Ausnahmekonner nur selten
die Gesamtproduktivitat befliigeln

_Sind Sie der Beste - oder lhr Team?

_ Analyse der Gesamtproduktivitat
der Fiihrung

_ Andere - und nicht nur sich selbst -
zum Erfolg flihren

__Die Instrumente der «Fiihrung von
Flihrungskraften»

_Sich selbst zuriicknenmen, andere
ins «Feuer» schicken

___Die Rolle des Coachs
__Die Rolle des Mentors

_ Den Gesamtwirkungsgrad der Fiih-
rung im eigenen Management- und
Mitarbeiterteam optimieren

__Konflikte und unangenehme, belas-
tende Situation meistern



Weitere Seminare zu Fithrungskompetenz und Fithrungsverhalten

Fiihrung & personliche Wirkung
als Fithrungskraft

Neue Fiihrung: Braucht es Anpassungen
an der Art zu fithren?

Wie Fiihrungskrafte grosse Veranderungen
erfolgreich umsetzen

Erfolg als Fiihrungskraft

[}
Dank guter Fiihrung erfolgreich sein.
Den eigenen Fiihrungsstil weiter entwickeln.
Hochleistungsteams aufbauen.

Aus Fehlern lernen.
Kritikfahigkeit entwickeln.

Umgang mit Fehlern im Unternehmen
Die Kritikfahigkeit und den Umgang mit
Fehlern im Unternehmen verbessern

Veranderungs-Management

o,

4 Y
Ty =
- . =

Change-Management als Fiihrungsaufgabe
Wenn Veranderungen auf Ablehnung
stossen.

Zielgruppe: Leistungstrager, die ihre Fiih-
rungskompetenzen und ihre
personliche Wirkung gezielt
ausbauen wollen

Zielgruppe: Fihrungskrafte mit Erfahrung

Zielgruppe: Fiihrungskréfte, Bereichs- und
Abteilungsleiter:innen, Projekt-
und Teamleiter:innen

Zielgruppe: Fiihrungskrafte, High Potentials

Die Kritikfahigkeit der Mitar-
beitenden verbessern

Fokus:

Dauer: 3 Tage

Fokus: Der optimale Wirkungsgrad
einer Fiihrungskraft. Gesamt-
produktivitdt der Fiihrung.

Dauer: 3+3 Tage

Gebiihr: CHF 6'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Wie Fiihrungskrafte aus Mitarbeitenden Hoch-
leistungsteams entwickeln und diese dann zu
gemeinsamem Erfolg fiihren. Wie die eigene
Flihrungspersonlichkeit dabei wirkungsvoll
eingesetzt wird.

Dieses Seminar richtet sich an all
jene, die einen motivierenden
Fiihrungsstil anwenden, Agilitat,
Selbstorganisation, Resilienz und
Teamarbeit als Fiihrungsprinzip
wertschatzen, sich als Coach fiir
ihre Mitarbeitenden oder Team-
mitglieder einsetzen

Nutzen:

Fokus: Sich selbst als Fiihrungspersén-
lichkeit besser kennenlernen

Dauer: 4+3+4 Tage

Nutzen: Teil 1: Fiihren als Erfolgsfaktor.

Teil 2: Personlichkeit. Auftreten.
Wirken.

Teil 3: Wirkung dank Kommunika-
tion und Verhandlungs-
kompetenz

Gebiihr: ~ CHF 8'900.- zzgl. Mwst.

Euro zum Tageskurs

Konzeption:

Wer an diesem spannenden Programm teil-

nimmt, will

- sich selbst als Flihrungspersdnlichkeit bes-
ser kennenlernen

- erkennen, wo auf dem Weg zur hochkarati-
gen Fiihrungspersdnlichkeit es noch Raum
flr Verbesserung gibt

- (iberlegen, welches Image als Fiihrungskraft
im Hinblick auf die zukiinftige Fiihrungspo-
sition, aber auch im Hinblick auf die zu-
kiinftigen Management-Herausforderungen
das optimale ware

- und was zu tun ist, um dieses schrittweise auf-
zubauen, ohne an Authentizitat zu verlieren.

Konzeption:

Erfolgreiche Flihrungskrafte gehdren oft zu
den Kénnern, den Machern. Das Problem
dabei wird erst im Lauf der Zeit erkennbar: Es
gibt keine Multiplikation dieser Top-Leistung
und jeder noch so begnadete Macher hat pro
Tag auch nur 24 Stunden zur Verfiigung. Die
personliche Wirkung wird daher irgendwann
stagnieren, vielleicht sogar wegen permanen-
ter Uberbelastung sinken. Die Antworten dazu:

> Den eigenen Flihrungsstil weiter entwickeln
> Hochleistungsteams aufbauen und gekonnt
fiihren

Gebiihr:  CHF 3'900.- zzgl. Mwst.

Euro zum Tageskurs

Fokus: Wie werden grosse Veranderun-
gen mit engagierten Mitarbei-
tenden erfolgreich umgesetzt?

Dauer: 3+3 Tage

Gebiihr: CHF 6'900.- zzgl. MwSt;

Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Wer als Fiihrungskraft seinen Mitarbeitern
gravierende Verdnderungen «schmackhaft
machen» will oder «zumuten» muss, ist
gefordert: Was es braucht, sind Kenntnisse
und Fahigkeiten im Bereich des Veranderungs-
Managements.

Konzeption:

Die Teilnehmenden sollen lernen,

- durch optimiertes Fliihrungsverhalten und
geeignete Kommunikation mit lhren Mit-
arbeitenden diesen die Konsequenzen feh-
lender Kritikfahigkeit verstandlich zu ma-
chen,

- deren gesteigerte Kritikfahigkeit zu trai-
nieren

- im konkreten Fall eines Konflikts eine viel
bessere Gesprachsbasis fiir die Kon-
fliktdeeskalation zu haben und damit

- die Konfliktfahigkeit und das Lernen aus
Fehlern im Team zu verbessern

Konzeption:

Gutes Change Management beginnt damit,
dass Fiihrungskrafte ihr Management-Team fit
fiir den Wandel machen. Wenn sich Gravie-
rendes im Umfeld des Unternehmens wandelt,
dann entscheidet die Bereitschaft, Neues

mit Kraft umzusetzen, tber den Erfolg des
Unternehmens. Die Bedenken der Mitarbei-
tenden sind ernst zu nehmen. Verdnderungen
zum Wohle des Unternehmens sind dann
machbar, wenn Verstandnis und Akzeptanz fiir
das Neue erreicht und zugleich Engagement
flir Mitarbeiterbelange erkennbar werden. Es
braucht viele Gesprache, gute Kommunikation
und emotionale Begleitung.

Zum Seminar: sgbs.ch/av29 Anmelden: sgbs.ch/92 Anmelden: sgbs.ch/78 Anmelden: sgbs.ch/av24
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Kommunikation fiir Fiihrungskrafte

St. Galler Kommunikations-Programm

Uberzeugen durch Kommunikation.

Durchfiihrungen

2024

Nr.64124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  11.-13. Mérz 2024, St.Gallen
2.Teil  13.-15. Mai 2024, KéIn

Nr. 64224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  17.-19. Juni 2024, Berlin
2. Teil  16.-18. September 2024, Frankfurt

Nr. 64324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  16.-18. September 2024, Frankfurt
2. Teil  21.-23. Oktober 2024, Stuttgart

Nr. 64424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  21.-23. Oktober 2024, Stuttgart
2.Teil  25.-27. Nov. 2024, Stuttgart

Nr. 64524 5. Durchfiihrung 2024
1. Teil  16.-18. Dezember 2024, St.Gallen
2.Teil  3.-5. Februar 2025, St.Gallen

Dauer: 3 +3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/64
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Zielgruppe (w/m)

Das Programm richtet sich an Executi-
ves, Fiihrungskrafte, Spezialistinnen und
Spezialisten aus allen Bereichen, die Ge-
sprachspartner aus dem Unternehmen
motivieren und iiberzeugen, sowie Kun-
den, Geschaftspartner oder Lieferanten
in Verhandlungen fiir eigene Ziele ge-
winnen wollen.

Aufbau

Teil 1: Rhetorik und motivierende
Kommunikation. 3 Tage.

Teil 2: Training des Verhandlungsge-
schicks. 3 Tage

Nutzen

Die Fahigkeit, in Gesprachen und Ver-
handlungssituationen eigene Ziele besser
zu erreichen, wird weiter ausgebaut.

Flihrungskrafte sehen sich standig Si-
tuationen ausgesetzt, in denen sie an-
dere von einer Idee, einem Konzept oder
einer Verdnderung lberzeugen sollten.
Das gewollte Resultat ist ein Ja des
Mitarbeiters, des Kollegen, des Chefs,
eines externen Geschaftspartners, ei-
nes Kunden. Erfolgreiche Fiihrungs-
krafte sind starke Kommunikatoren. Sie
schaffen es, die persénliche Kommuni-
kationswirkung nach innen und aussen
zu optimieren.

Rhetorik und die Kunst des Redens

__ Die Erfolgsfaktoren einer guten
Rhetorik

__ Sich selbst als Redner kennenlernen
__ Erleben, wie man auf andere wirkt

__Reden und Vortrage planen und
durchfiihren

__InTischreden wirken
_Reden vor einer grosseren Gruppe
__Online: Reden im virtuellen Umfeld

_Umgang mit Lampenfieber, Barrie-
ren, Angsten

___Die eigenen Stérken erleben, den
eigenen Weg finden

Gut verhandeln, iiberzeugend
kommunizieren

___ Erfolgsprinzipien der Verhandlungs-
flihrung

_ Der persdnliche Verhandlungsstil:
Starken und Schwéchen

_ Wirkung auf Gesprachspartner
erzielen

_Verhandlungen trainieren

__Die persénliche Verhandlungskompe-
tenz im Mitarbeitergesprach

___ Erfolgreiches Verhandeln nach aussen

_ Verhandlungen mit Grosskunden und
Deal-Making

_ Kommunikation in konfliktreichen
Situationen

__Die agile Gesprachsfiihrung: Beson-
derheiten des Gesprachsverhaltens
unter Druck

__Typische Konflikte und Kommuni-
kationsprobleme

__Training des agilen Kommunikations-
Verhaltens



Die kommunikative, agile Fiihrungskraft

Durchfiihrungen Zielgruppe (w/m)

2024 1. Fiihrungs- und Fachkrafte, die auf
besonders gute und wirkungsvolle
Kommunikation angewiesen sind

Nr. 76124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-25. April 2024, Brunnen
(N3he Luzern)

2.Teil  13.-15. Mai 2024, Kéln 2. Leistungstrdger mit hohem Anteil

an Kommunikationsaufgaben

Nr. 76224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  16.-18. September 2024, Frankfurt 3. Verantwortliche fiir Bereiche,

2.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen Abteilungen

Nr.76324 3. Durchfiihrung 2024 4. Projektleitende, Fiihrungskrafte
1.Teil ~ 25.-27. November 2024, Stuttgart aus Einkauf, Sourcing

2.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen

5. Leistungstrager:innen, die sich
in agilen Organisationen durch
wirkungsvolle Kommunikation
auf gewinnende Art durchsetzen

Nr. 76424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen
2.Teil  3.-5. Februar 2025, St.Gallen

Dauer: 3 +4 Tage

wollen
Seminargebiihr*: CHF 6900.-
* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich. )
Sie lernen:

Detailinformationen, Anmeldung

! - lhren Verantwortungsbereich
via Internet: www.sgbs.ch/76

auch in schwierigen Situationen
dank gewinnender Kommunika-
tion und Rhetorik erfolgreich zu
flihren

- Die Wirkung in Gesprachen und
Verhandlungen mit Mitarbei-
tenden, Kolleginnen und Kolle-
gen und Chefs, Lieferanten und
Kunden zu verstarken

Sie als Fiihrungskraft oder Spezialist:in
haben es selbst in der Hand, durch gute
Rhetorik, motivierende Kommunikation
und situatives Verhandlungsgeschick
flir ein hohes Mass an Management-
Qualitat, Arbeitszufriedenheit und Leis-
tungsbezug besorgt zu sein. Dafiir
braucht es eine hohe persénliche Kom-
petenz in Rhetorik und Gesprachsfiih-
rung. Kommunikative Handlungsspiel-
raume in unterschiedlichen Situationen
sind zu nutzen, um

__die eigene Reputation im Unterneh-
men zu starken,

___ein hervorragendes Betriebsklima zu
sichern,

__eine leistungsorientierte Kultur mit
einer ausserordentlichen Produktivi-
tat zu erreichen.

Begleitendes Feedback

Mit Hilfe dieses Programms erweitern
Sie lhr personliches Kompetenzportfo-
lio in den Bereichen Gesprachsfiihrung,
Kommunikation und Verhandeln. Per-
sonliches Feedback begleitet die Teil-
nehmenden.

Aufbau

Teil 1: Kommunikation und Rhetorik

Teil 2: Gewinnende Gespréachsfiihrung
in agilen Strukturen: Die agile
Kommunikation als Teil einer um-
fassenden Agilitdts-Kompetenz.

Kommunikative Handlungsspielraume
schaffen

_ Gesetzmassigkeiten guter Rhetorik
und Kommunikation

__Die Psychologie menschlicher Kom-
munikation im Fiihrungsalltag: bei
bei Gesprachen und Prasentationen
vor dem Chef, vor Mitarbeitenden,
Meetings u.a.

__Gekonnt reden und Présentieren: So
wirke ich - Stirken und Verbesse-
rungsmoglichkeiten im eigenen
rhetorischen und kommunikativen
Verhalten

___Die Bedeutung von Kérpersprache
und Unbewusstem

Das Training zeichnet sich durch hohe
Interaktivitdt und die Simulation von
beruflichen Alltagssituationen aus und
lebt von der Bereitschaft der Teilneh-
mer, sich persénlich einzubringen. Dis-
kussion, Fallstudien, Rollenspiele und
Gruppenarbeit gehdren zu den einge-
setzten Trainingsmethoden.

Agile Kommunikation

_ Kommunizieren, Verhandeln, Uber-
zeugen

_ Gesprachspartner richtig erkennen,
ihre Wiinsche und Absichten «lesen»
lernen

_ Selbst wirkungsvoll und iiberzeugend
auftreten

_ Uberzeugungskraft gewinnen durch
richtige Argumentationsketten

_ Aktiv Zuhoren und Emotionen steuern
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Kommunikation fiir Fiihrungskrafte

Rhetorik und motivierende Kommunikation

Geschafte und Konzepte gegen Innen und Aussen «verkaufen»

Durchfiihrungen

2024

Nr. 71124 1. Durchfiihrung 2024
13.-15. Mai 2024
KélIn

Nr. 71224 2. Durchfiihrung 2024
16.-18. September 2024
Frankfurt

Nr.71324 3. Durchfiihrung 2024
25.-27. November 2024
Stuttgart

Dauer: 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 3900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/71
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Zielgruppe (w/m)

1. Fihrungskrafte, die ihre kommuni-
kative Kompetenz tiberpriifen und
verbessern wollen.

2. Flihrungskrafte, Spezialisten und
Projektleiter, die ihre kommunika-
tive Wirkung optimieren wollen.

3. Kundenverantwortliche, die den
Umgang mit Kunden in schwieri-
gen Situationen trainieren wollen.

Sagen, was man meint; reden, um zu
wirken; fragen, um zu verstehen; schrei-
ben, um der Idee einen Kérper zu geben.
Rhetorische Fahigkeiten sind von un-
schatzbarem Vorteil, sei es bei Gespra-
chen mit Kunden oder im Unternehmen.
Sie sind auch unabdingbar, um Mitar-
beiter und Teams zu Hdchstleistungen
zu motivieren.

Kommunikation im internen und
externen Kundengesprach

__um zu fragen, denn oft weiss der
Kunde anfangs nicht, was er will

__um Offert- und Verkaufsgesprache
zu meistern, denn Unternehmen
verkaufen abstrakte Produkte und
somit Vertrauen

__um kritische Gesprachssituationen
zu liberstehen, denn ein einziges
falsches Wort kann die Kundenbe-
ziehung zerstoren

__um spontan zu verhandeln, zu tber-
zeugen, zu motivieren, denn Kun-
dennutzen wird immer wieder neu
erbracht

__um auf Beschwerden richtig zu re-
agieren, denn aus unzufriedenen
Kunden kdnnen treue Stammkunden
gemacht werden.

Kommunikation im Mitarbeiter-
gesprach

___wenn es darum geht, andere von der
Richtigkeit einer |dee zu lberzeugen

___um Verdnderungen an Mitarbei-
tende so zu kommunizieren, dass
Verstandnis und Akzeptanz fiir
Wandel entsteht

___wenn man, als Teil eines Teams,
sich dank guter oder zumindest gut
vorgebrachter Argumente durchset-
zen mochte

___wenn unangenehme Themen anste-
hen und man diese nicht verdran-
gen will

Fithrungsverantwortung, Coaching
und Kommunikation

Neben diesen im Geschiaftsalltag typi-

schen Situationen gibt es aber auch ei-
nige Spezialthemen, die Hochstleistun-
gen erfordern:

__ Krisensituationen: Etwas Gravieren-
des passiert, Sie missen Journalis-
ten Rede und Antwort stehen

_ Auftritt vor grossem Publikum: Fiir
die meisten eine ungewohnte, aber
wichtige und irreversible Bewah-
rungsprobe

__ Ubernahme einer neuen Fiihrungs-
funktion bzw. eines Teams oder ei-
ner Abteilung

All diese Themen werden im Verlaufe
des Seminars intensiv behandelt und
trainiert.

—— o-————— =
ISR, Wver - -
= —_——m




Executive Communication

Kommunikation - Rhetorik - Personliche Wirkung -

Medientraining

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV6814 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  11.-13. Mérz 2024, Frankfurt
2. Teil  22.-25. April 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
3. Teil  17.-19. Juni 2024, Berlin

Nr. AV6824 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  17.-19. Juni 2024, Berlin
2.Teil  11.-13. Sept. 2024, Stuttgart
3.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen

Nr. AV6834 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  11.-13. Sept. 2024, Stuttgart
2.Teil  16.-19. Sept. 2024, K&In
3. Teil  21.-23. Oktober 2024, Stuttgart

Nr. AV6844 4. Durchfiihrung 2024
1.Teil ~ 3.-5. Dezember 2024, Ziirich
2.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen
3.Teil  10.-12. Méarz 2025, Kéln

Dauer: 3 +4 +3 Tage

Seminargebiihr: CHF 11900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av68

Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind Executives, Fiih-
rungskrafte, Spezialisten und Projekt-
verantwortliche, deren kommunikative
Kompetenz nach innen und aussen fiir
den Erfolg des Unternehmens von gros-
ser Bedeutung ist.

Erfolgreiche Fiihrungskrafte sind starke
Kommunikatoren. Sie plazieren sorgfal-
tig ausgewdhlte, prazise Botschaften.
An die richtige Zielgruppe. Zur rechten
Zeit. Uber das geeignete Medium. Exe-
cutive Communication hilft, die person-
liche Kommunikationswirkung zu stei-
gern und die Voraussetzungen fiir
gezielte Wirkung nach innen und aus-
sen zu schaffen.

Nutzen und Aufbau

In 3 Seminaren (total 10 Tage) wird die
Kommunikations-Aufgabe von Fiih-
rungskraften praxisnah dargestellt und
trainiert. Dabei beschranken wir uns
nicht nur auf die Vermittlung von Wis-
sen: Die Teilnehmenden lernen ihre
Kommunikation nach innen und aussen
bewusst zu gestalten. Sie lernen, kom-

petent mit klassischen und neuen Me-
dien umzugehen und die Firma in wich-
tigen Situationen liberzeugend zu
reprasentieren.

Wirkungsvoll kommunizieren

_ Die Gesetzmassigkeiten einer wir-
kungsvollen Kommunikation nach
innen und aussen

_ Der personliche Kommunikationsstil

_ Grosse Kommunikatoren und was wir
von ihnen lernen kdnnen

Kommunikationsaufgaben

_ Kommunikation als umfassendes Ins-
trument, Ziele zu erreichen

_Integrierte Kommunikation - die zen-
trale Management-Aufgabe

__Das Navigationssystem der Kommu-
nikation

Vortrage, Reden, kurze Repliken

__Aufbau, Gestaltung und Durchfiih-
rung einer Rede und eines Vortrags

_ Bewusst gewahlte Rhetorik

_ Wege zu Aufmerksamkeit, Spannung
und Akzeptanz

_ Sympathie

Wandel und Verinderungen kommu-
nizieren

_ Wandel und notwendige Veranderun-
gen nach innen kommunizieren

__ Erfolge und positive Entwicklungen
verstarken

_ Fiihren durch Kommunikation

Gezielte Botschaften iiber Medien

___Den Umgang mit Medien trainieren

_ Botschaften prazise auswahlen und
gezielt verbreiten

__ Personal Branding - die Fiihrungs-
kraft als Marke

__ Pflege des persdnlichen Images

Interne Kommunikationsprozesse

_ Kommunikationsprozesse organisie-
ren

_Aufgaben, Kompetenzen und Verant-
wortlichkeiten festlegen

PR, Medien und Pressearbeit steuern

__ Die Logik der Medien verstehen

__ Die Handlungsspielrdume im Umgang
mit Medien kennen und nutzen

__Training spezifischer Situationen: In-
terview durch Journalisten, Interview
im Radio, Statements vor laufender
Kamera, Social Media
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Kommunikation fiir Fiihrungskrafte

Fiihren. Verhandeln. Kommunizieren.

Durchfiihrungen

2024

Nr.95124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  11.-13. Mérz 2024, St.Gallen
2.Teil  22.-25. April 2024, Brunnen

(N&he Luzern)

Nr. 95224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  17.-19. Juni 2024, Berlin
2. Teil  16.-19. September 2024, KéIn

Nr. 95324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  21.-23. Oktober 2024, Stuttgart
2.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen

Nr. 95424 5. Durchfiihrung 2024
1.Teil  16.-18. Dezember 2024, St.Gallen
2. Teil  24.-27. Februar 2025, Brunnen
(Nzhe Luzern)

Dauer: 7 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/95
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Zielgruppe (w/m)

__ Executives, Fiihrungskrafte, und
Spezialisten mit wichtiger Kommu-
nikationsfunktion nach innen und/
oder aussen

__Leistungstrager, die dank motivie-
render Kommunikation ihren Fiih-
rungserfolg weiter steigern konnen

Aufbau

Teil 1: Erfolgreich flhren. Erfolgreich
kommunizieren. 4 Tage.

Teil 2: Geschickt und erfolgreich ver-
handeln. 3 Tage.

Sie sind eine erfolgreiche Fiihrungs-
kraft oder als Projektleiter:in oder
Spezialist:in verantwortlich fiir bedeu-
tende Aufgaben im Unternehmen. Im
Geschéftsalltag sind es zwei Kompe-
tenzen, die fiir sie besonders wichtig
sind:

_Die Kunst zu filihren, auch dank ho-
her Kompetenz in der Kommunika-
tion nach innen und aussen

__ Geschick im Verhandeln in Mee-
tings im Unternehmen wie auch mit
Kunden und Partnern nach aussen

Erfolgsfaktor Fithrungskompetenz

Kommunikation nach aussen

__ Die souveréne Fiihrungspersonlich-
keit

__ Begeisterung auf andere libertragen

_Ausstrahlungskraft und Charisma

Sozialkompetenz fiir Fiihrungskrifte

_ Was Sozialkompetenz beinhaltet
__ Das personliche Leistungspotenzial

___Die Verhaltensmuster in Flihrungs-
situationen

__ Die beeinflussbaren Faktoren der
Personlichkeit weiter entwickeln

Motivation

_ Gesetze der Motivationslehre

Personlichkeit als Fiihrungskraft

_ Auftreten und Wirken

_Souveran in schwierigen Situatio-
nen bleiben

Kommunikation nach innen

Kommunikation ist wesentlicher Teil der
Fiihrung und der Fiihrungskultur eines
Unternehmens.

Zusatzlich reprasentieren Sie das Unter-
nehmen nach aussen, Sie beeinflussen
damit die Aussenwirkung. lhre Bot-
schaft wird gehort.

Kommunikation mit Medien

_ Aktiv mit Hilfe der Medien kommu-
nizieren

_ Chancen und Gefahren im Geschaft
mit der gewollten Aussenwirkung

Kommunikation mit Kunden

Die Kunst, Kunden zu Fans, Vertrauten
oder sogar Freunden zu machen

Der schmale Grat zwischen geschaftli-
chen Interessen und freundschaftlichen
Beziehungen zu Geschéaftspartnern

Verhandeln als wichtige Kompetenz

_Verhandlungstechniken kennen und
anwenden

__ Manipulationsversuche anderer er-
kennen und abwehren

___Die eigene Verhandlungstechnik si-
tuativ anpassen

Erfolgreich Verhandeln

_Verhandeln als besondere Form der
Kommunikation

_Eigene Interessen und Ziele gekonnt
und hartnackig verfolgen



Von der Geschaftsidee zum Markterfolg

Durchfiihrungen

2024

Nr.65124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  19.-22. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  11.-14. Mérz 2024, Davos

Nr. 65224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  1.-4. Juli 2024, St.Gallen
2.Teil  7.-10. Oktober 2024, Brunnen
(N3he Luzern)

Nr. 65324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, St.Gallen
2.Teil  7.-10. Oktober 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 65424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-7. November 2024, St.Gallen
2.Teil  24.-27. Februar 2025, Davos

Dauer: 4 +4 Tage

Seminargebiihr: CHF 8500.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/65

Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte, die fiir den erfolg-
reichen Aufbau eines neuen Ge-
schafts verantwortlich sind oder in
diese Position kommen kdnnten

2. Spezialist:innen, Verantwortliche
fuir Innovationsprojekte und Mitar-
beitende, die zum Aufbau eines
neuen Geschafts beitragen wollen

Jedes erfolgreiche neue Geschaft ist
einer unternehmerischen Leistung zu
verdanken. Sie muss an vielen Stellen
erbracht werden: Vom den verantwort-
lichen «Startup-Manager:innen», aber
genauso von den etablierten Kolleginnen
und Kollegen, die das Neue mit der
vollen Kraft unterstiitzen sollen.

In diesem Programm lernen Sie, die in-
novative Kraft des Unternehmens auf
Erfolg versprechende New Business
Projekte auszurichten. Sie lernen das
Vorgehen, die Erfolgsfaktoren, die Ma-
nagement Instrumente und die person-
lichen Fiihrungsaufgaben, um aus einer
guten Geschaftsidee ein Business auf-
zubauen, das zu Wachstum, Profitabili-
tét und Unternehmenswert flhrt.

Aufbau

Teil 1: Startup-Management

Teil 2: Dank Strategischem Kundenma-
nagement und Verkaufs- rep.
Vertriebskompetenz zum Erfolg
am Markt.

Neue Geschifte im Unternehmen
aufbauen

__Was braucht es, um aus einer guten
Idee ein erfolgreiches neues Geschaft
aufzubauen?

_ Gesetzmissigkeiten, wissenschaftliche
Erkenntnisse, praktische Erfahrung

Startup-Management im etablierten
Unternehmen

_ Wie Erfolg versprechende Ideen
entwickelt werden

_ Wie Machbarkeit, Realisierungschance
und Flop-Gefahr eingeschatzt werden

Neuer Kundennutzen

— Warum Neues nur dann wirklich
erfolgreich ist, wenn den Kunden ein
massiv gesteigerter Kundennutzen
geboten wird

_ Wer aber ist «der Kunde»?

__Die vernetzte Darstellung des
«Kundensystems»

Die innovationsfreundliche
Organisation

__ Die Gestaltung einer innovations-
freundlichen Unternehmenskultur

_ Kreativitat, Agilitat, Tatendrang und
Unternehmertum fordern

___Innovationsunterstiitzende
Fiihrungsprinzipien

__ Fehler zulassen, aus Fehlern lernen

_Testen, experimentieren, Lernen und
Lerneffekte mit «Macherqualitat»
nutzen

_ Umsetzungsbarrieren umlaufen,
denn: Innovation ist zeitkritisch.

Neue Geschifte am Markt umsetzen

_ Wie Neues das Alte verdrangt:
Empirische Gesetzmassigkeiten

_ Widerstand gegeniiber Neuem:
Ein Problem fiir die Innovation?

___Reichen die klassischen Marketing-
und Vertriebskanale des Unterneh-
mens?

__ Marketing, Sales und Vertrieb auf
dem Priifstand

__ Digitale Kommunikation, Digital
Marketing, Digital Sales, Online
und alternative Marktbearbeitung:
Ergdnzung oder komplett neue
Vermarktungs-Strategie?
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Marketing, Vertrieb, Sales

Strategisches Marketing Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr.42124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  5.-8. Februar 2024, Miinchen
2. Teil  18.-21. Méarz 2024, Miinchen
3.Teil  13.-15. Mai 2024, St.Gallen

Nr. 42224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  17.-20. Juni 2024, Luzern
2.Teil  2.-5. September 2024, St.Gallen
3.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. 42324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, Luzern
2.Teil  14.-17. Oktober 2024, St.Gallen
3. Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. 42424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-7. November 2024, Stuttgart
2.Teil  2.-5. Dezember 2024, KéIn
3.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Dauer: 4 +4 + 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 9900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/42
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Zielgruppe (w/m)

1. Fihrungskrafte, die eine umfas-
sende strategische Marketingkom-
petenz bendtigen

2. Fiihrungskrafte mit Verantwortung
flir Wachstum, Gewinnmarge,
Markterfolg, Verkauf

3. Fiihrungs- und Fachkrafte, die
eine praxisnahe Weiterbildung in
modernem Marketing- und Ver-
kaufsmanagement suchen

4. Flhrungskrafte und Spezialisten
aus den Bereichen Marketing,
Marketing Research, Key Account
Management, Produktentwicklung,
Produktmanagement, Verkauf,
Vertrieb, Distribution

5. Verantwortliche fiir Strategisches
Marketing

Teil 1: Die Strategie als Basis.
4 Tage.

Teil 2: Konzepte und Instrumente
des Marketings. 4 Tage.

Teil 3: Umsetzung in Erfolg - am
Markt und in den finanzi-
ellen Kennzahlen. 3 Tage.

Strategisches Marketing vereint 4 we-
sentliche Aufgaben zu einem ganzheitli-
chen, kundenorientierten Erfolgskonzept:

__Strategie: In die richtige Richtung
steuern

_ Marketing-Konzept: Einzigartigen
Kundennutzen bieten

_ Umsetzung am Markt: Marketing
operativ umsetzen, optimaler Ver-
trieb

___Finanzieller Erfolg: Aus starken
Marktpositionen hohe Gewinn-
margen erzielen

Wer als Fiihrungskraft fiir Erfolg und
Resultat zustdndig ist, sollte die Ge-
setzmassigkeiten und Mechanismen
des Strategischen Marketings kennen
und anwenden. Marketing ist flr jeden
Executive Manager und jede Fiihrungs-
kraft mit Ergebnisverantwortung we-
sentlich: Es geht um die Positionierung
des Unternehmens und seiner Ge-
schafte im Wettbewerbsumfeld und um
die erfolgreiche Umsetzung aller Akti-
vitdten in Kundennutzen und Markter-
folg. Welche Entscheidungen sind im
Strategischen Marketing zu treffen,
welche Resultate miissen anvisiert
werden, um hochste Management
Qualitat im Marketing erreichen zu
kénnen?

Teil 1: Die beste Strategie fiir Unter-
nehmen und Teilbereiche entwickeln

Strategie und Strategisches Marketing

__Das Strategische Marketing als Teil
der Unternehmensfiihrung

_ Einbettung im Strategischen Denken

Vom Kundenbediirfnis zum
Markterfolg

__Von der Vision bis zum Erfolg im
Tagesgeschaft

__ Kundenbediirfnisse, ungeloste
Kundenprobleme und nicht erfiillte
Konsumentenwiinsche als Treiber

__Technologische Innovation schafft
neue Markte

Das Geschaftsmodell heute und
in Zukunft

__ldentitdt und Geschaftsmodell

__Innovationsmanagement

__ Business Development

Die Strategischen Ziele

_Vorgaben von oben als Leitplanken

__Ziele fiir das Strategische Marketing

Unternehmens- und Geschifts-
strategie

_ Corporate Strategy und Strategien
fiir Geschaftsfelder und Business
Units als Vorgaben

__ Marketing Strategien entwickeln



Bestehendes Kerngeschift
verteidigen und ausbauen

_ Wachstum in attraktiven Kunden-
segmenten

__Stérkung der relativen Wettbewerb-
sposition

__Branding, Markenstrategie, Marken-
flihrung

_ Wachstum dank Markendehnung

Teil 2: Marketing Strategie und
Marketing Konzepte

Das Kerngeschift bestimmen

_ Wie definieren wir das Kernge-
schaft?

_ Rentable und unrentable Produkte,
Services, Kunden, Kanile

__Unrentable Aktivitaten: Was tun?
Expansion, Mehrwertstrategie oder
Riickzug?

_ Expansion: Fokus der Ressourcen
auf rentable Geschafte

Die eigene Positionierung heute

_ Der Markenkern

__ Der Kundennutzen, der Nutzenvor-
sprung und dessen Entwicklung

__Einzigartigkeit und Differenzierung
als Erfolgsfaktor des guten Marke-
tingst

__ Die Wettbewerbsposition: Wie
ermitteln, wie steuern?

__ Die Marktprasenz: Kommunika-
tions- und Vertriebskanile nutzen

Neue Geschifte aufbauen

__ Markteintritt mit Innovationen und
start up's

__Aufbaustrategien fiir neue Geschéfte

Preis- und Konditionenstrategie

__ Preisbildung, Preisstrategien, Preis-
wettbewerb

__ Preis- und Konditionenstrategie

Verkaufs- und Vertriebskonzept

_ Wettbewerbsvorteile durch Ver-
kaufsstarke

___ Bestehende und neue Vertriebskanile

_ Vertriebs- und Distributionskonzepte

Key Account Management

_Schliisselkunden sichern und neu
gewinnen

__ Die besten key-account-Konzepte

Marketing-Kommunikation

_ Gehort-Werden: Sind wir ausrei-
chend prasent?

__ Den relativen Kommunikations-
Druck steigern

_Social Media, Suchmaschinen,
Communities: neue Wege der
Marketing-Kommunikation

Kundenmanagement, Customer
Relationship

_Sich optimal mit Kunden verzahnen
__Das eigene Kundenmanagement neu

erfinden

Markterfolg planen, aber auch
erreichen

—Von der Marketingplanung zur Ver-
kaufsplanung

_ Marketing Massnahmen entwerfen

_ Das Marketing- und Vertriebs-
budget lberdenken, nach klaren
Schwerpunkten ausrichten

_ Stammkunden oder Neukunden in
den Fokus?

_ Effektive Kommunikation: Klassisch
und Digital

__ Kundenmanagement im Geschafts-
alltag

_ Verkauf und Vertrieb als Kernkom-
petenz weiter ausbauen

_Umschichtung von Verkaufsadmi-
nistration zu aktivem Verkauf

Teil 3: Finanzieller Erfolg

Im dritten Teil geht es um die Umset-
zung: Wie werden Strategien und Mar-
keting-Konzepte in konkrete finanzielle
Resultate liberfiihrt?

Finanziellen Erfolg planen und
realisieren

__Die Uberfiihrung von Marketing
Plénen in Budgets und in die finan-
zielle Planung

_ Mehrwert-Konzepte fiir steigende
Gewinnmargen

_ Kostenfiihrerschaft, Kostenflexibili-
tat oder Premium-Preiskonzept?

__Die finanziellen Konsequenzen von
Strategie und Marketing Konzept
verstehen

___Die Auswirkungen von Strategie
und Marketingplan auf die wich-
tigsten finanziellen Kennzahlen

__ Controlling-Aufgaben im Marketing

_ Mit welchem Instrumenten Nicht-
Finanzprofis die finanziellen Aspekte
des Marketings steuern kénnen

__ Ebit, Rendite und Unternehmenswert
dank optimaler Strategie, starkem
Marketing, wirkunsvollem Vertrieb/
Verkauf und kraftvoller Umsetzung
nachhaltig steigern
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Marketing, Vertrieb, Sales

St. Galler Verkaufs- &

Vertriebsmanagement Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr.43124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  11.-14. Mérz 2024, Davos
2.Teil  15.-18. April 2024, Stuttgart

Nr. 43224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  1.-4. Juli 2024, Bregenz (Bodensee)
2.Teil  2.-5. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 43324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  7.-10. Oktober 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  4.-7. November 2024, St.Gallen

Dauer: 4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/43
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Zielgruppe (w/m)

Die Teilnehmerinnen und Teilnehmer
des kompakten Ausbildungs- und Wei-
terbildungslehrgangs «St. Galler Ver-
kaufsmanagement Programmn sind
Umsatz- bzw. Resultatverantwortliche,
die neuestes Wissen und ihre strategi-
schen und operativen Verkaufsma-
nagement-Kenntnisse weiterentwickeln
und dadurch optimale Resultate erbrin-
gen wollen:

1. Verkaufs-, Vertriebs- und Business-
Unit-Leiter.

2. Geschaftsfiihrer und Unternehmer.

3. Verkaufs- und Vertriebsverantwort-
liche, die wichtige zusatzliche
verkaufsorientierte Funktionen
ibernehmen bzw. diese Position
neu lbernommen haben.

4. Filial- und Niederlassungsleiter.
5. Produkt- und Projektverantwortliche.

6. Fiihrungs- und Fachkréfte, die zu-
nehmend mit bedeutenderen Ver-
kaufsaufgaben konfrontiert werden.

7. Aussen- und Innendienstmitarbeiter
mit Schliisselfunktionen.

Markt- und Verkaufserfolge sind ge-
rade in diesen digitalen Zeiten in den
wenigsten Fallen Zufall: Sie basieren
vielmehr auf durchdachten Verkaufs-
konzepten, einer optimalen Verkaufs-
steuerung und -flihrung, mit denen
sich die gesetzten Ziele und Planungen
auch tatsachlich realisieren lassen und
einer hohen Kommunikationskompe-
tenz im Umgang mit Kunden, Partnern
und den eigenen Mitarbeitenden.

Das Seminar vermittelt die Schllssel-
prinzipien und die zentralen Elemente
erfolgreichen Verkaufs- und Vertriebs-
managements.

Sie erfahren und trainieren vielfach er-
probte Methoden und Instrumente, die
anschliessend in der Praxis sofort an-
wendbar sind. Das Seminar konzent-
riert sich zum einen auf die konzeptio-
nellen Fragen des Verkaufsmanagements
und stellt zum anderen die operative
Umsetzung des Verkaufsverantwortli-
chen in den Vordergrund.

Folgende Fragestellungen werden in-
tensiv behandelt:

_ Wie werden griffige Verkaufsma-
nagementkonzepte - gerade auch in
digitalen Zeiten - im Einklang mit
der Gesamtstrategie erarbeitet und
umgesetzt?

_ Wo lauern die grdssten Flopgefah-
ren? Wie wird die jeweilige Erfolgs-
wahrscheinlichkeit verbessert?

_ Welche prazisen Tools helfen bei
der Bestimmung der eigenen Posi-
tion und die anderer Unternehmen?

_ Welche kundenspezifischen Ver-
kaufsstrategien haben sich in der
Praxis bewadhrt?

_ Wie wird der eigenen Verkaufs-
mannschaft zu Schlagkraft am
Markt verholfen?

__ Wie wird ein strategie- und kun-
denorientierter Vertrieb aufgebaut?

_ Was tun zu den Themen Digital
Customer Care und aktives Key
Account-Management?

_ Wie wird der Verkaufsverantwort-
liche zum Teamleader?

_ Welche Gesetzmassigkeiten guter
Kommunikation sind gerade im
Verkauf und Kundenkontakt beson-
ders wichtig?

__ Wie der Kundennutzen so kommuni-
ziert wird, dass damit die Erfolgs-
chancen beim Abschluss von
Geschéften oder beim Einholen von
wichtigen Auftragen optimiert
werden.

_ Wie bekommt man hohe Arbeitsbe-
lastung und Verantwortungsdruck
wirksam in den Griff?

_ Welches sind die Hebel eines effek-
tiven Verkaufscontrollings und da-
mit héherer Rentabilitat?



Verkaufen in digitalen Zeiten

__ Merkmale des Verkaufsmanage-
ments in der digitalen und klassi-
schen Okonomie

__ Falsches Verkaufsmanagement
als haufigster Engpass fiir Ge-
schaftserfolg

_ Voraussetzungen fiir iberdurch-
schnittlichen Verkaufserfolg: Total
Customer Focus, Kundenzufrieden-
heit, Customer Insight

Die prazisen Analyseinstrumente
fiir Marktbearbeitung und Verkauf

_ Verkaufsmanagement-Audit als
Ausgangspunkt: Die Fallgruben der
Kundenorientierung umgehen

__ Konkurrenz- und Marktresearch:
Vom Mitbewerber lernen - effizien-
tes Beschaffen der richtigen Markt-
und Kundeninformationen - Metho-
dik zum Erspiiren kiinftiger Bedrf-
nisse

___Bestimmen des Preis-/Leistungs-
quotienten

_Wann ist ein Redesign der Ver-
kaufsprozesse notig?

_ Benchmarking als Analysetool
richtig eingesetzt

__Neue Vertriebsschienen im B2B-
und B2C-Marketing dank Internet

Der Aufbau eines griffigen
Verkaufsmanagement-Konzeptes

_ Vom Kundenproblem zum Verkaufs-
konzept: Die notwendigen Schritte
zur Konzepterarbeitung und Steue-
rungsfaktoren fiir Markterfolg

__ Die Unique Selling Proposition
(USP) bestimmen: Segmente, Ni-
schen und Fahigkeiten im relevan-
ten Markt definieren; Kundenerwar-
tungen mehr als erfillen

_Den richtigen Akquisitionsansatz
dank Kaufprozessforschung finden:
«Gekauft werden» oder «aktiv Erst-
kontakte erschliessen»?

_ Erprobte Konzepte fiir stagnierende
und schnell wachsende Markte

_ Organisations-Management im Ver-
kauf: Definition und Erfolgsfaktoren
der Vertriebsarchitektur; Verkaufs-
kanalkonflikte

Marktbearbeitungs-Strategien
definieren

_Das Spielbrett des Verkaufsmana-
gers als Ausgangslage: Old Game
versus New Game - Head on versus
Avoid

_Von Verkaufsstrategien, die nur
Geld kosten, zu solchen, die Geld
bringen

__ Produkt-Marktstrategien fiir etab-
lierte und neue Produkte

_ Gezielte Dumpingpolitik, die greift

_ Welche Grundregeln fir Portfolio
Management im Verkauf zu beach-
ten sind

__Suche und Selektion von digitalen
Markten: Digitales Marketing

Der Verkaufsverantwortliche als
Fiihrungspersonlichkeit und Coach

_Verhaltens- und Fiihrungssituatio-
nen im Verkauf

_ Dynamisierung durch Empowerment

_ Das Zusammenspiel der Verkaufs-
mannschaft: Schwachstellen im
Team aufspiiren und eliminieren

_ Wie der Verkaufsverantwortliche
zum Multiplikator wird

__Vom Produkt- zum Problemlésungs-
verkauf: Was adndert sich in der
Fiihrung? Fiihrung 4.0

Die Umsetzung in der operativen
Verkaufsfiihrung

__Visionen, Leitbilder und Strategien
im Verkauf

__ Praxisbewdhrte Anreizsysteme

__ Die Mobilisierung von Nichtkaufern,
Kaufvereinfachung - Strategien zur
Neukundengewinnung

_Rasche Umsatzsteigerung — wie
vorgehen?

_So I6st man sich von der Preis- und
Konditionenspirale

_Tragende Kernfahigkeiten im Verkauf
weiterentwickeln und Spielregeln im
Umgang mit Kunden

__Den Innendienst aktivieren

Key Account Management

__ Geschaftsausweitung durch ein
systematisches Key Account Ma-
nagement-Konzept

__ Wie werden Schliisselkunden syste-
matisch identifiziert und definiert?

___Ist eine «Planung von Beziehungen»
mdglich? Multilevel Beziehungsma-
nagement

__ Potenzialausschdpfung, Kundenren-
tabilitdt und ungenutzte Potenziale:
die «ungehobenen Schatzen unseres
Unternehmens sichtbar machen

_ Wie werden Kundenentwicklungs-
plane erfolgreich implementiert -
Vom KAM-Portfolio zu Kundenent-
wicklungsplanen zur Steigerung der
Wertschdpfung

__ Customer Value und Grosskunden-
geschaft

_ Der Werkzeugkasten des Key
Account Managers
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Marketing, Vertrieb, Sales

Strategisches Key Account Management

Programm

Die umfassende Key Account Manager Weiterbildung

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV4714 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~5.-8. Februar 2024, Miinchen
2.Teil  15.-18. April 2024, Stuttgart
3.Teil  10.-13. Juni 2024, Brunnen
4. Teil  18.-21. November 2024, St.Gallen

Nr. AV4724 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  17.-20. Juni 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  2.-5. September 2024, Brunnen
3. Teil  4.-7. November 2024, KéIn
4. Teil  18.-21. November 2024, St.Gallen

Nr. AV4734 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, Luzern
2.Teil  4.-7. November 2024, St.Gallen
3. Teil  24.-27. Februar 2025, Davos
4. Teil  31. Marz-3. April 2025, St.Gallen

Nr. AV4744 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-7. November 2024, Stuttgart
2. Teil  3.-6. Februar 2024, Stuttgart
3.Teil 24.-27. Februar 2025, Davos
3.Teil  31. Marz-3. April 2025, St.Gallen

Dauer: 4x4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 14 900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av47
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Zielgruppe (w/m)

_Verkaufsdirektoren, Key Account-
Verantwortliche

_Verantwortliche fiir Akquisition und
Betreuung von Schliisselkunden

_Spezialisten der Marktbearbeitung

_ Vertriebsexperten mit Koordinations-
aufgaben zum Produktmanagement

_ Verantwortliche fiir bedeutende
Marktsegmente

Konzeption und Aufbau

Teil 1: Strategische Positionierung

Teil 2: Verkaufs- & Kunden-
management

Teil 3: Soziale Kompetenzen

Teil 4: Anwendung und Lerntransfer

Teil 1: Gute Strategische Positionierung

Teil 3: Personliche Kompetenzen

Wer Aufgaben im Key Account Manage-
ment wahrnimmt, hat eine grosse Ver-
antwortung fiir das ganze Unterneh-
men: Die Gestaltung vertrauensvoller,
rentabler und nachhaltiger Geschafts-
beziehungen zu jenen Kunden, ohne

die das Unternehmen schnell einmal in
Schieflage geraten kann. Key Account
Manager sind dabei immer nur so gut,
wie es die strategische Wettbewerbspo-
sitionierung des Unternehmens zulasst:
Ein erfolgreiches Key Account Manage-
ment beginnt bei der Strategischen Po-
sitionierung des Unternehmens und sei-
ner einzelnen Geschaftsfelder und Busi-
ness Units. Der erste Teil dieses Pro-
gramms besteht daher aus einem
4-tégigen Strategie-Seminar.

Teil 2: Gekonntes Vertriebs-,
Verkaufs- und Kundenmanagement

Der zweite Teil des Programms behandelt
die Themen «Vertriebs- und Kunden-
management», also jene Bereiche, in
denen es dank hochstem Kundennutzen,
einer starken Vertriebsstrategie und
einer ausserordentlichen Verkaufsleis-
tung gelingen muss, die Kompetenz des
Unternehmens in Marktanteile, Auftrage
und rentable Kundenbeziehungen zu
transformieren, speziell auch bei den
Key Accounts.

Welche persénlichen Kompetenzen bend-
tigen die Key Account Verantwort-
lichen dazu? Ein hohes Mass an Sozial-
kompetenz; Verhandlungsgeschick;
motivierende Kommunikation; Uberzeu-
gungs- und Durchsetzungsvermdgen.
Aber auch Fiihrungsstarke, Teamfahigkeit
und Motivationskraft. Als Schnittstelle
zwischen Kunde und vielen Bereichen
des Unternehmens sind diese sozialen
Fahigkeiten besonders wichtig.

Teil 4: Einklang von Strategie,
Vertrieb und Fiihrung

Key Account Management bringt diese
3 Themenbereiche in Einklang. Wer

___liber eine liberzeugende Strategie mit
Wettbewerbsvorteilen verfiigt,

__wer hohen Kundennutzen schafft,

__ wer diesen dank lberzeugendem Ver-
triebskonzept in eine hervorragende
Mark- und Kundenbearbeitung lber-
fuihrt und zudem (iber soziale Kom-
petenzen verfiigt, der ist flir den Er-
folg im Key Account Management
bestens gewappnet.

In Teil 4 wenden Sie die gewonnenen
Erkenntnisse und Impulse fiir Ihre eigene
Aufgabe an. Unterstiitzt durch St.Gallen
Tools und vertiefendes Abschluss-Coa-
ching.



Erfolgsfaktor Verkauf

Stérke im Verkaufskonzept, in der Verkaufsfiihrung und im Kunden-Management.

Durchfiihrungen

2024

Nr. 54124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  11.-14. Mérz 2024, Davos
2.Teil  18.-21. Méarz 2024, Miinchen
3.Teil  15.-18. April 2024, Stuttgart

Nr. 54224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  11.-14. Méarz 2024, Davos
2.Teil  10.-13. Juni 2024, St.Gallen
3. Teil  2.-5. September 2024, Brunnen
(N3he Luzern)

Nr. 54324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  1.-4. Juli 2024, Bregenz
(Bodensee)
2.Teil  2.-5. September 2024, St.Gallen
3.Teil 4.-7. November 2024, St.Gallen

Nr. 54424 4. Durchfiihrung 2024
1.Teil  7.-10. Oktober 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  14.-17. Oktober 2024, St.Gallen
3.Teil 4.-7. November 2024, St.Gallen

Spatere Durchfiihrungen siehe www.sgbs.ch/54

Dauer: 4+4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 12000.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/54

Zielgruppe (w/m)

1. Verkaufs-Verantwortliche aus
Geschaftsleitung, Geschaftssparten
und bedeutenden Business Units

2. Executives, die den Erfolg am Markt
verantworten

3. Key Account Verantwortliche

4. Fihrungskrafte mit hohem Bezug
zum Kundenmanagement

Die erfolgreichsten Unternehmen haben
manchmal die besten Produkte, meis-
tens aber den besten Verkauf. Oft ist es
die herausragende Starke im Verkauf,
die den grossen Unterschied macht:
Verkaufsstrategie, eine liberzeugende
Marktbearbeitung, Kundennahe und
Kundennutzen, Kommunikation, Sys-
teme zur Vertriebssteuerung und Ver-
triebsoptimierung.

Genauso wichtig: Die motivierende Fii-
rung der Verkaufs- resp. Vertriebsorga-
nisation.

Teil 1: Strategisches Verkaufsmanage-
ment

Strategie und Kundenmanagement

__ Die Strategien des Unternehmens als
Basis fiir das Verkaufs- und Ver-
triebsmanagement

_ Analyse der Wettbewerbsposition
__ Bausteine des Strategischen Ver-

kaufsmanagements

Strategischer Verkauf & Vertrieb

__ Die Voraussetzungen fiir Verkaufser-
folg unternehmensseitig schaffen

__ Die Strategische Positionierung

Kundenmanagement

_ Maximale Kundenorientierung:
Wie weit sind wir bereit zu gehen?

_ Kundenwert-Systeme in der Praxis

Teil 2: Marketing Management
Marketing Management

_ Das neue Marketing

_ Mérkte analysieren und verstehen,
Marktentwicklungen erkennen

_ Marketing-Strategien in der Praxis

_ Mérkte schaffen, Markte entwickeln,
Marktpositionen aufbauen

Teil 3: Verkauf, KAM und Verkaufs-
fithrung

Kundenorientiertes Wachstum

_ Schliissel- und Wunschkunden in den
Fokus der Verkaufsstrategie stellen

_ Kunden wirklich kennen, um ihnen
ein optimaler Partner zu sein

_ Wachstumspotenziale erkennen
__ Mehr Kundenwert, mehr Unterneh-

menswert

Key Account Management

__ Ziele, Instrumente, Methoden

__ Best Practices zum KAM

__ Spitzenleistungen im Key Account
Management

Vertriebsmanagement

__ Die erfolgreiche Vertriebsstrategie
entwickeln

_ Vertrieb und Verkauf zum wichtigen
Erfolgsfaktor des Unternehmens
entwickeln

__ Die Verkaufsorganisation fiihren

_ Markterfolge nicht nur planen, son-
dern tatsachlich erreichen
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Marketing, Vertrieb, Sales

Weitere Seminare zu Marketing, Sales, Vertrieb

Customer Value, Marketing
und Vertriebsstrategie

Mehr Marketing. Mehr Vertrieb.
Neuer Kundennutzen und Starke im Vertrieb.

Zielgruppe: Verkaufsleiter, Marketing-,
Kunden-, Markt- und Vertriebs-
verantwortliche

Marketing und Verkauf optimieren

- -“l:‘I . E 1

Strategisches Marketing und Verkauf
Wie wird eine gute Marketing Strategie
erarbeitet und im Verkauf umgesetzt?

Innovation und Vertriebserfolg

——

g
Erfolg versprechende Innovation.
Innovationen und neue Geschaftsmodelle ge-
stalten und im Verkauf umsetzen.

Das eigene Verkaufskonzept entwerfen
Wie erarbeite ich das bestmogliche
Verkaufskonzept, inkl. Online-Sales?

Zielgruppe: Fiihrungskrafte, die fiir die
wesentlichen Marketing-
oder Verkaufs-Themen Verant-
wortung tragen.

Zielgruppe: Filihrungskréfte und Spezia-
list:innen mit wichtigen Aufga-
ben im Bereich Innovation, neue
Geschafte, Marktvorbereitung
und Marktaufbau

Zielgruppe: Fiihrungskrafte, die lernen
wollen, wie ein optimales Ver-
kaufs Konzept entwickelt wird.

Fokus: Einzigartigkeit und Vertriebs-
starke immer wieder von neuem
optimieren

Dauer: 4+4 Tage

Gebiihr: CHF 7'900.- zzgl. MwSt;

Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Wie erfolgreiche Unternehmen vorgehen, um
immer wieder neuen Kundennutzen zu bieten
und ihre Wettbewerbsstellung zu sichern und
auszubauen.

Konzeption:

Nachhaltiger Erfolg eines Unternehmens be-
dingt, den Kundennutzen oder Customer Value
immer wieder neu zu erfinden. So werden
neue Markte geschaffen, entstehen Raume fiir
neues Wachstum und neue Rentabilitat. Uber-
bringer des Kundennutzens ist der Vertrieb. Er
hat den Puls am Wettbewerb und weiss, wo
die eigene Differenzierung und Einzigartigkeit
relativ die grosste Wirkung erzielen. Der Ver-
trieb setzt um. Steuert den «Point of Sales».
Macht aus Konzepten Resultate. Eine gute Un-
ternehmung braucht daher einen exzellenten
Vertrieb. Aufgabe der Vertriebsstrategie ist es,
diese Exzellenz zu planen und in erstklassige
Resultate am Markt zu transferieren.

Fokus: Strategie, Markt- und Wett-
bewerbsposition, Umsetzung Fokus: Neue Geschaftsmodelle und In-
im Vertrieb novationen Schaffen und erfolg-
Dauer: 4 Tage Marketingseminar reich vermarkten
4 Tage Verkaufsseminar Dauer: 3+4 Tage
Gebiihr: CHF 7'900.- zzgl. MwSt; Gebiihr: CHF 7'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs Euro zum Tageskurs
Nutzen: Nutzen:

Sie lernen, die wichtigen Marketing- und Ver-
kaufs-Entscheidungen aus Sicht Cl, Wachs-
tum, Positionierung, Wettbewerb, Branche und
Marktanteil zu treffen.

Konzeption:

Operatives Marketing machen die Spezialis-
ten des Marketings. Strategisches Marketing
hingegen ist Chefsache: Die Positionierung
des Unternehmens, die Kommunikation
zentraler Botschaften nach aussen sowie
Markenstrategie und Corporate Identity, aber
auch die Vertriebsstrategie sind Themen-
bereiche, zu denen das Management Stellung
beziehen muss. In diesem anwendungsorien-
tierten Programm vermitteln hochkaratige
Dozenten wertvolle Impulse, Ideen, Best
Practices.

3 Seminartage zu Innovation, neuen Ge-
schaftsmodellen und Startup-Management, 4
Seminartage zur optimalen Markteinfiihrung
durch Positionierung sowie Verkaufsmanage-
ment und Markterfolgs-Steuerung.

Dauer: 4 Tage Verkauf, Vertrieb und
Fiihrung im Verkauf
Gebiihr: CHF 4'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs
Nutzen:

Inhalt und Wirkung einer guten Verkaufs-
oder Vertriebsstrategie; Der liberzeugende
Verkaufsprozess; Mehrwert und Gewinn-

marge.

Konzeption:

In der Innovation liegt der Schliissel fiir eine
erfolgreiche Zukunft. Dieses Seminar be-
zweckt, Wissen zu diesen beiden Themen zu
vermitteln:

3 Seminartage zu Innovation, neuen Ge-
schaftsmodellen und Startup-Management

3 Seminartage zur optimalen Markteinfiihrung
durch Positionierung sowie Verkaufsmanage-
ment und Markterfolgs-Steuerung.

Konzeption:

Im Verkauf liegen oft grosse Potenziale:
Kunden, die zu wenig betreut und deren
Potenzial nicht genutzt wird; Nicht-Kunden,
denen wir zu wenig bieten, um sie zum
Wechsel zu bewegen; Vertriebsprozesse, die
zu aufwendig sind und wertvolle Aussen-
und Innendienstzeit fiir Administration statt
Verkauf bendtigen. Vertriebskanale, die nicht
genutzt werden; Problematische Einteilung
der Verkaufsgebiete u.v.m. Die Ineffizienzen
sind zwar oft bekannt. Was es aber braucht,
ist der Startschuss zu einer neuen oder ver-
besserten Vertriebsstrategie. Dieses Seminar
soll dies bewirken.

Anmelden: sgbs.ch/av60 Anmelden: sgbs.ch/av45 Anmelden: sgbs.ch/41 Anmelden: sgbs.ch/07
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http://www.sgbs.ch/07
http://www.sgbs.ch/av60
http://www.sgbs.ch/av45
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Strategisches Mergers & Acquisitions

Wo extern wachsen durch Zukauf, wo gekonnt desinvestieren? Wie vorgehen?

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV7614 1. Durchfiihrung 2024
22.-25. April 2024
Luzern

Nr. AV7624 2. Durchfiihrung 2024
8.-11. Juli 2024
Ammersee

Nr. AV7634 3. Durchfiihrung 2024
25.-28. November 2024
Bregenz (Bodensee)

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 5900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av76

Hinweis: Teilnehmende, die nur am
Thema «Mergers & Acquisitions» interes-
siert sind, haben die Mdglichkeit, unter
www.sgbs.ch/59 nur diese beiden Tage
zu buchen.

Zielgruppe (w/m)

1. Verantwortliche fiir Strategisches
Wachstum und Strategische
Schwerpunktbildung

2. Oberste Flihrungskrafte, die
Entscheidungen zum Geschafts-
portfolio treffen

3. Executives aus Branchen, in
denen Mergers & Acquisitions zur
laufenden Aufgabe gehdren

4. Fiihrungskrafte mit wichtigen Auf-
gaben beim Zukauf, bei der Fusion
oder beim Verkauf von Unterneh-
men oder Unternehmens-Teilen

Nutzen

Dieses Programm kombiniert die Ent-
scheidungen der Geschéftsleitung
zum Thema «Kerngeschaft verteidigen,
Neugeschaft ausbauen, unrentables
Geschaft abbauen» mit den Aufgaben,
die sich daraus fiir das Mergers &
Acquisitions ergeben:

_ Wachsen durch Zukauf

__Einstieg in neue Geschafte und
Markte durch Zukauf

__ Desinvestition aus dauerhaft un-
rentablen Geschaften

__ Desinvestition wegen Fokussierung
und Ressourcen-Konzentration.

Um diese Strategien realisieren zu
kdnnen, braucht es eine klare Strate-
gische Weichenstellung und ein
gekonntes Mergers & Acquisitions.

Aufbau

Teil 1: Strategisches Management:
Kerngeschaft optimieren, Neu-
geschaft aufbauen, Wettbe-
werbsvorteile, Kernkompetenzen
und rentable Marktpositionen
ausbauen. 4 Tage aktuelles
Wissen zum Strategischen
Management

Teil 2: Tag 1 und 2: Finanzielle Port-
folio-Bereinigung: Wo investie-
ren, wo desinvestieren? Was soll
Kerngeschaft sein, welche
Geschafte geben wir auf? Exter-
nes Wachstum und gekonntes
Desinvestieren. Der Strategische
Fokus auf Gewinn- und Wert-
steigerung.

Tag 3 und 4: Mergers & Acquisi-
tions: Vorgehen, Erfolgsfaktoren,
Bewertung, Due Dilligence, Finan-
zierungsmodelle, Post Merger
Integration

Wer Mergers- und Acquisitions als Teil
der Unternehmensstrategie nutzen will,
benotigt ein profundes Wissen und ein
ausgekliigeltes Vorgehen.

__Zuerst geht es darum, die eigene
Strategie fiir das Unternehmen, die
Geschaftsfelder, Business Units,
Aufbaugeschiafte, Funktionen und
Stibe zu bestimmen. (Teil 1).

_ Daraus lassen sich dann die Fragen
der Strategischen Portfolio-Bereini-
gung klaren: Was soll unser Kern-
geschaft sein? Wo verdienen wir
unser Geld heute, wo morgen?
Welche Geschafte, auch wenn sie
Verluste schreiben, sind wir gewillt
weiter auszubauen, da sie fiir unsere
Zukunft von grosser Bedeutung
sind? Von welchen Geschéaften und
Projekten wollen wir uns zuriick-
ziehen, mit welcher Begriindung und
Faktenlage? (Tage 1 und 2, Teil 1.)

_ Daraus wiederum entstehen die
Aufgaben fir gezielte Mergers &
Acquisitions-Aktivitdten: Wo zu-
kaufen? Wo fusionieren? Wo Part-
nerkonzepte realisieren? Wo des-
investieren und gekonnt verkaufen?
(Tage 3 und 4, Teil 2.)
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Finanzielle Fiihrung

Finanzmanagement fiir

Ergebnisverantwortliche

Die finanzielle Ergebnisverantwortung

Durchfiihrungen

2024

Nr.51124 1. Durchfiihrung 2024
4.-7. Mérz 2024
Luzern

Nr.51224 2. Durchfiihrung 2024
10.-13. Juni 2024
Luzern

Nr.51324 3. Durchfiihrung 2024
23.-26. September 2024
Brunnen (N&he Luzern)

Nr.51424 4. Durchfiihrung 2024
16.-19. Dezember 2024
Stuttgart

Dauer: 4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 4900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/51

G Durchfiihrungen in Englisch siehe

www.sgbs.ch/international
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Zielgruppe (w/m)

4-tagiges hochkaratiges Finanzseminar
flr all jene Ergebnisverantwortlichen
im Unternehmen,

_deren Handeln grosse Auswirkungen
auf die finanziellen Ergebnisse des
Unternehmens haben

___die Wissen aktualisieren oder er-
weitern wollen, um die finanziellen
Flihrungsaufgaben erfolgreich zu
steuern

__die ehrgeizige finanzielle Ergebnisse
erreichen wollen und dazu wertvolle
Impulse suchen.

Zielgruppe sind daher:

_ Flhrungskréfte aus der Executive-
und General Managementebene

_ Geschéaftsfiihrer, Vorstande,
Mitglieder der GL, Direktoren

_ Executives mit Verantwortung fir
wichtige Funktionen, Bereiche,
Geschiftsfelder, Business Units,
Tochtergesellschaften, grosse
Projekte

_ Fiihrungskrafte und Spezialisten
aus Unternehmensplanungs- und
Finanzbereichen

__Unternehmer, Gesellschafter und
Leitende aus Familienunternehmen

Wer Verantwortung fiir finanzielle Re-
sultate tragt, braucht ein umfassendes
Wissen zum Finanzmanagement. Als
Executive und wichtige Fiihrungskraft
muss man also nicht unbedingt in der
Finanzabteilung arbeiten, um sich zu
diesem Thema weiterzubilden. Eine hohe
Kompetenz im Finanzmanagement ist
Pflicht fiir jede Fiihrungskraft mit finan-
zieller Ergebnisverantwortung.

Was gehdrt nun alles zur finanziellen
Filihrungsaufgabe eines Geschafts-
flihrers oder einer Fiihrungspersonlich-
keit in ergebnisverantwortlicher Posi-
tion? Welche Aspekte miissen gesteuert
sein, um der finanziellen Verantwortung
gerecht zu werden? Warum ist es
meistens sinnvoller, sich mit modernem
Finanz- und Wertmanagement aus-
einanderzusetzen, als blossem Umsatz-
wachstum hinterher zu rennen?

In diesem Intensivprogramm «Finanzma-
nagement fiir Ergebnisverantwortliche»
wird gezeigt, wie ein Unternehmen, ein
Geschaftsbereich oder ein Profit Center
finanzmassig zu fiihren ist, um nach-
haltige und kontinuierliche Leistungs-
und Wertsteigerungen zu erreichen.

In umfassender systematischer und ver-
standlicher Form wird deutlich gemacht,
welche relevanten finanzwirtschaft-
lichen Entscheidungen aus Executive-
Sicht zu treffen sind und welche Impulse
und Vorgaben an die Finanzabteilung
und an das Controlling gegeben werden
sollten.

Themen im Uberblick

__Die finanzielle Fiihrungsauf-
gabe von Executives

_ Kosten- und Gewinnmanage-
ment: Das passende Design
und optimale Betriebsgrdsse

__ Performance Management
und Controlling: Rasche
Reaktion bei Abweichungen

__Strategien zur Wertoptimie-
rung: Rentabel wachsen

__ Fusionen, Mergers und
Acquisitions, Werte realisie-
ren, Zukauf, Sanierung

Nutzen

Nach dem Intensivprogramm

___verfligen Sie liber eine systemati-
sierte Gesamtsicht der Tools des
modernen Finanzmanagements

__sind Sie in der Lage, die zentralen
finanziellen Entscheidungen be-
wusst zu treffen

__wissen Sie, welche Informationen
Sie vom Controlling brauchen, um
Ilhren Bereich «im Griff» zu haben

__kennen Sie die wesentlichen
Instrumente zur Steuerung finan-
zieller Aspekte.



Die finanzielle Fithrungsaufgabe von
Executives

__ Finanzielle Ziele verstehen

__Instrumente und Methoden im
Uberblick: Das miissen Manager
wissen

_ Liquiditat, Rentabilitat, Finanzie-
rung im Fokus

Kosten- und Gewinnmanagement

Finanzierung

__ Die Steuerung der Kapitalstruktur:
konventionell oder kreativ?

__ Die Finanzierung von Wachstum,
Financial Engineering

__Umgang mit Banken und Finanz-
analysten

Performance Management
und Controlling

_ Moderne Methoden der Gewinn-
steuerung - Einflussfaktor «Digital»

_ Gewinnplanung: Wer keine iiber-
durchschnittlichen Gewinne plant,
erwirtschaftet auch keine

_ Cash-flow-Optimierung und Liqui-
ditdtssteuerung

_ Bewusster Umgang mit Kapital-
intensitat: In-/Outsourcing

__Rentabilitatsziele erreichen

_ Kostenfiihrerschaft oder akzeptab-
ler Kostennachteil?

_ Preisstrategien: Wann welche ein-
setzen?

_Verlustquellen erkennen und aus-
merzen: Rechtzeitig reagieren dank
Worst-Case-Szenarien

_Rationalisierungspotentiale aufspii-
ren: Ineffizienzen und Verlustlécher

__ Bilanzmanagement: Jahresab-
schliisse durchleuchten - Trends
der Rechnungslegung

__ Controlling als zentrale Flihrungs-
aufgabe

Strategien zur Wertoptimierung

_ Wie monetdre Werte entstehen

_ Das Wertpotential einer Geschafts-
idee - klassisch oder digital

_ Formen der Unternehmensbewer-
tung und Auswirkungen

__ Strategien zur Steigerung des Un-
ternehmenswertes

_ Mit Wertspriingen zu einer Verviel-
fachung des Aktien- bzw. Firmen-
wertes - Digitalisierung als Trend-
verstarker?

Fusionen, Mergers und Acquisitions

_ Fusion: Motive, Vor- und Nachteile,
Tipps fir hdufige Probleme

__ Desinvestition durch Verkauf

_ Wachstum durch Zukauf

_ Einkauf in ein neues Geschaft

_ Zukauf von Fahigkeiten und Markt-

eintritt

Werte realisieren

_ Gekonntes Verkaufen von Unter-
nehmen oder Teilbereichen

__IPO - Wenn Unternehmen an die
Borse gehen: Phasen und Meilen-
steine eines erfolgreichen Borsen-
ganges

__Die Sicht der Banken

_ Management-Buy-out: Wenn Fiih-
rungskrafte zu Eignern mutieren

__ Beteiligungsmodelle: Wenn aus
Flihrungskraften und Mitarbeitern
Co-Unternehmer werden sollen

Seminar in English:

Ahnliches Seminar in englischer Sprache:

2024

No. E81124 1st Session 2024
June 17-20, 2024
Davos

No. E81224 2nd Session 2024
November 18-21, 2024
Davos

Duration: 4 days

Course Fee*: CHF 5900.-

* excl. VAT. Invoicing in EUR possible (depen-
ding on current currency rate).

Registration: www.sgbs.ch/e81

Dr. Thorsten Truijens
Dozent der St.Galler Business School
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St. Galler
Finanzlehrgang

Durchfiihrungen

2024

Nr.50124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  12.-15. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  13.-15. Mai 2024, St.Gallen

Nr. 50224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-25. April 2024, Stuttgart
2. Teil  2.-4. September 2024, Bregenz
(Bodensee)

Nr. 50324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  24.-27. Juni 2024, St.Gallen
2.Teil  2.-4. September 2024, Bregenz
(Bodensee)

Nr. 50424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  16.-19. September 2024, St.Gallen
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. 50524 5. Durchfiihrung 2024
1. Teil  28.-31. Oktober 2024, St.Gallen
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. 50624 6. Durchfiihrung 2024
1.Teil ~ 4.-7. November 2024, Stuttgart
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Dauer: 4 + 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/50

G Durchfiihrungen in Englisch siehe

www.sgbs.ch/international
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Finanzielle Fiihrung

Zielgruppe (w/m)

In 7 Tagen (1x4 Tage und 1x3 Tage)
wird das komplexe Gebiet des Finanz-
und Rechnungswesens umfassend und
systematisch behandelt.

1. Fiihrungskrafte aus Linie und Stab,
die bereits heute bzw. in absehba-
rer Zukunft Ergebnis-, Kosten-
oder Umsatzverantwortung tragen.

2. Betriebs-, Bereichs-, Abteilungs-,
Produktions- und Gruppenleiter:in-
nen sowie Firmeninhaber:innen
ohne vertiefte, spezialisierte finanz-
wirtschaftliche Fachkenntnisse.

3. Spezialist:innen aus F+E, Produk-
tion, Logistik, Einkauf bzw.
Mitarbeiter:innen zentraler Stellen.

4. Nachwuchsfiihrungskrafte, Junior
Chefs.

5. Naturwissenschaftler, Ingenieure,
Techniker, Juristen, Psychologen.

Der Finanzlehrgang kann auch zur
Auffrischung und Aktualisierung
einmal erworbenen Wissens dienen.

Flihrungsverantwortung tragen und
Resultate erbringen setzt Kompetenz
im Umgang mit allen Belangen des be-
trieblichen Rechnungswesens und der
finanziellen Flihrung voraus.

Von Fiihrungskraften und Fachspezia-
listen wird heute verlangt:

__strategische Eckwerte und Vorga-
ben in finanziell und kostenmassig
fundierte Ziele und Massnahmen-
plane zu liberfihren,

__ihren Verantwortungsbereich ergeb-
nisorientiert zu steuern,

___entscheidungsrelevante Flihrungs-
informationen fiir sich optimal zu
nutzen,

___genau zu wissen, wo welche Kosten
warum entstehen und wie diese be-
einflusst werden konnen sowie

__Investitionsantrage kompetent ver-
treten und beurteilen zu kénnen.

Sich in diesen Belangen in kurzer Zeit
selbstandig solide und umfassende
Fachkenntnisse anzueignen, gestaltet
sich im Unternehmensalltag oft sehr
aufwendig. Hier hilft der «St.Galler
Finanzlehrgangn.

Methodik/Themeniibersicht

Schritt fiir Schritt vermitteln und trai-
nieren erfahrene Referenten sehr praxis-
nah, spannend und konkret das Gesamt-
system der finanziellen Fiihrung und die
sich daraus ergebenden Einzelfragen aus
allen Unternehmensbereichen:

__Das Finanzwirtschaftskon-
zept im Uberblick

__ Financial Basics

__Investitions- und
Wirtschaftlichkeitsrechnung

__ Cash Management, Finan-
cial- Engineering, Share-
holder Value Management

__ Controlling
__ Kosten-Management

_ Activity-Based-/Prozess-
kosten-Management

__ Financial Management in
typischen Verantwortungs-
bereichen

__ Budgetieren und planen




Das Finanzwirtschaftskonzept
im Uberblick

__ Finanzwirtschaftliche Grossen als
Abbildung von Unternehmensresul-
taten

_ Das Paradigma des Gleichschritts
von Umsatz/Volumen, Gewinn und
Kosten

__ Zielharmonisierung im Hinblick auf
Liquiditat, Rentabilitat/Sicherheit

__Unternehmensziele quantifizieren

Financial Basics

__Grundziige der Buchfiihrung

_ Der Jahresabschluss

__Bilanz und Erfolgsrechnung

__ Probleme der Bestdandebewertung
__ Break-Even-Analysen

_ Kapitalflussrechnung, Cash Flow

__Return on capital investment (ROI/
ROCE)

_Das ABC der Unternehmens-

besteuerung

Investitions- und
Wirtschaftlichkeitsrechnung

_ Methodik, Typen und Anwendungen
in verschiedenen Branchen

__Investitionsantrage richtig begriinden

___ Make-or-buy, Outsourcing versus
Insourcing

__ Diversifikationsprojekte finanziell
beurteilen

Cash Management, Shareholder Value
Management

_ Wie bekommt man die Liquiditat in
den Griff?

_ Mittelausstattung und Finanzie-
rungsregeln

_ Das Shareholder-Value-Konzept

Controlling

_ Controlling-Kennzahlen

___Beispiel eines wirksamen
Controllingsystems

__ Aufbau von Friihwarnsystemen:
Krisen friih erkennen

__ Controllingberichte verstehen:
One-Page Summaries

Kosten-Management

_ Konzept und Aufbau der modernen
Kosten- und Leistungsrechnung:
Kostenverrechnungsmethoden und
Kostenrechnungssysteme, Kosten-
arten, -stellen, -trager, Betriebsab-
rechnungsbogen (BAB)

__Kalkulationssysteme, Stiick-
kalkulation

_ Deckungsbeitragsrechnung: Teil-
versus Vollkostenrechnung, Pro-
gramm-Optimierung, flexible Preis-
untergrenzen, Break-Even-Point

_ Target Costing
_ Kostenplanung und -kontrolle

__Beispiele von Kostenrechnungs-
systemen im Absatz- und
Produktionsbereich

Financial Management in typischen
Verantwortungsbereichen

_ Cost- und Profit-Units: Budgetie-
rung, Erfolgsrechnung und Kosten-
steuerung

__ Projekt-, Produkt-, Service- und
Marktverantwortungsrechnungen

_ Fiihren durch Soll-Ist-Vergleiche,
Umgang mit Abweichungen

_ Der Management-Erfolgsbericht

_ Resultate und Entscheide richtig
prasentieren, begriinden und
wirtschaftliche Konsequenzen
darstellen

Budgetieren und planen

_ Budgettypen und Budgetaufbau:
Schlank und rasch Budgetieren

__ Der Budgetierungsprozess:
Best Practices

Macsgecchneidert

Ebit Improvement Programm

Gewinn, Cash Flow und Unternehmens-
wert steigern

Massnahmen & Quick Wins

71 Umsatzsteigerung
7 Margenverbesserung
N Kostensenkung

N Kapitaleinsatz reduzieren

EIP Ebit Improvement Programm ist
eine Beratungsleistung der SGBS
St.Gallen Consulting: Die brachliegen-
den Gewinnsteigerung-Potenziale
eines Unternehmens sollen gefunden
und genutzt werden um Gewinn,

Cash Flow und Unternehmenswert
nachhaltig zu steigern.

Seit 30 Jahren unterstiitzt SGBS
St.Gallen Consulting Unternehmen
jeglicher Grdsse. Das Programm wird
in ca. 3 Monaten mit Management
und Fiihrungskraften des Unterneh-
mens realisiert.

Projektanfragen: consulting@sgbs.ch
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Finanzielle Fiihrung

Finanz-Programm fiir Fiihrungskrafte

Der Crash-Kurs zur finanziellen Fiihrung

Durchfiihrungen

2024

Nr.58124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  12.-15. Februar 2024, St.Gallen
2. Teil  4.-7.Mérz 2024, Luzern
3.Teil  22.-25. April 2024, Luzern
4. Teil  13.-15. Mai 2024, St.Gallen

Nr. 58224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-25. April 2024, Stuttgart
2.Teil  10.-13. Juni 2024, Luzern
3.Teil  8.-11. Juli 2024, Miinchen
4.Teil  2.-4. September 2024, Bregenz
(Bodensee)

Nr. 58324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  24.-27. Juni 2024, St.Gallen
2.Teil  8.-11. Juli 2024, Miinchen
3.Teil  2.-4. September 2024, Bregenz
(Bodensee)
4.Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 58424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  16.-19. September 2024, St.Gallen
2.Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
3. Teil  25.-28. November 2024, Bregenz
(Bodensee)
4. Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Spatere Durchfiihrungen siehe www.sgbs.ch/58

Dauer: 15 Tage in 4 Teilen

Seminargebiihr*: CHF 14900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/58
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Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte und Entschei-
dungstrager:innen

2. Neu berufene Leistungstrager, die
in kurzer Zeit viel Wissen zur fi-
nanziellen Fiihrung lernen wollen

3. Leitende aus Bereichen, Geschafts-
feldern, Divisions, Business Units

4. Verantwortliche fiir grosse Pro-
jekte und hohe Investitionen

5. Nicht-Experten des Finanzmanage-
ments, die wichtige finanzielle
Entscheidungen treffen oder beein-
flussen

In diesem Programm lernen Sie genau
die richtigen Fragen an das Controlling
zu stellen, sofort die Substanz aus Re-
ports und finanziellen Daten zu finden,
Fehlentwicklungen friihzeitig zu erken-
nen, Gewinnpotenziale im Unternehmen
zu spiiren und lhren Bereich in Rich-
tung mehr Ebit, bessere Gewinnmarge,
hdhere Profitabilitdt, Rentabilitat und
Wertsteigerung zu lenken.

Sie erhalten viel Wissen, hochverdich-
tet, aber erldutert an zahlreichen Bei-
spielen. Instrumente, Uberblick, an-
wendbare Tools. Das Programm kann
auch Uber einen langeren Zeitraum ge-
streckt werden, die Verschiebung von
einer Durchfiihrung auf eine andere fiir
einzelne Teile ist mdglich.

Teil 1: Finanz & Rechnungswesen.
4 Tage.

Teil 2: Finanzmanagement fiir
Fiihrungskrafte. 4 Tage.

Teil 3: Controlling: Ebit steigern und
finanzielle Steuerung. 3 Tage.

Teil 4: Corporate Finance und
Mergers & Acquisitions. 4 Tage.

Die Instrumente des Finanz- und
Rechnungswesens

_ Gesamtiiberblick liber das Finanz-
und Rechnungswesen

__Die Instrumente des Finanz- und
Rechnungswesen

Bilanzen, Erfolgsrechnungen und
Managementreports

__Kennzahlen verstehen

__ Fehlentwicklungen und Optimie-
rungspotenziale rasch erkennen

Finanzmanagement

__Finanzielle Entscheidungen bewusst
treffen

__ Profitabilitat, Rentabilitdt und Cash
Flow bewusst steuern

Das ehrgeizige Budget

_ Wie gestalten Sie lhren Planungs-
und Budgetierungsprozess?

__ Beyond Budgeting

Die richtige Finanzierung

_ Wie viel Kapital bendtigt das Unter-
nehmen?

__Finanzierungsstrategie und Deckung
des Finanzbedarfs

Investitions- und Wirtschaftlich-
keitsberechnungen

_ Grosse Investitionen miissen sich
rechnen: Bis wann sollen sie zu-
riickbezahlt sein (pay back)?

__Investitionsrechnung in der Praxis

_ Die Gewinnschwelle bewusst
steuern

_ Produktivitdts-Management

__Cash Flow Uberlegungen

Mergers & Acquisitions

_ Strategisches Finanzmanagement:
Wo expandieren, wo optimieren,
wo desinvestieren?

_ Das nétige Wissen zu Mergers &
Acquisitions

_ Gekonnt zukaufen, sinnvoll fusio-
nieren, wertbringend verkaufen:
Wie vorgehen?



Gewinnmargen-Management

__Die rentablen Stufen der Wert-
schépfung

__Das Unternehmen auf Rentabilitat
trimmen

Finanzierung, Kapitalbedarf

_ Wie Strategien den Kapitalbedarf
treiben

__ Kapitaleinsatz optimieren, Finanzie-
rung sicherstellen

Liquiditatssteuerung

_ Liquiditatsplanung

__Liquiditatssteuerung

Rentabilitats-Management

__ Eigen-, Fremd- und Gesamtkapital-
rentabilitat

__Leverage und Risiko
___Rentabilitdts-Management
__Nachhaltige Wertsteigerung: Wie

vorgehen?

Fritherkennung und aktives Steuern

_ Steuerung von Gewinnmarge, Um-
satzrendite, Eigenkapitalrendite

__Reduktion der Kapitalintensitat
__ Erhdhung des Cash Flow

_ Reduktion der Fixkosten und Ge-
staltung des Break-Even-Punktes

__Sicherstellung ausreichender
Liquiditat

Kostenmanagement

__ Kosten und Leistungsrechnung

_ Kostenposition im Vergleich zum
Wettbewerb

__ Kostensenkungsprogramme

Ertragsmanagement

__ Die Ertragspfeiler kennen
__ Die Verlustquellen finden

_Konzentration auf rentable Geschifte

Wertorientierung und Wertsteigerung

__Treiber des Unternehmenswerts

_ Programme zur Steigerung des
Unternehmenswerts, Cash Flow und
Ebit steigern

Wirkungsvolles Controlling

__Die richtigen Controllinginstrumente

_ Zusammenarbeit mit den unterneh-
memensinternen Spezialisten aus
Finanz und Controlling

___Sinnvolles Controlling: Best Practices

M&A als Teil der Unternehmens-
Strategie

__Die eigene Marktstellung dank
Zukauf verstarken

__ Optimieren des eigenen Portfolios

_ Kauf, Verkauf oder Fusion als ganz-
heitliche Entscheidung

Ein Unternehmen kaufen

__Die erhofften Synergiegewinne

_ Neue Kompetenzen und Fahigkeiten
flir das eigene Unternehmen bewer-
ten

__ Magliche Abschmelzprozesse und
Nachteile eines Kaufs

Der Verkauf von Unternehmen oder
Teilbereichen

_ Motive, Ziele und Zeitachse

__ Preisberechnung: Der Wert des
Unternehmens

_Nachfrage schaffen: Den effektiv
bezahlten Kaufpreis bestimmt die
Nachfrage

_ Verkaufsprozess: Die Schritte beim
Unternehmensverkauf

__Die Fusion als Erfolgsstrategie

Due Dilligence

_Das Ziel-Unternehmen priifen und
bewerten

___Die Berechnung des Werts durch
Experten - und was in der Praxis
geschieht

__Due Dilligence: Was sollte gepriift
werden, wo bringen Sie selbst Ihre
Expertise eine?

Den Kaufpreis finanzieren

___Die Ublichen Formen der Bezahlung
des gekauften Unternehmens

__ Wie werden sie finanziert?

_Barzahlung, Aktientausch, Stock
Option Programme fiir das Manage-
ment

Post Merger Integration

__ Zwei Kulturen, 2 Strukturen, Sys-
teme mit unterschiedlicher IT-Land-
schaft und zwei gewachsene Firmen
mit eigenen Fiihrungsprinzipien
verschmelzen: Eine Mega-Aufgabe.

__ Maotivation, Reputation und Mitar-
beiterzufriedenheit speziell in den
schwierigen ersten Monaten erhalten

_ Gekonnte Post Merger Integration
als Basis fiir finanziellen Erfolg
und weiterhin hohe Arbeitsgeber-
Attraktivitat

Bitte beachten:

Wesentliche Themen der finanzi-
ellen Fiihrung werden in mehreren
Teilen des Programms bewusst
mehrfach behandelt. Die be-
wusste «Redundanz» erlaubt es
auch Nicht-Experten, das neue
Wissen gezielt anzuwenden.
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Durchfiihrungen

2024

Nr.59124 1. Durchfiihrung 2024
24.-25. April 2024
Luzern

Nr. 59224 2. Durchfiihrung 2024
10.-11. Juli 2024
Miinchen

Nr.59324 3. Durchfiihrung 2024
27.-28. November 2024
Bregenz (Bodensee)

Dauer: 2 Tage

Seminargebiihr*: CHF 2900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/59

Hinweis: Dieses 2-Tagesseminar gibt es
auch in Kombination mit 2 weiteren Tagen.
Themen:

__Portfoliobereinigung im Unternehmen.
__Wo wachsen durch Zukauf oder Fusion?

Wo desinvestieren durch Verkauf von
__Unternehmen oder Unternehmensteilen

Dieses 4-Tagesseminar «Strategisches
Mergers & Acquisitions» finden Sie unter
www.sqbs.ch/av76

94 St.Gallen Business School

Finanzielle Fiihrung

Mergers & Acquisitions

Zielgruppe (w/m)

Top Management, Unternehmer, Execu-
tives, die Unternehmen oder Unter-
nehmensteile kaufen oder verkaufen.
Oberste Entscheidungstrager, die
externes Wachstum realisieren wollen.

Die Teilnehmenden an diesem hochka-
ratigen Management Seminar erwartet
folgender Nutzen:

_Sie verstehen die Gesamtsystematik
von M&A, die strategische Konzep-
tionierung und die einzelnen Bewer-
tungsmodelle

__Sie kennen den typischen Ablauf
einer M&A-Transaktion und kdnnen
diesen planen und gestalten

__Sie verstehen die Besonderheiten
internationaler Unternehmenskaufe

__Sie erfahren mehr (iber die wesent-
lichen rechtlichen Grundlagen von
M&A-Transaktionen

__Sie sehen, wie unterschiedlich
die Post Merger Integration in der
Praxis verlauft

M&A-Grundlagen

__ Warum M&A-Transaktionen in der
Praxis gelingen, warum sie scheitern

_ Stakeholder-Bedenken im Verlauf
einer Transaktion

_ Die Wertschdpfung von Beteiligungs-
gesellschaften

Externes Wachstum dank Zukaufe

_ Externes Wachstum als Teil der
Unternehmensstrategie

___Von der Portfolioanalyse zur
M&A-Roadmap, Targets

__ Kriterien zur Auswahl von Akquisiti-

onszielen, Synergiepotenziale

Projektmanagement im
M&A-Prozess

__ Ablauf einer M&A-Transaktion
_ Auktion oder ausverhandelter Deal?
__Die einzelnen Schritte der Transak-

tions-Durchfiihrung

Prozess-Elemente des Ver-/Kiufers

_ Verkaufsentscheidung, Mandatie-
rung, Investorenliste, Vertraulich-
keit, Teaser, Information Memo-
randum, Procedure Letter, Bewer-
tung, Preisuntergrenze, Datenraum,
Firmenbesichtigungen, Vertrag und
interne Kommunikation

__Due Diligence: Priifung des Unter-
nehmens in rechtlicher, steuerlicher,
wirtschaftlicher und technologi-
scher Hinsicht, Risikoermittlung &
Optimieren der Transaktion

_ Beweissicherungsfunktion, Vendor
Due Diligence, Vertraulichkeitsver-
pflichtung

Bewertung und Optionen
der Transaktion

__Trading Multiples, DCFM, Break-up
u.a.

_ Asset Deal: Kauf der Vermdgensge-
genstande vs. Share Deal: Kauf des
Unternehmenstragers

Finanzierungsmodelle

_ Analyse der Kapitalstruktur und des
Kapitalbedarfs fiir den Zukauf

_ Eigenkapital oder Fremdkapitel,
Leverage

__Innenfinanzierung oder Aussen-
finanzierung

Warum Post Merger Integration?

_ Kulturprobleme, Reputations-Risi-
ken, Abgang von Schliisselmitarbei-
tenden, hohe IT-Kosten wegen un-
terschiedlicher IT-Systeme, Stress,
Uneinigkeit und Verunsicherung
sind haufige Folgeerscheinungen

_ Was tun, wie vorgehen?



Weitere Seminare zu Finanzmanagement und Controlling

Ebit und Profitabilitat steigern:

Das Ebit Steigerungs-Programm erlernen
Wie nutze ich die Gewinnpotenziale fiir eine
verbesserte Profitabilitat?

Die finanzielle Ergebnisverantwortung
der Fithrungskraft

Ergebnis und Profitabilitdt optimieren
Die Profitabilitats-Potenziale eines Ge-
schafts optimal und nachhaltig nutzen

Finanzielle Ziele planen
und realisieren

——

Execution: Stirke in der Umsetzung
Wie Fiihrungskrifte grosse Verdnderungen
erfolgreich umsetzen

Finanz- & Rechnungswesen

fiir Fliihrungskrafte

Grundlagen und Vertiefung
Finanz- und Rechnungswesen kompakt,
systematisch und praxisnah

Zielgruppe: Fihrungskrafte, die lernen wol-
len, wie ein Gewinnsteigerungs-
Programm realisiert wird.

Zielgruppe:Fiihrungskrafte, die fiir Ebit-
Ziele und Profitabilitat verant-

Zielgruppe:Verantwortliche fiir Planung und
Budgets ohne grossere Ausbil-

Zielgruppe: Fiihrungskrifte, Spezialist:innen
und Nachwuchskrafte ohne
vertiefte Kenntnisse in F&RW

Dauer: 3 Tage Finanzseminar
Gebiihr: CHF 4'500.- zzgl. MwSt;

Euro zum Tageskurs
Nutzen:

Sie lernen, das Ebit-Steigerungsprogramm der
SGBS Consulting St.Gallen Schritt fiir Schritt
im eigenen Bereich umzusetzen und damit
den Ebit nachhaltig zu steigern.

Konzeption:

Wer den Ebit sichern und steigern will, muss
Zusammenhange zwischen Investitionen,
Produktivitat, Gewinnmargen, Auslagerungen,
Auslastung, Kapitalkosten, Rendite und Cash-
flow kennen. Dieses Programm zeigt, wie man
die Gewinnpotenziale im Unternehmen richtig
einschatzt, wie eine Ebit-Steigerung geplant
wird, welche Mdglichkeiten Sie als Nicht-Ex-
perte des Finanzmanagements haben, selbst
hohe Ebit- und Renditeziele zu erreichen und
welche Massnahmen Sie im eigenen Verant-
wortungsbereich treffen kdnnen.

St. GallenTools:

Gratis zur Nutzung: EIP Ebit Improvement
Program.

Fokus: Sich in den Themen der
finanziellen Fiihrung weiter-
bilden wollen

Dauer: 4 Tage

Gebiihr: CHF 3'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs

Nutzen:

In strukturierter und praxisnahen Form
erhalten sie einen umfassenden Uberblick
tber die wichtigsten Themen des Finanz- und
Rechnungswesens.

wortlich sind dung in der Welt der finanziellen
Fokus: Ein hoch rentables Unternehmen Kennzahlen.
bleiben oder werden: Wie vorge- Fokus: Wissen in Finanz- & Rech-
hen? nungswesen, Planung, Cont-
Dauer: 343 Tage rolling, Ergebnisverbesserung
Nutzen:  Teil 1: Finanzielle Fiihrung fiir Dauer: 4+3+3 Tage
Fiihrungskrafte. 3 Tage. Nutzen:  Teil 1: Finanz- & Rechnungs-
Teil 2: Wie steigere ich die Profi- wesen.
tabilitdt nachhaltig? Teil 2: Finanzielle Ergebnisse
Gebiihr:  CHF 7'900.- zzgl. Mwst. planen. Controlling.
Euro zum Tageskurs Teil 3: Den Ebit steigern
Konzeption: Gebiihr:  CHF 9'900.- zzgl. Mwst.
Nur wer {iberdurchschnittlich rentiert, kann Euro zum Tageskurs
auch {iberdurchschnittlich in den Aufbau )
Konzeption:

neuer Kernkompetenzen, neuer Geschéafte
und neuer Marktpositionen investieren, at-
traktive Arbeitsbedingungen und Entwick-
lungsperspektiven fiir Mitarbeitende und
neuen Nutzen fiir Kunden bieten. Wie wird
aus einem normal rentierenden Unternehmen
eine Ertragsperle? Wie konnen die schlum-
mernden Gewinnsteigerungs-Potenziale im
Unternehmen erkannt und gehoben werden?
Was kann die Geschaftsleitung alleine be-
werkstelligen, um Ebit-Ziele zu erreichen, wo
aber muss die Mitarbeiterschaft mit einbe-
zogen werden? Wie entsteht eine positive,
ganzheitlich ausgerichtete Gewinnkultur?

Wollen Sie anspruchsvolle finanzielle Ziele
erreichen? Was es dafiir braucht, ist das
Wissen, wie Entscheidungen die finanziellen
Ergebnisse beeinflussen. Die Fahigkeit, Trei-
ber fiir den finanziellen Erfolg zu identifizie-
ren und zu nutzen. Das Verstéandnis fiir das
Gesamte. Wie geht man vor, um nachhaltig
Ergebnisse zu verbessern? Um Profitabilitat
und Rentabilitat zu steigern? Um weniger
krisenanfallig zu werden? Um brachliegende
Gewinnsteigerungs-Potentiale gekonnt zu
nutzen?

Konzeption:

Fiihrungskrafte, Spezialisten und Nach-
wuchskrafte kommen friiher oder spater in
eine Position, in der sie fiir finanzielle Aufga-
ben wie Planung, Budgetierung, Kostenbud-
gets und das Erreichen finanzieller Ergebnisse
Verantwortung tragen. Dazu braucht es ein
belastbares Grundlagenwissen in finanziellen
Aspekten. Dieses Seminar hilft, die dafiir
notwendigen Kenntnisse in verdichteter, gut
verstandlicher Form aufzubauen.

Anmelden: sgbs.ch/av57 Zum Seminar: sgbs.ch/av56 Zum Seminar: sgbs.ch/av51 Anmelden: sgbs.ch/53
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CEO
Geschiftsfithrung
\ General Management

Bereichsleitung
Abteilungsleitung
Teamleitung

Vorbereitung auf Fiihrungspositionen

Die berufsbegleitenden St. Galler Management Schulen: Qualifizierung fiir den
nachsten Karriereschritt.

Management als Beruf

Management ist ein Beruf mit hoher Verantwortung. Er sollte erlernt werden.
Die St.Galler Schulen bereiten auf anspruchsvolle Management-Positionen vor.

Filihrungskrafte haben eine enorme Verantwortung: Fiir die [hnen anvertrauten
Mitarbeitenden; fiir Werte, Mission, Vision. Fiir Kundennutzen und den Beitrag an
das gesellschaftliche Wohlergehen. Und selbstverstandlich auch fiir das berechtigte
Interesse der Kapitalgeber und Aktionare.

Die Vielfalt der Anspriiche erzeugt Druck: Der Beruf der Managerin und des Managers
ist anspruchsvoll. Mit diesem neuen Angebot sagen wir von der St.Gallen Business
School: Management ist ein Beruf. Der Beruf muss gelernt sein. Mit den «St.Galler
Management Schulen» bieten wir nun die Mdglichkeit, folgende berufsbegleitenden
Studiengdnge zu absolvieren:

= St.Galler CEO-Schule

- St.Galler GL/Vorstands-Schule

= St.Galler Geschaftsfiihrer:in-Schule
- St.Galler General Manager:in-Schule
- St.Galler Projektmanager:in-Schule

= St.Galler Bereichsleiter:in-Schule

- St.Galler Abteilungsleiter:in-Schule
= St.Galler Teamleiter:in-Schule

« St.Galler Assistenz-Schule

- St.Galler Produktmanager:in-Schule

96 St.Gallen Business School
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Fiihrungskrafte, die sich fiir eine CEO-Rolle
qualifizieren wollen

Mitglied der Geschaftsleitung/
des Vorstands werden

Qualifizierung fiir eine Position im obersten
Management

CEQ's sind fiir nachhaltige Resultate verant-
wortlich. Sie setzen Ziele, geben Richtung,
pragen Werte und Kultur. Sie entwickeln Mo-
tivation, bauen Kernkompetenzen. Mit ihrem
Management Team erbringen Sie liberdurch-
schnittliche Leistungen. Zu den Leader-Qua-
litten gehort der gekonnte Umgang mit Eig-
nern, Vorstandskollegen, Mitarbeitenden und
der Offentlichkeit. Sie verstehen es, rentable
Marktpositionen auch im harten Wettbe-
werbsumfeld aufzubauen und zu sichern.
Dazu lancieren sie Innovation und neue Ge-
schaftsmodelle schaffen damit neue Gewinn-
potentiale in den Markten der Zukunft. CEQ's
kennen die Bedeutung von Strukturen und
Prozessen und verstehen es, die Produktivitit
immer wieder zu optimieren. Sie nutzen die
Méglichkeit der finanziellen Fiihrung und des
Controllings. Das Resultat dieses «winning
spirit» sind hoher Customer Value, steigende
Rentabilitat, nachhaltige Entwicklung des
Unternehmenswerts sowie leistungsstarke
und motivierte Mitarbeiter:innen.

Als Mitglied der Geschéftsleitung oder des
Vorstands wird man Teil eines Teams, das fiir
das Wohlergehen der Gesamtunternehmung
zustandig ist. Meist teilen sich die GL-Mitglie-
der (resp. Vorstande) die Verantwortung fiir
Funktionsbereiche oder Geschaftsfelder. Mit
der Konsequenz, dass zusatzlich zur Verant-
wortung fiir die Gesamtunternehmung auch
ein «Revierdenkenn fiir den eigenen Bereich
entsteht. Wer als Mitglied der Geschaftslei-
tung erfolgreich sein will, muss das Gesamte
steuern und seinen Teilbereich optimieren;
muss Unternehmens- und Bereichsstrategie in
Ubereinstimmung bringen; muss die Interessen
des eigenen Bereichs im Geschaftsleitungs-
Gremium durchsetzen konnen. Dies alles erfor-
dert fachliche Kompetenz und persénliche
Souveranitat. in Themen wie Strategie, Marke-
ting, Finanzen, Performance, Prozessen, Struk-
turen, Controlling; Persdnliche Kompetenzen
in Themen wie Leadership, Krisenmanagement,
Fiihrungsverhalten, Umgang mit Konflikten,
Motivation, Umsetzungsstarke.

Absolvent:innen der St. Galler CEO-Schule
qualifizieren sich fiir eine Position als CEQO,
Vorstand oder fiir die oberste Management-
Ebene.

Sie qualifizieren sich fiir die Ubernahme einer
Funktion als Mitglied der Geschaftsleitung
resp. des Vorstands einer Unternehmung oder
Institution.

Euro zum Tageskurs

Zulassung: min. 5 Jahre Praxis als Fiih- Zulassung: min. 5 Jahre Praxis als Fiih-
rungskraft mit Ergebnisverant- rungskraft mit Ergebnisverant-
wortung wortung

Gebiihr: CHF 35'000.- zzgl. MwSt; Gebiihr: CHF 34'900.- zzgl. MwSt;

Euro zum Tageskurs

Anmelden: sgbs.ch/sch10 Anmelden: sgbs.ch/sch11
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St. Galler
Geschéaftsfiihrer:in-Schule

Vorbereitung auf eine Funktion
als Geschaftsfiihrer:in

St. Galler

General Manager'in—SchuIe

L #Hi%f‘l“

Bereltet auf eine Funktion im
General Management vor

St. Galler
Bereichsleiter:in-Schule

Die St. Galler Schule fiir heutige oder
zukiinftige Bereichsleiter:innen.

Weitere St.Galler Schools

Weitere St. Galler Management Schools
finden Sie im Internet:

Wer Geschaftsfiihrer:in werden will, sucht die
Verantwortung fiir Ergebnisse. Operativ wie
strategisch. lhnen obliegt es, einen entschei-
denden Beitrag an das Erreichen der Unter-
nehmensziele beizusteuern. Im Rahmen der
operativen Ebene tragen sie Fiihrungs-, Um-
satz- und Ergebnisverantwortung. Budgetver-
einbarung, laufende Ergebnisdiskussion mit
Mitarbeitenden, aber auch aktive Kundenbe-
treuung und Akquisition grosser Kunden oder
Auftrdge gehdren zu dieser Funktion. Auf der
strategischen Ebene engagieren sie sich fir
die Sicherung des Kerngeschafts, fiir den
Ausbau der Marktanteile, das Gewinnen neuer
Kunden und fiir die Expansion in neue Ziel-
gruppen, geografische Markte und zuséatzliche
Vertriebskanale. Sie schaffen neue Geschafts-
potenziale dank Business Development. Sie
schaffen und erschliessen neue Markte. Dies
alles unter Beachtung der Ergebnis- und Ren-
tabilitdtsziele und mit einem motivierenden,
modernen Gesetzen der Flihrungslehre ent-
sprechenden Leader-Verhalten.

Eine Funktion mit General Management Ver-
antwortung setzt ein ganzheitliches Manage-
ment-Wissen voraus. Zusatzlich zu den bereits
vorhandenen F3higkeiten als Spezialist:in wird
ein profundes Wissen liber das Funktionieren
einer Organisation bendtigt. Die Gesetzmas-
sigkeiten fiir professionelles Management
miissen in das Entscheidungs- und Fiihrungs-
verhalten einfliessen. Moderne Management-
Instrumente miissen zum «Handwerkszeug»
des General-Managers und der General-
Managerin werden. Fachliche Liicken sind zu
schliessen: Der Ingenieur erkennt die Méglich-
keit des Marketings. Die Biologin lernt, landes-
spezifische Strategien und Verkaufskonzepte
zu beurteilen. Der Verkaufsleiter versteht

die Zusammenhange zwischen Marktanteilen,
Umsatzwachstum, Kapitalintensitat und
Rentabilitdt. Und alle zusammen erkennen,
was notig ist, um Verdnderungen effektiv
durchzusetzen, Menschen in eine bestimmte
Richtung zu flihren und gemeinsam im Team
erstklassige Resultate zu erreichen.

Absolvent:innen der St. Galler Geschaftsfiih-
rer:in-Schule erwerben eine hochkaratige
Qualifikation fiir den Beruf als Geschéaftsfiih-
rer:in.

Das Zertifikat belegt, dass Sie eine hochkara-
tige Qualifikation fiir den Beruf des General
Managers/der General Managerin erarbeitet
haben.

Wer mit der Leitung eines Bereichs beauftragt
wird, Gibernimmt eine bedeutende Funktion:
Bereichsmanager:innen sind besonders gefor-
dert: Als Spezialisten und Fachverantwortliche
optimieren sie ihr Spezialgebiet, als Generalis-
ten denken sie prozessorientiert und ermdgli-
chen die Umsetzung der von der Geschaftslei-
tung vorgegebenen Strategien. Wirkungsvolle
Bereichsleiter:innen integrieren ihren Bereich
in das gesamte Wirkungsgefiige. Wo nétig
und im Gesamtinteresse, verstehen sie es je-
doch, sich bei Kollegen und Verantwortlichen
fiir ihren Bereich durchzusetzen. Sie optimie-
ren laufend Produktivitdt und Kosten; steuern
die Zufriedenheit der internen und externen
Kunden; bauen neue Mitarbeitende auf und
fiihren situativ, mit Freiraum oder straffer
Kontrolle. Ihre unternehmerische Grundhal-
tung prégt das Rollenverstindnis: Sie sind es,
die aus Konzepten und Pldnen konkrete Resul-
tate werden lassen. Sie sind am Ort des Ge-
schehens, wo es darauf ankommt, Fahigkeiten
und Wettbewerbsvorteile in Produktivitdt und
Kundennutzen zu uberfihren.

Fiir Abteilungsleiter:innen und Fiihrungs-
kréafte, die sich fiir den Karriereschritt zum/
zur Bereichsleiter:in qualifizieren wollen.

Euro zum Tageskurs

Anmelden: sgbs.ch/sch14 Anmelden: sgbs.ch/sch20 Anmelden: sgbs.ch/sch22

Euro zum Tageskurs

Zulassung: min. 5 Jahre Praxis, min 2 als Zulassung: Min. 4 Jahre Berufserfahrung Zulassung: Min. 3 Jahre Leitung einer
Fiihrungskraft mit Ergebnis- in Linie, Stab oder Projekt- Abteilung, Funktion oder eines
verantwortung management wichtigen Projekts

Gebiihr: CHF 33'000.- zzgl. MwSt; Gebiihr: CHF 26'900.- zzgl. MwSt; Gebiihr: CHF 26'800.- zzgl. MwsSt;

Euro zum Tageskurs

Abteilungsleiter:in-Schule

Sie lernen, eine Abteilung zu fiihren und lhre
Aufgabe als Abteilungsleiter:in wirkungsvoll
wahrzunehmen. 12 - 18 Monate, berufs-
begleitend. Anmelden: sgbs.ch/sch30

Teamleiter:in-Schule

Sie lernen, als Teamleiter:in erfolgreich zu sein
und das Team zu motivieren, auf Leistung
auszurichten und hohe Arbeitszufriedenheit
zu erreichen. 12-18 Monate, berufsbeglei-
tend. Anmelden: sgbs.ch/sch32

St. Galler Projektmanager:in-Schule

Sie lernen, ohne Hierarchie und Linien-
kompetenz Verantwortung fiir ein Projekt zu
tragen und exzellente Resultate zu erbringen.
12-18 Monate, berufsbegleitend.

Anmelden: sgbs.ch/sch24

St. Galler Assistenz-Schule

Sie lernen, als Assistent:in der GL oder
Personal Assistant ihre Chefs oder Chefin
optimal zu unterstiitzen. Assistenz als
Karrieresprungbrett. 9-12 Monate, berufs-
begleitend. Anmelden: sgbs.ch/sch25

St. Galler Produktmanager:in-Schule

Fiir Leistungstrager und Talente, die fiir
eine Position aus Produkmanager:in quali-
fiziert werden sollen. 9-18 Monate, berufs-
begleitend. Anmelden: sgbs.ch/sch60

Telefonische Beratung:
+41 71 225 40 80
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St. Galler Projektleiter:in Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr. HP9114 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  19.-20. Februar 2024, St.Gallen
2. Teil  26.-29. Februar 2024, St.Gallen
3. Teil  22.-25. April 2024, Stuttgart
4. Teil  1.-4. Juli 2024, St.Gallen

Nr. HP9124 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  6.-7. Mai 2024, St.Gallen
2.Teil  10.-13. Juni 2024, KoIn
3.Teil  1.-4.Juli 2024, St.Gallen
4.Teil  16.-19. September 2024, St.Gallen

Nr. HP9134 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  9.-10. September 2024, St.Gallen
2.Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
3. Teil  28.-31. Oktober 2024, St.Gallen
4, Teil 4.-7.November 2024, St.Gallen

Nr. HP9144 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-5. November 2024, St.Gallen
2.Teil  25.-28. November 2024, Luzern
3. Teil  24.-27. Marz 2025, St.Gallen
4. Teil  7.-10. Juli 2025, St.Gallen

Dauer: 2+4 +4 +4 Tage

Seminargebiihr: CHF 12900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/hp91

Zielgruppe (w/m)

1. Leistungstrager, die als Projektlei-
ter:innen eine wichtige Aufgabe im
Unternehmen innehaben oder neu
erhalten werden

2. Fiihrungskrafte mit Verantwortung
fiir Projekte

3. High Potentials, die mit wesentli-
chen Aufgaben beauftragt werden
und dort ihr unternehmerisches
Kdnnen zeigen sollen

4. Projektleiter:innen, die neues
Wissen benétigen, um sehr an-
spruchsvolle Projektresultate
erreichen zu kdnnen

Wer ein Projekt leitet, sollte sich mit
viel Elan, unternehmerischer Grundein-
stellung und absolutem Resultatdenken
an die Arbeit machen. Denn: Nur die
Besten sind in der Lage, anspruchsvolle
Projekte zum gewiinschten Erfolg zu
bringen. Wer ein Projekt verantwortet,
hat meist keine hierarchische Macht,
keine automatische Unterstiitzung der
Linie. Durchregieren geht nicht, anord-
nen auch nicht. Somit haben Projektlei-
tende eine liberaus anspruchsvolle Auf-
gabe: Sie miissen liefern, haben zwar

Ressourcen, brauchen aber Unterstiit-
zer, Mentoren und Promotoren in allen
Bereichen und auf mehreren Flihrungs-
ebenen. Dafiir brauchen Sie alles, was
das Thema Fiihrung zu bieten hat: Sozi-
alkompetenz; Einfliihlungsvermdgen;
Durchsetzungsfahigkeit; Begeisterungs-
fahigkeit; Visionskraft. Sie miissen
Netzwerke bilden, sich erfolgreich in
Partnerschaften und virtuellen Struktu-
ren bewegen, andere fiir eigene Ziele
gewinnen. Zusatzlich brauchen Sie aber
auch fachliche Kompetenz: in Projekt-
management; in Finanzieller Fiihrung; in
Betriebswirtschaft.

General Management

__ Die Gesamtschau, Zusammenhange
__Resultatorientierte Flihrung
___Ganzheitliches General Management

__ Der St.Galler Managementansatz der
Unternehmensfiihrung

Fithren und Fiihrungspersonlichkeit

___Die personlichen Kompetenzen als
Fiihrungspersdnlichkeit

__ Die Kunst, dank emotionaler Intelli-
genz die gewiinschten Resultate zu
liefern

__ Personliche Kompetenzen und
Filihrungsverhalten

Betriebswirtschaft, Controlling

___Die harten Fakten: Betriebswirtschaft

__Planen, Budgetieren, Resultate durch
Kennzahlen abbilden und steuern

__Investitions- & Wirtschaftlichkeits-
berechnungen

__Finanzierung, Kapital und Kapital-
kosten

Startup-Mentalitat

__ Wer Entrepreneur sein soll, braucht
Geschaftstiichtigkeit und eine Star-
tup-Mentalitat

__ Geschaftsideen bewerten, verwerfen
oder bestatigen

___Die Projektstrategie im Sinne eines
Startup-Konzeptes

__Den Business Case entwerfen

__Von der Projektidee zum erfolgrei-
chen Geschaftsmodell

__ Das Geschéftsmodell umsetzen, er-
folgreich entwickeln und gesteuert
wachsen

SGBS Certified Management Expert
St.Gallen®

Nach erfolgreichem Absolvieren des
Programms erhalten Sie ein Abschluss-
zertifikat. Dieses berechtigt Sie zum
Einstieg in den Studiengang «SGBS Cer-
tified Management Expert St. Gallen®»,
mit Anrechnung der bereits absolvierten
Tage. Details: sgbs.ch/experts
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High Potentials und Advanced Juniors

St. Galler Junior Business School

Durchfiihrungen
2024

Nr.20124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  22.-25. Januar 2024, St.Gallen
2.Teil  12.-15. Februar 2024, St.Gallen
3. Teil  22.-25. April 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 20224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 15.-18. April 2024, Bregenz
(Bodensee)
2. Teil  24.-27. Juni 2024, St.Gallen
3. Teil  16.-19. September 2024, Kdln

Nr. 20324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  3.-6.Juni 2024, St.Gallen
2.Teil  16.-19. September 2024, K&In
3.Teil  28.-31. Oktober 2024, St.Gallen

Nr. 20424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. August 2024, St.Gallen
2.Teil  4.-7. November 2024, Stuttgart
3. Teil  9.-12. Dezember 2024, St. Gallen

Nr. 20524 5. Durchfiihrung 2024
1. Teil  7.-10. Oktober 2024, St.Gallen
2. Teil  4.-7. November 2024, Stuttgart
3. Teil  9.-12. Dezember 2024, St. Gallen

Spatere Durchfiihrungen siehe www.sgbs.ch/20

Dauer: 4 +4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 8900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/20
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Zielgruppe (w/m)

Die Junior Business School ist auf die
Bediirfnisse und die betriebliche Situa-
tion von Teilnehmer:innen im Alter von
ca. 28 bis 48 Jahren ausgerichtet:

1. Flhrungskrafte, Stabsstelleninhaber
und Verantwortliche zentraler
Dienstleistungsstellen, welche von
einer umfassenden, systematisch
aufgebauten betriebswirtschaftli-
chen Ausbildung profitieren wollen.

2. Nachwuchsfiihrungskrafte, welche
eine verantwortungsvolle Flihrungs-
position libernehmen oder lber-
nommen haben und ihr Manage-
ment-Wissen einem griindlichen
Check-up unterziehen mochten.

3. Praktiker, die ihre in der Praxis ge-
wonnenen Erkenntnisse kritisch
hinterfragen und tiberpriifen wollen.

4. Ingenieure, Techniker und Juristen,
welche sich als Nicht-Betriebswirt-
schafter umfassende Manage-
ment-Kenntnisse in sehr intensiver
Form aneignen wollen.

G Durchfiihrungen in Englisch siehe

www.sgbs.ch/international

Die St.Galler Junior Business School ist
ein anspruchvolles Intensiv-Manage-
ment-Programm fiir Fiihrungskrafte,
Nachwuchsfiihrungskrafte und Fachspe-
zialisten, die sich fiir eine gehobenere
Managementaufgabe qualifizieren oder
ihr bestehendes Managementwissen kri-
tisch hinterfragen und vertiefen wollen.

Anhand konkreter Falle werden auf

der Basis des St.Galler Management-
Ansatzes und der systemorientierten
Managementlehre die zentralen Themen
der Unternehmensfiihrung erldutert
und trainiert: St.Galler Flihrungsmodell,
Marketing Management, Struktur-

und Prozessmanagement, Leadership,
Finanzmanagement.

Dieses Programm vermittelt die Erfolgs-
prinzipien erfolgreichen Managements
sowie neues Management-Wissen zu
den zentralen Themen effektiver Unter-
nehmensfiihrung. Besonderen Wert
legen wir dabei auf hohen Praxisbezug
und auf den Lerntransfer.

Neben fachlichem Kénnen und richtigem
Einsatz von Management-Methoden
zeichnen sich leistungsorientierte Mitar-
beitende speziell auch durch eine hohe
Sozialkompetenz aus. Die Teilnehmenden
lernen lber ihre Starken als Flihrungs-
personlichkeit. Sie lernen diese Starken
richtig zum Einsatz zu bringen.

Leadership und Mitarbeiterfiihrung

Welcher Flihrungsstil bringt unter wel-
chen Bedingungen die besten Resul-
tate? Wie kann eine optimale Mitarbei-
terleistung bei hoher Mitarbeiterzufrie-
denheit erreicht werden?

Verhaltensmuster im Fiihrungsprozess

Jede Flihrungskraft verhalt sich nach
einem individuellen Verhaltensmuster.
Dieses wird fiir Mitarbeiter erkennbar
und im Geschéftsalltag zur Spielregel
im Umgang mit ihrem Chef. Unser Do-
zent zeigt die typischen Verhaltens-
muster im Flihrungsprozess auf.

Starken im Fiihrungsverhalten

Darauf aufbauend gelingt es meist, ei-
gene Stdrken im personlichen Fiihrungs-
verhalten zu erkennen. Natiirlich auch
eigene Schwachen. Im Seminar konzen-
trieren wir uns auf die Starken. Denn
Verhaltensverdanderungen dauern sehr
lange und es ist lohnender, auf Starken
aufzubauen und diese zu verstdrken.

Die Starken zum Einsatz bringen

Ist es gelungen, die eigenen Starken zu
identifizieren, stellt sich die Frage, ob
diese auch bewusst zum Einsatz ge-
bracht werden. Wir trainieren typische
Situationen aus dem Geschaftsleben
und zeigen, wie persdnliche Starken
bewusst eingesetzt werden.



Personliche Sozialkompetenz

Das neue Marketing

Die personliche Sozialkompetenz sollte
mit zunehmender Erfahrung und Ver-
antwortung mitwachsen. Wir zeigen,
welche Auspragungen Sozialkompetenz
hat und wie Optimierungspotenziale
genutzt werden.

Der ganzheitliche Management
Ansatz

_Vom Modell zum praktischen Nutzen

_ Ganzheitliches Denken als Quelle
flir nachhaltigen Unternehmens-
erfolg

Ganzheitliches Management von
Unternehmens-Bereichen

__ Einen Bereich fiihren, aber das
Ganze im Blick

_ Kurzfristige Ziele erreichen und
gleichzeitig in die Zukunft inves-
tieren

Das neue Strategische Management

__ Strategisches Denken

_ Struktur und Inhalt einer Bereichs-
und Profit Center Strategie

__ Die strategische Analyse

__ Strategische Handlungsspielraume
nutzen

_ Im neuen Marketing gilt: «Alles was
kommuniziert, verkauftn.

_ Wer nach aussen kommuniziert, ist
daher marketing-relevant.

___ Wie organisiert man dieses Marke-
ting?

Die finanzielle Fiihrung

__Finanzieller Erfolg lasst sich anhand
einiger weniger Parameter steuern

_ Wo liegt der eigene Handlungsspiel-
raum, um an den finanziellen Erfolg
beizutragen?

__ Planung, Budgetierung und Steue-
rung des Profit Center-Ergebnisses

__Massnahmen zur Ergebnisverbesse-
rung

Planung und Budgetierung

_ Ehrgeizige Planung und Budgetie-
rung

___Umgang mit Instabilitdten und
Unsicherheiten

_Anpassung an schwankende Umfeld
faktoren

_ Konstanten der Planung in einer un-
planbaren Welt

Investitionsrechnung

__ Lohnt sich die Investition in die
Rationalisierung?

__Rechnet sich Investition in Innova-
tion?

__ Make-or-buy: Was selbst, was
durch andere machen?

_ Outsourcing oder Insourcing

Finanzierung

__Berechnung des Finanzbedarfs fiir
neue Strategien und Konzepte

__ Kapitalflussrechnung, Kapitalbedarf
und Mittelherkunft

__Die besten Formen der Finanzierung

__ Die Kosten des Kapitals minimieren

Liquiditatssteuerung

__Die Liquiditat berechnen

_Jederzeitige Liquiditat sicherstellen

Gewinn- und Rentabilitatsziele
erreichen

__ Ehrgeizige Gewinn- und Rentabili-
tatsziele setzen

_ Massnahmen und Wirkungsmecha-
nismen des Gewinnmanagements

_ Gewinn-, Cashflow-, Rentabilitats-
und Deckungsbeitragsziele erreichen

Kosten im Griff?

__ Die gewollte Kostenposition

_ Kostenplanung und Kostenkontrolle
__Den Break-even-Punkt steuern

_ Fixkosten bewusst gestalten

__ Kosten variabilisieren und flexibili-
sieren

Personliche Kompetenzen

__Die gewinnende Gesprachsfiihrung
_ Vertrauen verdienen

_ Engagement zeigen

_ Teamplayer sein

_ Ein wertvolles Gruppenmitglied sein

__ Persoénliche Fahigkeiten, sich auf
sympathische Art durchzusetzen

Fithrung und Fiihrungsverhalten

__ Fir Aufgaben und Projekte Verant-
wortung lbernehmen

__Mit eigenen Ideen iiberzeugen
__ Kommunikation im Team

___Mitarbeitende fiir Engagement
gewinnen

_ Gesetzmassigkeiten der Fiihrung

__ Eigene Verhaltensmuster in Fiih-
rungssituationen
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High Potentials und Advanced Juniors

Intensivprogramm Unternehmensfiithrung

Gesamtzusammenhinge des resultatorientierten Managements als Vorbereitung
auf eine hohere Aufgabe im Unternehmen. Fiir die Leader der Zukunft.

Durchfiihrungen

2024

Nr. HP1014 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  5.-8. Februar 2024, Miinchen
2. Teil  15.-18. April 2024, Stuttgart
3. Teil  10.-13. Juni 2024, Lugano

Nr. HP1024 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  17.-20. Juni 2024, Brunnen
(N3he Luzern)
2.Teil  2.-5. September 2024, Brunnen
(N3he Luzern)
3. Teil  16.-19. September 2024, Stuttgart

Nr. HP1034 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, Luzern
2.Teil  4.-7. November 2024, St.Gallen
3.Teil  2.-5. Dezember 2024, Kdln

Nr. HP1044 4. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-7. November 2024, Stuttgart
2.Teil  2.-5. Dezember 2024, K6In
3.Teil  3.-6. Februar 2025, Stuttgart

Dauer: 4+4 +4 Tage

Seminargebiihr: CHF 11000.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/hp10
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Zielgruppe (w/m)

1.

Fiir hhere Aufgaben vorgesehene
High Potentials

Leistungsstarke Fach- und Fiih-
rungskrafte, die das Konzept des
ganzheitlichen Managements im
eigenen Bereich anwenden wollen

Leistungstrager:innen, die sich
auf die zentralen Erfolgsfaktoren
fokussieren wollen

Besonders forderungswiirdige Spe-
zialistinnen und Spezialisten, die
sich fiir Aufgaben qualifizieren
wollen, die ein umfassendes Ver-
standnis liber die Erfolgsmechanis-
men der Unternehmensfiihrung be-
nétigen

Nutzen

Mit der Teilnahme an diesem hochkara-
tigen Intensivprogramm belegen Sie
Ihre Bereitschaft, eine Reise durch alle
Aspekte der Unternehmensfiihrung
durchlaufen zu wollen.

Die Dozierenden zeigen anhand vieler
praktischer Beispiele, was alles zusam-
menwirken muss, um dauerhaft erst-
klassige Resultate als nachriickende
Flihrungskraft erbringen zu kdnnen. Sie
werden erkennen, wo sie selbst mit |h-
rer Unternehmung oder Ihrem Bereich
Weltklasse sind, wo Sie mithalten kon-
nen, wo Sie nachbessern miissen.

Sie lernen Fahigkeiten und Kompeten-
zen, die Sie auf dem Weg zu einer
ganzheitlich denkenden, Resultat orien-
tierten Flihrungskraft bendtigen. Sie
entwickeln lhr persdnliches Fahigkeits-
und Kompetenz-Portfolio.

Wer einen Betrag fiir das Ganze liefern
will, muss die Gesamtzusammenhange
einer erfolgreichen Unternehmensfiih-
rung kennen. Wer prozessorientiert
denken und handeln will, braucht ein
ganzheitliches Verstandnis fiir die In-
strumente und Methoden des Manage-
ments und deren Wirkung.

Wer nicht in Bereichen und «Silosn,
sondern an das Ganze und vor allem
auch an Kunden und Kundennutzen
denken will, braucht abteilungsiiber-
greifendes Wissen: General Manage-
ment.

Um den Weg vom Wissen zum Kénnen
bis hin zum gewdiinschten Resultat zu
gehen, braucht es als Zweites das Er-
kennen der eigenen Kompetenzen und
Fahigkeiten: Welches Fahigkeits-Port-
folio brauchen Fiihrungskrafte, die lber
den Tellerrand hinaus vernetzt und in-
terdisziplinar arbeiten?

Lernen Sie, was meist funktioniert und
was hicht. Suchen Sie das Gesprach mit
unseren Dozenten, die zu den Besten
Ihres Standes gehdren. Und kommen
Sie voller Ideen und Impulse zuriick,
ausgestattet mit Tools, die Ihnen eine
Umsetzung gemeinsam mit lhren Mit-
arbeitenden, Kolleginnen und Kollegen
aus anderen Bereichen ermdglichen.



General Management

__Die vielfaltigen Aufgaben des
Managements

__ Die Systematik des ganzheitlichen
Managements

_ Uberkomplexitat: Viel zu viel halb-
herzig anpacken

_ Gutes Management: Weniges
wirklich Zielfiihrendes konsequent
umsetzen

__ Die Kunst, komplex zu denken, aber
einfach und wirkungsvoll zu handeln

Schalthebel fiir erfolgreiches
Management

__ Das Dynamikmodell des Unterneh-
mens: Was treibt die Veranderung?

___Trends, Trendbriiche, Paradigmen-
wechsel, Disruptive Technologies

__ Dynamik von innen: Kultur, Werte,
Eigentiimer

Normatives Management

__ Die Ausrichtung des Unternehmens
durch die obersten Organe respektive
Eigner

_ Wie das Management die Vorgaben
in Planung und Strategie integriert

Strategisches Management

__ Die wegweisende Strategie erarbeiten

__ Die beste Strategie auswahlen

__ Die Kunst der Strategie-Implemen-
tierung

Portfolio-Management

__Zuviel an Produkten, Technologien,
Landern, Vertriebskanalen, Marken,
Filialen usw?

_ Ausmisten mit Hilfe des Portfolio-
Managements

Markt- und Kundenmanagement

__ Die Logik des Marktes und der
Branche verstehen

__ Das Geschaftsmodell heute, das
Geschaftsmodell in Zukunft

_ Kundenbediirfnisse und ungeldste
Kundenprobleme als Ausgangsbasis
flr Strategisches Marketing

Technologie Management

— Neue Technologien erschaffen neue
Markte

_ Vom Alten zum Neuen: Ein oft
langwieriger Prozess, der optimal
gesteuert werden muss

Neue Geschaftsdefinitionen

_ Hardware oder Software: Wo liegt
das Geschaft?

___ Produkte oder Losungen: Was will
der Kunde?

_ Wer ist unser Kunde und wo liegt
der Verkaufspunkt der Zukunft?

__Bedeutung von Online fiir unser
Kerngeschaft?

Marken Management

_Sind wir Marke?

_ Gesetzmassigkeiten des Marken
Managements

Wachstums-Konzepte

__Die liberlebensfahige Grosse eines
Geschafts

___Die richtigen Wachstumsziele
_ Wachstums-Optionen und Wachs-

tumsstrategie

Innovationsmanagement, Business
Development

__Business Development in der Praxis

__Unsere Rolle: Innovator, Imitator,
schlauer Zweiter oder...?

__Innovationskompetenz: Was es
braucht

Struktur- und Kulturmanagement

_ Wie die Organisationsstruktur
die Zielerreichung fordert oder
behindert

_ Wie die bestehende Struktur
schrittweise die Unternehmens-
kultur bewegt

_ Wie Struktur und Kultur bewusst
und gewollt geschaffen werden

__Eine Hochleistungsorganisation
aufbauen

__ Erfolg dank Prozessmanagememt

Change Management,
Implementierung

__Die Leader Rolle fiir sich selbst
definieren

__Das personliche Leadership-Modell
__Fihren als Kernkompetenz erfolg-

reicher Flihrungskrafte

Fahigkeiten und Kompetenzen

_Vom Wollen zum Kénnen
__Fahigkeiten und Kernkompetenzen
__ Das personliche Kompetenzportfolio
__ Potenzial Assessment

_ Neue Kompetenzen schrittweise

aufbauen

Verkaufs- und Vertriebsmanagement

__Ein starker Verkauf resp. Vertrieb
als wichtiger Erfolgsfaktor

_ Gesetzmassigkeiten fiir Verkaufs-
erfolg

___Die erfolgreiche Umsetzung aller
Kompetenzen und Wettbewerbs-
vorteile des Unternehmens in
ein erfolgreiches Kunden- und
Marktmanagement
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Durchfiihrungen

2024

Nr. HP2014 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  19.-20. Februar 2024, St.Gallen
2. Teil  26.-29. Februar 2024, Ké6In
3.Teil  13.-15. Mai 2024, St.Gallen
4. Teil  17.-20. Juni 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. HP2024 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  6.-7. Mai 2024, St.Gallen
2.Teil  10.-13. Juni 2024, Brunnen
(N3he Luzern)
3.Teil  2.-4.September 2024, Bregenz
(Bodensee)
4.Teil  23.-26. September 2024, Luzern

Nr. HP2034 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  9.-10. September 2024, St.Gallen
2.Teil  4.-7. November 2024, Stuttgart
3.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart
4. Teil ~ 24.-27. Februar 2025, Davos

Nr. HP2044 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-5. November 2024, St.Gallen
2. Teil  24.-27. Februar 2025, Davos
3. Teil  10.-13. Marz 2025, Luzern
4. Teil  28.-30. April 2025, St.Gallen

Dauer: 2+4+3 +4 Tage

Seminargebiihr: CHF 12900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/hp20
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High Potentials und Advanced Juniors

Profit Center/Business Unit erfolgreich fiihren

Die Verantwortung fiir einen wichtigen Teilbereich des Unternehmens iibernehmen.

Zielgruppe (w/m)

1. Leistungstrdger:innen aus allen Be-
reichen, die sich auf eine Funktion
mit gesteigerter und umfassender
Verantwortung vorbereiten wollen

2. Verantwortliche fiir Profit Centers
und Business Units, die diese
Funktion bereits wahrnehmen, sich
durch dieses Intensivprogramm
aber zusatzliche Impulse und
Fahigkeiten aneignen wollen

3. Verantwortliche fiir Cost- und
Profit Centers

4. Heutige und zukiinftige Verant-
wortliche fiir Business Units,
Kundengruppen, Produktgruppen,
grosse Projekte

Nutzen

Dieses Programm zeigt Zusammen-
hange, liefert einen Rahmen fiir Erfolg
gerichtetes Management. Es bringt
Ihnen Instrumente, Methoden und
personliche Verhaltensweisen, um
diese grosse Filihrungsaufgabe erfolg-
reich bewaltigen zu kénnen.

Es ist eine Ehre, aber auch eine grosse
Herausforderung, wenn man erstmals
die Verantwortung fiir ein Profit Center,
eine Business Unit oder einen anderen
unternehmerischen Bereich des Unter-
nehmens (ibernehmen darf.

Friiher oder spater wird es fiir High
Potentials ernst: Sie erhalten eine
grosse Bewdhrungsprobe. Sie Gberneh-
men Verantwortung: Fiir die Markt-
und Wettbewerbsposition; fiir Umsatz,
Marktanteil und Wachstum; fir Mitar-
beitende, deren Arbeitszufriedenheit,
Motivation und Leistung; fiir finanzielle
Ergebnisse. Und vor allem: Fiir Qualitat,
Kundennutzen und Kundenzufriedenheit.

Wie geht man vor, wenn man diese
grosse Bandbreite an Verantwortung
libernimmt oder bereits libernehmen
durfte? Was ist zu tun, um eine gute
Managerin oder ein guter Manager

zu sein? Um (lberdurchschnittliche Re-
sultate erreichen zu kénnen?

St Galler
Business School

Gutes Management - Erfolg als
Fiithrungskraft

__ Der ganzheitliche St. Galler Manage-
ment Ansatz

__Das Grundmodell des guten und
richtigen Managements

__ Die Vielfalt der Themen strukturieren:
St.Galler Modelle der resultatorien-
tierten Fiihrung

Normative Leitplanken

__ Unternehmenspolitische Weichen-
stellungen von oben verstehen

_ Warum es so wichtig ist, Purpose
(Zwecksetzung), Mission, Vision und
Werte des Unternehmens voll mit-
zutragen und im eigenen Bereich
umzusetzen

__ Die Bedeutung von Spielregeln:
Flihrungsrichtlinien, gewollte Unter-
nehmenskultur, gelebtes Flihrungs-
verhalten

__ Die Bedeutung von Vertrauen,
Compliance, Verantwortung fir
Gesellschaft, Umwelt

_ Wertschatzung und Empathie als
Basis fiir eine erfolgreiche Mitarbei-
terfiihrung

__Die richtige Dosis an Agilitdt und
Selbstorganisation als Vorausset-
zung fir Dynamik, Kundenndhe und
Unternehmertum im Unternehmen



Erfolgsprinzipien des Strategisches
Managements

_ Erfolgsprinzip: Attraktive, wach-
sende und rentable Markte

__ Erfolgsprinzip: Die Logik der Branche
verstehen und neu definieren

__ Erfolgsprinzip: Die richtige Positio-
nierung im Wettbewerbsumfeld

_ Das Geschift von heute: verteidigen,
ausbauen, optimieren

_ Das Geschaft der Zukunft: friihzeitig
erkennen, mit neuen Geschifts-
modellen den Markt der Zukunft
«erschaffen»

_ Gegenwart und Zukunft: Zweigleisig
fahren

Die Strategie erarbeiten

__ Die wichtigsten Analysen zur Lage-
beurteilung und zum Erkennen
der Ausgangslage fiir die Zukunfts-
sicherung

_ Mut zur Liicke: Man hat nie alle
Informationen, die man eigentlich
brauchte

__ Strategien, die Wert schaffen und
solche, die Wert vernichten

__Den besten Weg in eine erfolgreiche
Zukunft finden

__ Strategische Handlungsspielrdume
ausloten

__ Optionen erkennen und bewerten
__Die richtige Strategie auswahlen
_ Strategie-Formulierung: Prazise,

kurz, kommunizierbar

Innovation, Neue Geschiftsmodelle,
Startup's

__ Wie neue Technologien die alten
Geschaftsmodelle zerstéren konnen

__Die eigene Disruptions-Matrix:
Wo kdnnten wir verdrangt werden,
wo wollen wir selbst mit neuen
Geschaftsmodellen Marktanteile
erobern?

__ Wachstum mit neuen Geschaften
__ Profitabilitdts- und Wertsteigerung

mit neuen Geschaftsmodellen

Marketing, Sales und Kunden-
management

__ Strategien in Marketing-Konzepte
uberfiihren

_ Marketing-Strategie
_ Markterfolg planen und steuern

_Digitalisierung von Marketing,
Verkauf und Vertrieb

_ Kundenmanagement, Key Account
Management

Leadership, Fithrungsverhalten

_ Produktivitat, Performance und
Motivation fiir gemeinsame Erfolge
dank Advanced Leadership

__Die gesteigerten Flihrungsaufgaben
authentisch wahrnehmen

_ Mebhr fiihren, weniger ausfiihren
_ Personliche Fiihrungskompetenz
_ Grosse Flihrungsverantwortung als

junge Fiihrungskraft wahrnehmen

Personliche Fiihrungskompetenzen

__ Emotionale und soziale Kompetenz
_Agilitdt und Handlungskompetenz

_ Gutes Selbstmanagement

__ Fiihrungssouveranitat

_ Das personliche Kommunikations-

verhalten

Die finanzielle Fithrungsaufgabe

__ Systematik der finanziellen Fiihrung

__Die Aufgaben: Planen, Budgetieren,
Resultate liefern

_ Welche Resultate: Die finanziellen
Kennzahlen

Kennzahlen und Zielvorgaben

Was sie bedeuten und vor allem:
Wie sie durch Programme aktiv zu
steuern sind:

_ Cash Flow

__Gewinnmarge

__ Profitabilitat, Ebit
__Rentabilitat des Eigenkapitals
_ Umsatzrendite

_ Unternehmenswert

_ Unternehmensspezifische Kennzahlen

Controlling als Fithrungsaufgabe

__Daten des Controllings verstehen

___Abweichungen friihzeitig erkennen
und korrigieren

_ Die Maglichkeiten des Kosten-
Managements

_Shareholder-Value-Ansatz oder
Customer Value-Ansatz?

_ Gewinnmanagement als nachhaltiger
und ganzheitlicher Ansatz

__Gewinnziele sozialverantwortlich
anstreben

Kapitaleinsatz und Finanzierung

__Investitionsantrage erstellen

_Vorsicht vor unnétigem Kapital-
einsatz

_ Finanzierung und die Kosten des
Kapitals
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High Potentials und Advanced Juniors

St. Gallen Management Certificate - Advanced

Agilitit lernen: Die Voraussetzungen schaffen, um sich in agilen Organisationen

erfolgreich einzubringen.

Durchfiihrungen

2024

Nr. 85124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  15.-18. April 2024, Bregenz
(Bodensee)
3. Teil  22.-25. April 2024, Brunnen
(N3he Luzern)

Nr. 85224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  10.-13. Juni 2024, K&In
2. Teil  26.-29. August 2024, St.Gallen
3.Teil  16.-19. September 2024, KéIn

Nr. 85324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  7.-10. Oktober 2024, St.Gallen
3.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen

Nr. 85424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  25.-28. November 2024, Luzern
2.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen
3.Teil 4.-7.Mérz 2025

Dauer: 4+4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 9900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/85
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Zielgruppe (w/m)

Das Management Development Pro-
gramm richtet sich an:

1. Junge Fiihrungskréfte, Spezialist-
innen und Spezialisten

2. High-Potentials mit zunehmender
Verantwortung

3. Jiingere Leitende von Profit Centers,
Cost Centers und Business Units

3. Leistungstrager aus allen Fach-
disziplinen, z.B. Ingenieure, Tech-
niker, Juristen, Mediziner, Chemiker,
Physiker, IT-Spezialisten, Marke-
ting- und Sales-Spezialisten

4. Aufsteiger aus kaufmannischen
Bereichen und Quereinsteiger

5. Besonders forderungswiirdige
Nachwuchstalente mit Berufs-
erfahrung aus allen Unterneh-
mensbereichen und -funktionen.

Das St.Gallen Management Certificate-
Programm richtet sich an engagierte
Personlichkeiten, die bereits in jungen
Jahren die Voraussetzungen fiir eine
spatere Management-Karriere legen
wollen.

Nutzen

Unternehmen bendtigen zunehmend
Mitarbeitende mit hoher Agilitats-Kom-
petenz. Zunehmend wird Hierarchie, zu-
mindest teilweise, durch agile Struktu-
ren ersetzt. Prinzipien wie «Selbstorga-
nisation» oder «Vertrauenskultur» fiih-
ren zu einem neuen Selbstverstandnis
von Fiihrung und Leistung. «Machen»
und nicht «Zuwarten» steht im Vorder-
grund.

Dies aber braucht Mitarbeitende, die
sich in agilen Strukturen bewegen und
behaupten kénnen. Wer bereichsiiber-
greifend etwas aktiv in Gang setzen
will, wer Initiative ergreifen und Dyna-
mik entwickeln soll, braucht umfas-
sende Kenntnisse: Diese vermitteln wir
in diesem 3-teiligen Zertifikats-Pro-
gramm:

Teil 1: St.Galler Flihrungs-Seminar

Teil 2: Betriebswirtschaft: Die Zusam-
menhdnge verstehen

Teil 3: Kommunikation, Coaching und
Effektivitat im Team

Fiihrung und Fiihrungspersonlichkeit

Zwischenmenschliche Beziehungen

__ Anderen offen und wertschatzend
begegnen

__Sich unterstiitzen, von anderen lernen

_Vertrauen aufbauen, erste Netzwerke
bilden

Gruppendynamik und emotionale
Kompetenz

__ Gesetzmassigkeiten des menschli-
chen Miteinander

_ Madgliche Rollen in einer Gruppe

_ Ausbau der emotionalen Kompetenz

Motivation, Konnen und Leistung

__Sich selbst und andere motivieren

__Leistungsbereit sein, sich fiir Leis-
tung engagieren

Kommunikations-Kompetenz

__ Kommunikation im Geschaftsalltag
__ Fehler eingestehen
__Keine Angst, Fragen zu stellen

___ Mit Konflikten richtig umgehen

Fiihren und Fiihrungskompetenz

___Die eigenen Fiihrungstalente erleben

__Sich selbst als Fiihrungskraft erkennen



Betriebswirtschaft und Unternehmens-
fithrung

Wie ein Unternenmen funktioniert. Was
zusammenspielen muss. Welches der
eigene Beitrag zum Wohlergehen des
Unternehmens sein sollte.

Was Unternehmen tun sollen

__Die Eigner und das wirkliche Entschei-
dungszentrum eines Unternehmens

__Vision, Business Mission, Corporate
Identity

_ Werte und ethisch-moralische
Verpflichtung

_ Erwartetes Verhalten und Fiihrungs-
richtlinien

_ Oberste Ziele und Leitplanken

Was Unternehmen erfolgreich macht

_ Starke Kerngeschéafte in attraktiven
Markten

_ Neue Ideen, Innovation und Wachs-
tum

_ Gewinnmarge, Wettbewerbsfahig-
keit und Profitabilitat

__ Business Development, Start-Up's

Was Unternehmensfiihrung beinhaltet

__ Strategisches Management
_ Kultur-Management

_ Struktur- und Prozessmanagement

_ Human Resources Management

_ Umsetzungsstarke

Marketing und Sales

_ Qualitats- und Leistungsfiihrerschaft
_Service- und Losungsfiihrerschaft
_Herr der Nische

_ Fiihrend dank Markenstrahlkraft
oder Reputation

__ Einzigartige Kapitalkraft und Finan-
zierungsstarke

_ Kostenfiihrerschaft

__Andere, branchenspezifische Kern-
kompetenzen

Der eigene Beitrag zur Strategie-
Umsetzung

_ Was Mitarbeiter auf den operativen
Ebenen zur Strategie-Umsetzung
beitragen kdonnen

Bausteine des Marketings

_ Was Junior Manager iiber modernes
Marketing wissen miissen

_ Uberblick, Instrumente, Gesetzmis-
sigkeiten

Das iiberzeugende Marketing Konzept

_ Wie ein Marketing-Konzept erarbei-
tet wird

_ Auf was speziell zu achten ist

Markterfolg planen und erreichen

_ Der Markt als Ort des Wettstreits
unter den Besten

__ Der Konkurrenz immer einen Schritt
voraus sein

__ Markterfolg dank Kundenmanage-
ment

Agile Kommunikations-Kompetenz
und Kommunikation

Agile Organisationen brauchen eine
ganz besondere Kommunikationskultur:

_ Wer Handlungsspielraume aktiv nut-
zen soll, wer als dynamische Mache-
rin oder dynamischer Macher Eigeni-
nitiative ergreifen soll, lauft Gefahr,
traditionelle Werte und Gewohnhei-
ten von Kolleginnen und Kollegen,
aber auch Chefs, zu verletzen.

__ Welches sind die Besonderheiten
einer agilen Kommunikation?

Agilitat und Toleranz

Agile Unternehmen ermuntern ihre Mit-
arbeitenden, selbstorganisierend zu
sein: Nicht warten, bis etwas angeord-
net wird! Im Wissen um die erwarteten
Resultate selbst aktiv werden. Machen.
Umsetzen. Ausprobieren. Dies bedingt
eine erweiterte Toleranz: besonders
auch gegeniiber Fehlern, in der Kommu-
nikation, die in der «Hitze des Gefechts»
passieren:

_ Agile Gesprachsfiihrung
__Agilitat und Konflikte

Kommunikation trainieren

Dies alles zu wissen ist das eine. Etwas
ganz Anderes ist es, die Prinzipien der
agilen Kommunikation im geschaftlichen
Alltag auch selbst anzuwenden.

In diesem Programmteil sollen daher die
Gesetzmassigkeiten und Prinzipien der
agilem Kommunikation anhand typischer
Falle aus der Praxis trainiert werden.

Im Verlauf von 2 der 3 Tage dieses Teils
erleben die Teilnehmenden die typischen
Konflikte und Kommunikations-Probleme
einer agilen Organisation. Sie lernen,

ihr eigenes Kommunikationsverhalten in
agilen Strukturen zu optimieren.

Abschluss-Zertifikat

Wer sich aktiv in das Programm ein-
bringt, erhalt das St.Gallen Manage-
ment Certificate- Advanced. Es
dokumentiert das aktive Lernen der
Gesetzmassigkeiten fiir Agilitat, Selbst-
organisation und des dafiir notwendi-
gen Uberblicks iber die Zusammen-
hange der Betriebswirtschaft, Fiihrung
und Kommunikation.
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High Potentials Leadership Programm

Die ganzheitliche Fiihrung: Strategisch fiihren, finanziell fiihren, marktorientiert

fithren, Mitarbeitende fiihren.

Durchfiihrungen

2024

Nr. HP3014 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  22.-25. Januar 2024, St.Gallen
2.Teil  18.-21. Marz 2024, Miinchen
3. Teil  22.-25. April 2024, Brunnen
4.Teil  13.-15. Mai 2024, St.Gallen

Nr. HP3024 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 15.-18. April 2024, Bregenz
2.Teil  10.-13. Juni 2024, St.Gallen
3. Teil  2.-4. September 2024, Bregenz
4. Teil  16.-19. September 2024, KdIn

Nr. HP3034 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  3.-6. Juni 2024, St.Gallen
2.Teil  2.-4. September 2024, Bregenz
3. Teil  16.-19. September 2024, KéIn
4.Teil  14.-17. Oktober 2024, St.Gallen

Nr. HP3044 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. August 2024, St.Gallen
2. Teil  2.-5. September 2024, St. Gallen
3. Teil  16.-19. September 2024, KéIn
4.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. HP3054 5. Durchfiihrung 2024
1. Teil  7.-10. Oktober 2024, St.Gallen
2.Teil  9.-12. Dezember 2024, St. Gallen
3.Teil  10.-10. Marz 2025, St.Gallen
4. Teil  28.-30. April 2025, St.Gallen

Spatere Durchfiihrungen siehe www.sgbs.ch/hp30
Dauer: 4+3 +4+4 Tage

Seminargebiihr: CHF 12900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/hp30
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Zielgruppe (w/m)

1. Jungere Manager:innen, Spezialist:
innen und Funktionsverantwortli-
che im Alter von 35 bis 48 Jahren

2. Nachwuchs-Manager:innen, die
sich mit einem umfassenden, sehr
praxisbezogenen Entwicklungspro-
gramm die Basis flir den zukiinfti-
gen Karriereaufstieg erwerben
wollen

3. High Potentials, die von ihren
Chef:innen geférdert werden und
in Zukunft hohere Aufgaben lber-
nehmen sollen

4. Besonders forderungswiirdige
Leistungstrager:innen

Aufbau

Teil 1: Strategie-Kompetenz (4 Tage)
Teil 2: Finanz-Kompetenz (3 Tage)
Teil 3: Marketing & Verkauf (4 Tage)

Teil 4: Fiihrungs-Kompetenz (4 Tage)

High Potentials Leadership Progamm
(HPL) basiert auf unseren 35 Jahren
Erfahrung in der Weiterbildung von en-
gagierten Nachwuchskréften zu zu-
kiinftigen Leadern. Wer auf der Karri-
ereleiter aufsteigt, sieht sich sehr
schnell mit Aufgabenstellungen kon-
frontiert, die neue Fahigkeiten, eine
neue Art des Denkens und eine neue
Form des Fiihrungsverhaltens nétig
werden lassen. Dieses Programm be-
zweckt,

__ Einsichten in die Herausforderungen
einer funktionsiibergreifenden Ma-
nagement-Position zu schaffen

_die Sinne zu scharfen, um Chancen,
aber auch Bedrohungen friihzeitig
zu erkennen und proaktiv richtig zu
agieren

___eine wirkungsvolle Umsetzungskraft
freizusetzen, die es erlaubt, liber
Abteilungen und Bereiche hinweg
notwendige Verdnderungen zu be-
wirken

__die persdnlichen Qualitaten als Flih-
rungskraft und Leader im Hinblick
auf die heutige und mdgliche zu-
kiinftige Positionen zu entwickeln
resp. zu optimieren.

Warum teilnehmen?

Die ersten Karriereschritte machen jiin-
gere Fiihrungskrafte in der Regel als
Spezialisten. Bei einigen bleibt dies so
- sie vertiefen ihre Spezialisierung und
arbeiten in klar gegebenen Berufen, ihr
Leben lang. Andere hingegen planen ei-
nen anderen Karriereweg: Sie wollen
sich so lange wie mdglich die Anzahl
der beruflichen Optionen offen halten.
Sie wollen einen Karriereweg einschla-
gen, der die Anzahl der Optionen erhéht
und nicht verringert. Auch Unterneh-
men tun gut daran, eine verniinftige
Anzahl an gut ausgebildeten, ausgetes-
teten und bewdhrten «High Potentials»
heranzubilden, die vielfaltig einsetzbar
und bei Bedarf sofort fiir héhere Auf-
gaben abrufbar sind.

Das HPL-Programm ist die ideale Ma-
nagement Development-Massnahme
flir diese Personalentwicklungs-Philo-
sophie und eine lohnende Investition in
die Zukunft.



Fiir umfassende Fiihrungs-Kompetenz

Modul 1

Modul 2

Modul 3

Modul 4

General Management und
Strategie-Kompetenz:
Zukunftssicherung

Finanz-Kompetenz:
Planung und Gestaltung
finanzieller Resultate

Marketing & Verkauf:
Verkaufserfolge planen &
bewirken

Fiihrungs-Kompetenz:
Auftreten, wirken, motivie-
ren, fithren

Weichen fiir die Strategie, Planung, Budget, Finanzielle Wettwerbsvorteile, Kundenniahe, Personlichkeit, Fiihrung,

Zukunft frihzeitig Struktur, Fiihren mit Kenn- Resultate sicher- Kundennutzen Schlagkraft im Sozialkompetenz, Fiihrungsverhalten,
richtig stellen Kultur zahlen stellen Verkauf Auftreten Leadership
__|dee, Marktliicke __Kostenstruktur __ Marketing-Konzept __ Selbstmanagement

__ Marktanalyse

_ Kundenbediirfnisse
_ Unmet Need

_ Kundennutzen

_ Marktmodell

__ Strategie

_ Markterfolg

_ Kernkompetenzen

_Strategisches Controlling

__ Preisstrategie

_ Erlésstruktur

_ Breakeven Point
___Investitionsplanung

__ Payback-Berechnungen
__Kapitalbedarf

_ Gewinnpotenzial

_Finanzielle Ziele: EBIT, ROCE, ROS

__Aufzubauender Unternehmenswert

__ Produktmanagement

__ Marken, Branding
__Verkaufskonzepte
__Umsetzung am Markt
__Vertriebskanal-Management
_ E-Business

__ Direktmarketing

_ Umsetzung am POS

_ Vertriebscontrolling

_ Auftreten, wirken

_ Mitarbeiter flihren
__ Gruppendynamik
__Teams leiten

__ Fiihrungsstil

__ Fiihrungsverhalten
___ Filihrungsmethoden
___ Fiihrungsinstrumente
_ Leadership

__Implementierung
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High Potentials und Advanced Juniors

St. Galler Management School
4 Wochen-Programm fiir High Potentials

Durchfiihrungen

2024

Nr.80124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil ~ 22.-25. Januar 2024, St.Gallen
2.Teil  29. Jan.-1. Feb. 2024, St.Gallen
3.Teil  12.-15. Februar 2024, St.Gallen
4, Teil  26.-29. Februar 2024, St.Gallen

Nr. 80224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  15.-18. April 2024, Bregenz
2.Teil  10.-13. Juni 2024, St.Gallen
3.Teil  24.-27. Juni 2024, St.Gallen
4. Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 80324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  3.-6.Juni 2024, St.Gallen
2.Teil  10.-13. Juni 2024, St.Gallen
3.Teil  24.-27. Juni 2024, St.Gallen
4. Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(N3he Luzern)

Nr. 80424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. August 2024, St.Gallen
2.Teil  2.-5.September 2024, St.Gallen
3.Teil  16.-19. September 2024, St.Gallen
4.Teil  25.-28. November 2024, Luzern

Dauer: 4+4+4+4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 13 000.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/80
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Zielgruppe (w/m)
1. Flhrungskrafte aus allen Bereichen

2. Leiterinnen und Leiter von Profit
Centers, Business Units, Abteilungen
und Teams

3. Fachspezialisten mit bedeutenden
Aufgaben

4. Leistungstrager:innen aus Projekten,
Staben, Servicecenters, Querschnitts-
und Unterstiitzungsfunktionen

Aufbau

4-Wochen-Programm in St. Gallen.

In diesem Programm werden die wesent-
lichen Themen einer resultatorientierten
Management- und Fiihrungsleistung
behandelt. Im Zentrum steht die
Management-Leistung von jiingeren
Leistungstragerinnen und Leistungs-
tragern, die Wesentliches zum Gesamt-
erfolg der Unternehmung beitragen
wollen.

Dieses Programm vermittelt die Er-
folgsprinzipien erfolgreichen Manage-
ments. Basierend auf dem St. Galler
Management Ansatz wird neues Ma-
nagement-Wissen zu den zentralen
Themen effektiver Unternehmensfiih-
rung eingebracht. Besonderen Wert
legen wir dabei auf hohen Praxisbezug
und auf den Lerntransfer. Neben fachli-
chem Koénnen und richtigem Einsatz
von Management-Methoden zeichnen
sich gute Flihrungskrafte durch eine
hohe Sozialkompetenz aus. Die Teilneh-
menden lernen {ber ihre Starken als
Fiihrungspersonlichkeit. Sie lernen diese
Stérken richtig zum Einsatz zu bringen.

Teil 1: Ganzheitliches General
Management

Der St.Galler Management Ansatz

_ Der St.Galler Management Ansatz:
Vom Modell zum praktischen Nutzen

_ Ganzheitliches Denken als Quelle fiir
nachhaltigen Unternehmenserfolg

Ganzheitliches Management von
Unternehmens-Bereichen

__Den eigenen Bereich fiihren, aber
das Ganze im Blick

_ Kurzfristige Ziele erreichen und
gleichzeitig in die Zukunft investieren

Das neue Strategische Management

__ Strategisches Denken in einem
turbulenten Umfeld

_ Wie weitsichtige Strategien die
Zukunft des Unternehmens sichern

__Die strategische Analyse fiir den
eigenen Verantwortungsbereich

__ Strategische Handlungsspielrdaume
nutzen

Teil 2: Marketing und Markterfolg

Marketing

_Marketing: Philosophie und Konzept

_ Was gutes Marketing bewirken
kann

_ Marketing-Ziele und Marketing-
Resultate

__Die Instrumente des Marketings
___ Bausteine des Marketings

_ Das Marketing System

Das neue Marketing

__Im neuen Marketing gilt: «Alles was
kommuniziert, verkauftn.

_ Wer nach aussen kommuniziert, ist
daher marketing-relevant.

— Wie organisiert man dieses neue
Marketing?



Vertrieb und Sales

__Den Kunden kennen und verstehen
_ Aktives Kundenmanagement

_ Vertriebs-Management

_ Verkaufskonzepte

__Digitaler Vertrieb

Teil 3: Filhren und soziale Kompetenz

Leadership und Mitarbeiterfiihrung

_Jede Flhrungskraft praktiziert einen
eigenen Fiihrungsstil.

_ Welcher Fiihrungsstil bringt unter
welchen Bedingungen die besten
Resultate?

_ Wie kann eine optimale Mitarbeiter-
leistung bei gleichzeitig hoher Mitar-
beiterzufriedenheit erreicht werden?

Verhaltensmuster im Fiihrungsprozess

Jede Flihrungskraft verhalt sich nach
einem individuellen Verhaltensmuster.
Dieses wird fiir Mitarbeiter erkennbar
und im Geschaftsalltag zur Spielregel im
Umgang mit ihrem Chef. Unser Dozent
zeigt die typischen Verhaltensmuster im
Fiihrungsprozess auf.

Starken im Fiithrungsverhalten

Darauf aufbauend gelingt es meist, ei-
gene Stdrken im personlichen Fiihrungs-
verhalten zu erkennen. Natiirlich auch

eigene Schwachen. Im Seminar konzen-
trieren wir uns auf die Starken. Denn
Verhaltensveranderungen dauern sehr
lange und es ist lohnender, auf Starken
aufzubauen und diese zu verstarken.

Die Stdrken zum Einsatz bringen

Ist es gelungen, die eigenen Starken zu
identifizieren, stellt sich die Frage, ob
diese auch bewusst zum Einsatz ge-
bracht werden. Wir trainieren typische
Situationen aus dem Geschaftsleben
und zeigen, wie personliche Starken be-
wusst eingesetzt werden.

Optimierung der personlichen
Sozialkompetenz

Die persdnliche Sozialkompetenz sollte
mit zunehmender Erfahrung und Verant-
wortung mitwachsen. Wir zeigen, wel-
che Ausprdagungen Sozialkompetenz hat
und wie Optimierungspotenziale genutzt
werden.

Teil 4: Finanzielle Betrachtungen

Die finanzielle Fiihrung

_ Finanzieller Erfolg lasst sich anhand
einiger weniger Parameter steuern:
Aufwand, Ertrag, Kapital, Wert.

_ Wo liegt der eigene Handlungsspiel-
raum, um an den finanziellen Erfolg
beizutragen?

___Planung, Budgetierung und Steue-
rung des Ergebnisses

_ Massnahmen zur Ergebnisverbesse-
rung

Planung und Budgetierung

__ Ehrgeizige Planung und Budgetierung

_Umgang mit Instabilitaten und
Unsicherheiten

_ Anpassung an schwankende Umfeld-
faktoren

__ Konstanten der Planung in einer
unplanbaren Welt

Investitionsrechnung

__ Lohnt sich die Investition in die
Rationalisierung?

__Rechnet sich die Investition in die
Innovation?

__Make-or-buy: Was selbst, was
durch andere machen?

_ Qutsourcing oder Insourcing

Finanzierung

___Berechnung des Finanzbedarfs fiir
neue Strategien und Konzepte

__ Kapitalflussrechnung, Kapitalbedarf
und Mittelherkunft

__ Die besten Formen der Finanzierung

__ Die Kosten des Kapitals minimieren

Liquiditatssteuerung

__Die Liquiditat berechnen
_Jederzeitige Liquiditat sicherstellen
_ Was tun bei Liquiditatsengpassen?

Gewinn- und Rentabilitatsziele
erreichen

_ Ehrgeizige Gewinn- und Rentabili-
tatsziele setzen

_Massnahmen und Wirkungsmecha-
nismen des Gewinnmanagements

_ Gewinn-, Cashflow-, Rentabilitats-
und Deckungsbeitragsziele erreichen

Kosten im Griff?

__ Die gewollte Kostenposition

_ Kostenplanung und Kostenkontrolle
__ Den Break-even-Punkt steuern

_ Fixkosten bewusst gestalten

__Kosten variabilisieren und flexibili-
sieren
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High Potentials und Advanced Juniors

Personliche Fiihrungs-Effektivitat

Das Fiihrungsprogramm fiir High Potentials.

Durchfiihrungen

2024

Nr. HP4114 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  26.-29. Februar 2024, Koin
2.Teil  22.-24. April 2024, Berlin

Nr. HP4124 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-24. April 2024, Berlin
2. Teil  10.-13. Juni 2024, Brunnen
(N#he Luzern)

Nr. HP4134 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 10.-13. Juni 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2. Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

N

=

. HP4144 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  4.-7. November 2024, KdIn

Nr. HP4154 5. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-7. November 2024, Kdln
2.Teil  24.-26. Marz 2025, Luzern

Dauer: 4 + 3 Tage

Seminargebiihr: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/hp41
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Zielgruppe (w/m)

1. Leistungsorientierte High Potenti-
als, die Ihre Wirksamkeit und Leis-
tungskraft steigern mdéchten.

2. Jiingere Manager:innen, Unterneh-
mer:innen und Fachspezialist:innen,
die erfahren mdchten, mit welchen
smarten Methoden es gelingt,
Hochleistung zu erbringen und
gleichzeitig eine ausgeglichene
Work-Life-Balance zu haben.

3. Fiihrungskrafte, die in weniger Zeit,
deutlich mehr erreichen erreichen
mochten

Aufbau

Teil 1: Advanced Leadership:
Was Filihrung wirklich erfolg-
reich macht. 3 Tage.

Teil 2: Fiihrung und Fiihrungs-
personlichkeit. 4 Tage.

Leadership Performance /
Einfluss ausiiben / Personality Power

__Die personliche Multiplikationswir-
kung bewusst steuern

__Die Optimierung des persdnlichen
Einflussverhaltens

_ Warum «Momente-der-Wahrheit»
von enormer Bedeutung sind

__ Wie strahle ich noch mehr Persén-
lichkeitsstarke aus?

Effektivitidt, Wirksamkeit und
Schlagkraft

__Die Steigerung der persénlichen
Wirksamkeit und Leistungskraft

__ Mit welchen Methoden arbeiten
eigentlich die Besten?

__ Best-Practice-Methodenkoffer der
Produktivitat

_ Wie Sie es vermeiden, effizient
ineffektiv zu sein

— Wege raus aus dem Operativen -
Fokus auf Ziele und Ergebnisse

High Performance Coaching

__ Mitarbeiter durch Coaching zur
Eigenverantwortung fiihren

_ Moderne Problemlésungs- und Ent-
scheidungsmethoden kennenlernen
und eintrainieren

_ Bewahrte Schemata, um schwierige
Mitarbeitersituationen zu ldsen

Lebensgestaltung, Work-Life Balance

__ Die Kombination von Leistung und
Life Balance

__ Fokusfelder der personlichen
Lebensgestaltung

__ Die 3 Lebenss&ulen: Gesundheit -
Arbeit - Beziehung

__Was sagen Studien zum Thema
«Personal Happiness»?

_ Mentales Cockpit - Wie steuere ich
Emotionen

lhr Nutzen

Dieses begeisternde Programm
wurde gezielt fiir Fiihrungskrafte,
Entscheider und Spezialisten ent-
wickelt, die sich auf Resultate und
Ziele fokussieren mdchten.

Nach diesem Training wissen Sie,
wie Sie das operative Tagesge-
schaft konsegent von sich fern-
halten und wo Sie bei sich anset-
zen missen, um lhren personli-
chen Wirkungsgrad zu steigern.



Young Manager Fiihrungsprogramm

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV7114 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  5.-8. Februar 2024, St.Gallen
2. Teil  22.-25. April 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. AV7124 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  13.-16. Mai 2024, Bregenz
(Bodensee)
2.Teil  16.-19. September 2024, KdIn

Nr. AV7134 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  17.-20. Juni 2024, St.Gallen
2.Teil  16.-19. September 2024, KéIn

Nr. AV7144 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  9.-12. September 2024, St.Gallen
2.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen

Nr. AV7154 5. Durchfiihrung 2024
1.Teil  21.-24. Oktober 2024, St.Gallen
2.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen

Nr. AV7164 6. Durchfiihrung 2024
1. Teil  25.-28. November 2024, KéIn
2.Teil  9.-12. Dezember 2024, St.Gallen

Dauer: 4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av71

Zielgruppe (w/m)

Nachwuchskrafte und Young Professio-
nals im Alter von 26 bis max. 39 Jah-
ren, die sich fiir die weitere berufliche
Laufbahn im Unternehmen qualifizieren
wollen.

Aufbau

Teil 1: Fiihrungsverhalten, Selbst-
management und Auftreten.
4 Tage.

Teil 2: Moderne Fiihrung: Eigene Star-
ken erkennen, notwendige Kom-
petenzen neu aufbauen. 4 Tage.

Bereits junge Manager und Nachwuchs-
krafte beginnen ihre Kompetenzen im
Bereich der Fiihrung und Kommunika-
tion weiter auszubauen. Schon die
junge Fiihrungskraft bendtigt Flihrungs-
qualitaten. Bereits im friihen Berufsle-
ben, beim Berufseinstieg oder in den
ersten Jahren des Berufsstarts, sollten
diese Qualifikationen entwickelt und
verstarkt werden.

Teil 1: Selbstmanagement und
Auftreten

Basis einer erfolgreichen Tatigkeit in
einem Unternehmen ist ein gutes Selbst-
management. Was braucht es an
Wissen, Einsichten, Methoden und Inst-
rumenten, um sich als Nachwuchskraft
schrittweise zu einem oder einer wert-
vollen Leistungstrager:in zu entwickeln?
Aufbauend auf einem wirkungsvollen
Selbstmanagement, braucht es vor
allem auch die Fahigkeit, sich in Teams
erfolgreich zu bewegen und erste Fiih-
rungsqualitdten zu entwickeln - sei es
in Projekten, oder als Linienvorgesetze.
Im ersten Programmteil lernen Sie daher:

__die Instrumente des Selbstmanage-
ments gekonnt anzuwenden

__die eigene Leistung fiir das
Unternehmen zu verstehen und
weiter auszubauen

_ Fiihrungsaufgaben in Teams und
Projekten zu libernehmen

__die Instrumente des Auftretens
und der personlichen Wirkung in
Alltagssituationen anwenden

Teil 2: Personliche Stirken und Talente
erkennen, neue Kompetenzen aufbauen

Jede und Jeder hat ganz spezielle Star-
ken. Am richtigen Platz und auf richtige
Art eingesetzt, kommen diese zum Tra-
gen. Der Erfolg ldsst sich sehen. Aus
Erfolg entsteht Motivation, aus Motiva-

tion und Erfolg das Selbstbewusstsein,
das man braucht, um Ideen zu entwi-
ckeln, Impulse zu setzen, zum nachsten
Schritt auf der Erfolgsleiter anzusetzen.
Aus diesem Grund ist es gerade fiir die
junge Nachwuchskraft wichtig, liber
eigene Starken und Schwichen Bescheid
zu wissen. Es ist wichtig, anhand von
Rollenspielen, Ubungen und qualifizier-
tem Feedback zu erleben, wo die eigenen
Stérken liegen und wie diese in ganz
bestimmten Situationen viel besser und
wirkungsvoller als bisher zum Einsatz zu
bringen sind. Es braucht diese Erkennt-
nis und den Zuspruch, um mit mehr
Selbstsicherheit und mehr Vertrauen in
sich selbst eine aktive Rolle als Young
Manager spielen zu kdnnen.

In Teil 2 werden daher folgende Themen
vertieft behandelt und trainiert:

_Sich selbst erkennen: Die persén-
lichen Stdrken und Talente als junge
Nachwuchskraft

_ Selbstvertrauen, Motivation und
Erfolg als gegenseitige Verstarker
nutzen

_Der Drang nach konkreten Resultaten
__Sich in die Teamleistung einbringen

___Einen entscheidenden eigenen
Beitrag leisten

_ Emotional und effizient zugleich sein

__Fihren als Projekt- oder Team-
leiter:in
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High Potentials und Advanced Juniors

Intensivprogramm Fiihrungspersonlichkeit

Durchfiihrungen

2024

Nr. HP4014 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-29. Februar 2024, St.Gallen
2. Teil  11.-13. Méarz 2024, Frankfurt
3.Teil  17.-19. Juni 2024, Berlin

Nr. HP4024 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  10.-13. Juni 2024, Kéln
2.Teil  11.-13. September 2024, Stuttgart
3. Teil  21.-23. Oktober 2024, Stuttgart

Nr. HP4034 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  3.-5. Dezember 2024, Ziirich
3.Teil  16.-18. Dezember 2024, St.Gallen

Nr. HP4044 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 25.-28. November 2024, Luzern
2. Teil  24.-26. Méarz 2025, Frankfurt
3.Teil  10.-12. Méarz 2025, Kéln

Dauer: 4 + 3 + 3 Tage

Seminargebiihr: CHF 8900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/hp40
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Zielgruppe (w/m)

Teilnehmende sind High Potentials, die
das Team und den Teamerfolg in den
Vordergrund stellen, sich selbst in der
Rolle des Team-Coaches engagieren
und Impulse und Instrumente dafiir
kennenlernen und trainieren wollen.

Meistens ist es die Teamleistung , die
uber den Erfolg entscheidet. Unterneh-
men sind arbeitsteilig organisiert, eine
Gesamtleistung ist dann das Resultat
vieler Beitrdge zu einem Gesamten. Es
ist also die Teamleistung, die gebraucht
wird. In solchen Situationen wird die
Fiihrungskraft zum Coach. Ziel muss es
sein, mit einem gut orchestrierten Team
den erwarteten Erfolg zu bewirken. Die
Aufgabe der Flihrungskraft ist es dabei,
flir gemeinsame Ziele zu begeistern,
Wege aufzuzeigen, Ressourcen bereit-
zustellen und den Teammitgliedern bei
der Erfiillung ihrer Aufgaben mit Rat
und Tat, aber auch als Antreiber und
Unterstiitzer zur Seite zu stehen. Die
Wegbegleitung soll Kompetenzen for-
dern und befédhigen, gleichzeitig die

Bereitschaft der Teammitglieder ver-
starken, selbst Initiative und Verant-
wortung zu libernehmen. In welchen
Situationen ist Team Coaching der
beste Flihrungsansatz? Wie kann diese
Rolle erfolgreich eingenommen werden?

Ziele des Programms

In diesem Programm zeigen wir, wie
aus vielen Einzelleistungen eine opti-
mierte Gesamtleistung entsteht. Wir
zeigen, auf was es ankommt, um ein
guter Coach zu sein, welche Rollen
den Teammitgliedern zukommen und
welche gruppendynamischen Prozesse
gesteuert werden miissen, um das
Wir-Gefiihl und die Freude am Errei-
chen gemeinsamer Ziele hoch zu
halten.

Business Sehool

QE | 51, Galler
:
¢

* Seminare

* Diplon &
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Motivation und Leistung dank guter
Team-Fiihrung

Team Coaching ist dann der richtige Fiih-
rungsstil, wenn die besten Resultate
nicht primar als Summe guter Einzelleis-
tungen, sondern durch das Zusammen-
wirken einer orchestrierten Gruppe von
Menschen im Unternehmen erreicht wer-
den konnen. In diesen Situationen sollte
der Chef oder die Chefin die Rolle des
Team-Coaches einnehmen.

_ Welche Gesetzmassigkeiten spielen
bei der Fiihrung eines Teams?

_ Coaching als resultatbezogener
Filihrungsstil

__ Fordern und indirekt Lenken

Die Kunst, Motivation wie auch
Leistung zu steigern

_ Gruppendynamische Voraussetzungen
__Teambildung und Teamentwicklung

_ Soziale Kompetenz und Entwicklung
von Fahigkeiten zum resultatbezoge-
nen Arbeiten

_ Kommunikation und motivierende
Gesprachsfiihrung

_ Coaching als Instrument zur
Leistungssteigerung

_ Gekonntes Feedback aus der Gruppe

__Teamcoaching als Instrument des
Konfliktmanagements

__ Personliche Starken nutzen

Die souverine Fiihrungspersonlichkeit

Wenn alles gut lauft, ist Fiihrung ein-
fach. Wahre Souveranitat zeigt sich in
schwierigen Situationen.

Bei Konflikten. Bei Unzufriedenheit. De-
motivation. Unverstandnis fiir getroffene
Entscheidungen. Von Mitarbeitern emp-
fundener Ungerechtigkeit. Drohendem
Vertrauensverlust. Bei Zielen von oben,
die als falsch angesehen werden. Hier ist
die souverane Fiihrungspersonlichkeit
gefordert. Hier kann sie ihre Klasse be-
weisen.

_ Der Weg zur Fiihrungspersonlichkeit
__Typische Personlichkeitsprofile

_ Authentisch und glaubwiirdig fiihren

Werte als Pfeiler einer Personlichkeit

_ Der personliche Wertekanon

_ Werte im Unternehmen kommuni-
zieren

Die Wirkung auf andere

__Den ersten Eindruck positiv gestalten

_ Wie verbal und nonverbal kommuni-
ziert wird

__Botschaften liberzeugend vermitteln

Eigene Starken

__ Eigene Starken als Fiihrungsperson-
lichkeit

__Die eigene Wirkung zielgerichtet
scharfen

__Die personlichen Vorteile gezielter
einsetzen

Wirkungsvolle Kommunikation

__ Die Kunst durch Sprache zu verein-
nahmen

_ Psychologische Erkenntnisse zur
Kommunikation

_ Verbale und nonverbale Kommuni-
kation

_ Korpersprache, Mimik, Gestik

Erfolgreiches Verhandeln in
alltaglichen Gesprachssituationen

_ GesetzmaBigkeiten des Verhandelns
__Fiir eigene Argumente iiberzeugen

_ Eigene Ziele durchsetzen, ohne
Verlierer

Auch in schwierigen Situationen
nachhaltig iiberzeugen

_ Fiihrung in schwierigen Situationen

_ Souveranitat als Fiihrungspersonlich-
keit in aufkeimenden oder akuten
Konflikten

__ Der gewinnende Umgang mit Mit-
arbeitern, Kollegen, Vorgesetzten,
Kunden, Lieferanten

_Sich in Meetings einbringen und
durchsetzen

Die eigene Fiihrungsrolle

Jede und Jeder in einem Team hat, aus
gruppendynamischer Sicht, im Laufe der
Zeit eine Rolle bezogen: Das Alpha-Tier,
das sich immer durchsetzen will. Die In-
tegrationsfigur, die nach Kompromissen
strebt. Der kreative Spinner und Fantast.
Die verldssliche Abeitsbiene, die nie nein
sagt. Auftreten, Wirken und Uberzeu-
gungskraft sind dann eingeschliffen,

die informelle Organisation mit ihren
Machtstrukturen spielt. Jeder hat ein
ganz bestimmtes Auftreten, eine rollen-
konforme Ausstrahlung und Wirkung.
Was aber, wenn Sie an dieser Rolle
etwas verandern und sich weiterent-
wickeln wollen?

__ Gewinnendes Auftreten

__Die eigene Persdnlichkeit optimal
einsetzen

_ Feedback: Wie wirke ich wirklich?

__Lernen, wie gruppendynamisch
fixierte Rollen aufgebrochen werden

_Die Bedeutung von innerer Ruhe

_ Durchsetzungsfahigkeit und kraft-
volle Persdnlichkeit
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High Potentials und Advanced Juniors

High Potential Kommunikations-Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr. HP8014 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  11.-13. Méarz 2024, Frankfurt
2.Teil  13.-15. Mai 2024, KoIn
3.Teil  17.-19. Juni 2024, Berlin

Nr. HP8024 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  13.-15. Mai 2024, Kéln
2.Teil  17.-19. Juni 2024, Berlin
3.Teil  11.-13. September 2024, Stuttgart

Nr. HP8034 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  11.-13. September 2024, Stuttgart
2.Teil  16.-18. September 2024, Frankfurt
3. Teil  21.-23. Oktober 2024, Stuttgart

Nr. HP8044 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  25.-27. November 2024, Stuttgart
2. Teil  3.-5. Dezember 2024, Ziirich
3.Teil  16.-18. Dezember 2024, St.Gallen

Dauer: 3 +3 + 3 Tage

Seminargebiihr: CHF 8900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/hp80
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Zielgruppe (w/m)

Das Seminar eignet sich speziell fiir
High Potentials, jlingere Fiihrungskrafte
und Spezialist:innen, die ihre kommuni-
kativen Fahigkeiten erkennen und ihre
Gesprachsfiihrung, Rhetorik und ihr
Verhandlungsgeschick ausbauen wollen.

Aufbau

Teil 1: Wirkungsvolle Gesprachs-
flihrung. 3 Tage

Teil 2: Vortrdge, Reden, Kommunikation
nach aussen. 3 Tage

Teil 3: Auftreten, Wirken, Uberzeugen.

Flihren bedeutet zu kommunizieren.
Immer geht es darum

___anderen zuzuhdren, um sich ein Bild
uber die Ausgangslage zu verschaffen

__ Losungsvorschlage der Gesprachs-
partner einzuholen

___eigene Ideen zu erldutern

_den Kommunikationsprozess so zu
gestalten, dass alle sich anschlie-
ssend hoch motiviert an die Umset-
zung des Vereinbarten machen.

Leider ist kaum etwas so schwierig wie
eine nachhaltig gekonnte Kommunika-
tion. Ein jahrelang aufgebautes Vertrau-
ensverhaltnis kann mit einem einzigen
Satz zerstort werden. Eine noch so gute
Strategie kann wegen schlechter Kom-
munikation zum Scheitern gebracht wer-
den. Aus einer gut gemeinten Bespre-
chung kann tiefe Demotivation bis zur
inneren Kiindigung entstehen. Fiihren
heisst, gut zu kommunizieren. Um gut zu
fiihren, braucht es Kompetenz in moti-
vierender Kommunikation.

Wirkungsvolle Gesprichsfiihrung

Flihrungskrafte verbringen einen be-
deutenden Teil ihrer Arbeitszeit mit
Reden und Zuhdren: In persdnlichen
Gesprachen, in Meetings, in Koordina-
tionssitzungen mit Kollegen, in Ziel-
vereinbarungs- oder Strategie-Bespre-
chungen, in Konfliktlésungen, in Quali-
fikations-Besprechungen, Vortragen
und kurzen Reden.

Das Seminar zeigt, wie gute Kommuni-
kation als Instrument eines gekonnten
Leadership in der Praxis funktioniert:

_ Gesetzmassigkeiten guter Kommuni-
kation im Management

— Was tun gute Kommunikatoren
anders?

___ Erfahrungen und Erfolgsbeispiele aus
der Praxis

__Die hdufigsten Fehler und deren
Konsequenzen

_ Was gute Kommunikation leisten
kann, was nicht

_ Selbsterfahrung: Die eigenen
Kommunikationsmuster

__Typisches Verhalten in schwierigen
Gesprachen

___ Eigene Starken erkennen und
vermehrt nutzen

__ Eigene Schwachstellen erkennen und
hinterfragen

_ Kommunikation im Fiihrungsprozess

__ Aktiv zuhoren: Die Technik



_ Mit Fragen steuern
_ Besprechungen und Meetings leiten

_ Empathie und Engagement fiir den
Menschen

__ Lob - ehrlich gemeint und motivie-
rend kommuniziert

_ Kritik = konstruktiv, sensibilisierend
und motivierend

_Schlagfertigkeit iben und entwickeln

Vortriage, Reden, Kommunikation
nach aussen

Erfolgreiche Flihrungskréfte sind starke
Kommunikatoren. Sie plazieren sorgfiltig
ausgewahlte, prazise Botschaften. An die
richtige Zielgruppe. Zur rechten Zeit.
Uber das geeignete Medium. Gezielte
Kommunikation hilft, die persénliche
Kommunikationswirkung zu steigern und
die Voraussetzungen fiir gezielte Wir-
kung nach innen und aussen zu schaffen.

Wirkungsvoll kommunizieren

Die Gesetzmassigkeiten einer wirkungs-
vollen Kommunikation nach innen und
aussen. Der persdonliche Kommunika-
tionsstil. Grosse Kommunikatoren und
was wir von ihnen lernen kdnnen.

Kommunikationsaufgaben

Kommunikation als umfassendes Instru-
ment, Ziele zu erreichen. Integrierte
Kommunikation - die zentrale Manage-
ment-Aufgabe. Das Navigationssystem
der Kommunikation.

Vortrdge, Reden, kurze Repliken

Aufbau, Gestaltung und Durchfiihrung
einer Rede und eines Vortrags. Drama-
turgie. Bewusst gewahlte Rhetorik.
Wege zu Aufmerksamkeit, Spannung
und Akzeptanz. Sympathie.

Wandel und Verianderungen
kommunizieren

Strategischer Wandel und notwendige
Verdnderungen nach innen kommuni-
zieren. Erfolge und positive Entwicklun-
gen verstarken. Flihren durch Kommu-
nikation.

Gezielte Botschaften iiber Medien

Den Umgang mit Medien trainieren.
Botschaften prazise auswahlen und ge-
zielt verbreiten. Personal Branding -
die Fiihrungskraft als Marke. Pflege des
personlichen Images.

Interne Kommunikationsprozesse

Kommunikationsprozesse organisieren.
Aufgaben, Kompetenzen und Verant-
wortlichkeiten festlegen.

PR, Medien und Pressearbeit steuern

Die Logik der Medien und der Medien-
arbeit verstehen. Die Handlungsspiel-
raume im Umgang mit Medien kennen
und nutzen. Training spezifischer Situa-
tionen: Interview durch Journalisten,
Interview im Radio, Statements vor lau-
fender Kamera durch Auswertung der
Erkenntnisse.

Gekonnt verhandeln

Verhandlungssituationen bedirfen einer
gut durchdachten Taktik und wohl
tiberlegten Gesprachsfiihrung. Gilt es
doch, ein wichtiges Ziel und das Ja des
Gesprachspartners zu erreichen. Eine
erfolgreiche Verhandlungsfiihrung
beginnt mit der Analyse der Verhand-
lungs-Situation.

Prinzipien des Verhandelns

Wer eine Verhandlung als Sieger verlas-
sen will, darf nicht nur an sich selbst
denken. Ohne win-win kein dauerhafter
Erfolg. Welche Prinzipien sind unbedingt
anzuwenden? Was ist zu vermeiden?

Verhandlungsziele und Taktik

Wie werden die eigenen Verhandlungs-
ziele definiert? Wie werden sie struktu-
riert, in Muss- und Wunsch-Ziele ein-
geteilt? Welche Verhandlungstaktiken
bringen in welchen Situationen den
grossten, welche den kleinsten Erfolg?

Personliche Kommunikations- &
Fithrungskompetenz

Bei all diesen Aufgaben braucht es
persdnliche Kompetenzen:

__Ein liberzeugendes, authentisches
Auftreten

__Eine personliche Wirkung, die
beeindruckt

__Die Fahigkeit, das Gegentiber «lesen
und verstehen» zu kdnnen

__ Glaubwiirdigkeit und Wertschatzung,
um andere von eigenen ldeen,
Konzepten und Vorstellungen iiber-
zeugen zu konnen.

Uberzeugend und authentisch auftreten

Sie erkennen den Zusammenhang zwi-
schen der Art, wie Menschen von ande-
ren wahrgenommen werden und dem
Wunsch, wie man selbst gesehen werden
mochte.

Die personliche Wirkung

In vielen Situationen will man eine ganz
bestimmte Wirkung erzielen: ein schma-
ler Grat. Die einen Ubertreiben, bluffen,
drdngen sich in den Vordergrund. Die
anderen riicken sich und ihre Person zu
Unrecht in den Hintergrund. Sie lernen,
Ihre Personlichkeit der Situation ange-
messen wirken zu lassen.

Fithren durch «Verstehen»

Sie lernen, lhre Gesprachspartner richtig
einzuschatzen, sie zu «lesen» und damit
zu verstehen. Sie lernen, durch richtiges
Eingehen auf Ihre Gesprachspartner die
eigene Glaubwiirdigkeit und Wertschat-
zung massiv zu steigern und damit die
Basis fiir die Umsetzung Ihrer Ideen und
Vorstellungen zu legen.
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High Potentials und Advanced Juniors

Fuhrungspersonlichkeit im Praxiseinsatz

Fiihrungspersonlichkeit und Starke in Kommunikation

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV7414 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-24. April 2024, Berlin
2.Teil  13.-15. Mai 2024, KéIn

Nr. AV7424 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  26.-28. August 2024, Brunnen
(Nzhe Luzern)
2.Teil  16.-18. September 2024, Frankfurt

Nr. AV7434 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-6. November 2024, Ammersee
2. Teil  25.-27. November 2024, Stuttgart

Dauer: 3 + 3 Tage
Seminargebiihr: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av74

118 St.Gallen Business School

Zielgruppe (m/w)

Teilnehmende sind Flihrungskrafte,
Spezialist:innen und Projektverant-
wortliche mit min. 2 Jahren Fiihrungs-
erfahrung und Erfolgsausweis.

Vom Wissen zum Konnen

Filihrungspersodnlichkeit, richtig einge-
setzt, fiihrt zu Motivation und Leistung.
Auch als erfolgreiche Fiihrungspersén-
lichkeit gilt es, immer wieder an der
Weiterentwicklung der eigenen Fiih-
rungsfahigkeiten zu arbeiten, vor allem
in einer Zeit des grossen Wandels.

Mit Hilfe dieses Programms werden

Sie in die Lage versetzt, lhre Flihrungs-
kompetenz zu erweitern. Sie erkennen,
wie gut es Ihnen heute bereits gelingt,
andere fiir lhre Ziele zu gewinnen. Sie
erfahren, welche Motivations-Techniken
Sie bereits heute - allenfalls unbewusst
- anwenden und wie diese auf |hr
Umfeld wirken. Sie erkennen wie Sie
persdnlich in unterschiedlichen Fiih-
rungssituationen auftreten und wirken.

Nach dem Seminar sollten Sie in der
Lage sein,

__neue Leadership-Techniken ein-
zusetzen

__lhre Stirken noch besser nutzen
zu konnen

___Management Team und Mitarbei-
tende besser auf ehrgeizige Ziele
einzuschworen

1. Neue Entwicklungen im Bereich der
Fiihrungslehre

2. Der Einfluss der Digitalisierung auf
gutes und richtiges Leadership

Flihrungskonzepte: Was hat sich
bewahrt, was ist weiterhin giiltig
und was sollte neu angewendet
werden?

4. Fihrungsprinzipien: Wissenschaft-
liche Erkenntnisse und deren
Bedeutung fiir die eigene Fiihrungs-
praxis

5. Prinzipien des Selbstmanagements
flr Flihrungskrafte mit Erfahrung

6. Resultatorientierte Mitarbeiter-
flihrung

7. Systemische Teamfiihrung

10.

1.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Die Fiihrung grosser Unternehmens-
einheiten: Die Hebelwirkung

der Fiihrung dank Fiihrung von
Flihrungskraften

Eine ganze Organisation flihren:
Fiihren von zwei oder mehr
Hierarchie-Ebenen

Fiihren ohne Hierarchie: Selbst-
organisation und dezentrale
Entscheidungen statt konventio-
neller Fiihrung

Lenken, ohne fiihren zu miissen

Die grosse Aufgabe: Aus der Viel-
falt der Erkenntnisse die eigenen
Flihrungsprinzipien entwickeln

Den eigenen Fiihrungsstil an die
Herausforderungen der digitalen
Welt anpassen

Konsequenzen fiir die eigene
Filihrungspersdnlichkeit?

Wirkungsvoll kommunizieren I:
Die Gesetzmassigkeiten

Wirkungsvoll kommunizieren Il:
Die Selbsterkenntnis

Wirkungsvoll kommunizieren IlI:
Jede und Jeder hat Starken: Sie
lernen, diese gezielt zu nutzen.

Wirkungsvoll kommunizieren IV:
Training. Feedback. Training.
Feedback.



Weitere Seminare zu Fithrungskompetenz und Fithrungsverhalten

Das Fiihrungsprogramm
fiir Nachwuchskrafte

Advanced Junior Programm in 2 Teilen
Das eigene Fiihrungs- und Kommunikati-
onsverhalten im Geschaftsalltag.

Zielgruppe:Advanced Juniors
26 bis ca. 39 Jahre alt

Fithrungsseminar fiir Juniors

OLaK

Fiihrungskompetenz entwickeln
Team- und Leistungs orientieres Verhalten.

Zielgruppe: Zukiinftige Leader, Nachwuchs-
krafte mit Potenzial

Die Fiihrungskompetenz

- i
Die effektive Fiihrungspersonlichkeit
Mitarbeitende fiir gemeinsame Ziele und

Erfolge begeistern

Gute Rhetorik. Gute Kommunikation.

Motivieren dank Kommunikation
Wissen und Training.

Zielgruppe: Erfolgreiche Fiihrungskrafte, die
ihre Fiihrungskompetenz weiter
ausbauen wollen.

Zielgruppe: Fiihrungskrafte aus dem
Mittel-Management

Junge Leistungstrager:innen werden von ih-
ren Chef:innen aufmerksam beobachtet:
Eignen sie sich fiir hohere Aufgaben? Lohnt
es sich, sie zu fordern und sich als Chef:in
fir sie zu engagieren? Der berufliche Weg ist
offen, viele Bewahrungsproben stehen noch
bevor. Jetzt geht es darum, sich als forde-
rungswiirdiges Talent zu positionieren. Dazu
braucht es personliche Kompetenzen im
Umgang mit Menschen und im Verhalten als
Teammitglied.

Fokus: Wie Nachwuchskréfte sich
Fokus: Fiihrungsverhalten, Fiihrungs- zu Fiihrungspersdnlichkeiten
training, Kommunikation entwickeln
Dauer: 4+4 Tage Dauer: 4 Tage
Nutzen:  Erleben Sie sich in Ihrer Rolle als Gebiihr: CHF 3'500.- zzgl. MwSt;
Teammitglied oder Teamleiter:in. Euro zum Tageskurs
In Rollenspielen mit Feedback; in
nachgestellten Situationen aus Nutzen:
der Praxis; in Gesprdchen, im Sie entwickeln Ihre Sozialkompetenz und
Umgang mit Autoritaten. Mit steigern die Fahigkeiten im Umgang mit
spiirbaren Verbesserungen am andern Menschen in der beruflichen Praxis.
Ende des Trainings. :
- Konzeption:
Gebihr: grriigr?mof;gzezgllﬁrwsn Mit Hilfe dieses Seminars werden Sie in die
Lage versetzt, Ihren Status Quo beziiglich
Konzeption: Fiihrungs-Kompetenz zu liberpriifen. Nach

dem Seminar sollten Sie in der Lage sein,

» den eigenen Spielraum fiir Leistung und
Resultat zu liberblicken

» wesentliche Fiihrungs-Techniken einzusetzen

» lhre Starken besser nutzen zu kdnnen

» Akzeptanz fiir Ihre Ideen und Konzepte zu
erreichen

» lhren Wirkungsgrad zu steigern.

Sie wissen, welchen Erwartungen Sie als junge
Nachwuchskraft gerecht werden sollten.

Sie lernen, durch ein kollegiales, team- und
leistungsorientieres Verhalten diesen Erwar-
tungen gerecht zu werden.

Fokus: Ressourcen optimal nutzen,
Fiihrungspersonlichkeit sein,
Mitarbeiter zum Erfolg fiihren

Dauer: 4+ 3 Tage

Gebiihr: CHF 6'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Teil 1: Die effektive Flihrungspersonlichkeit.
Teil 2: Flihrungskompetenz dank Fiihrungs-
verhalten.

Fokus: In diesem Seminar lernen Sie,
Ihr Kommunikationsverhalten
weiter zu verbessern.

Dauer: 3 Tage

Gebiihr: CHF 3'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Training realer Situationen, um die Kommuni-
kationswirkung und rhetorischen Fahigkeiten
zu steigern.

Konzeption:

Selbstmanagement, Auftreten und Kommu-
nikation machen aus einem Chef genau jenen
Motivator, den Mitarbeiter:innen sich wiin-
schen: einen Chef, der ehrgeizige Ziele vorgibt
und allen hilft, diese gemeinsam zu erreichen;
eine Chefin, die Vorbild ist, Mitarbeitende
fordert und weiter entwickelt; einen Chef, der
offen kommuniziert, nachvollziehbar kritisiert,
Vertrauen schenkt und einfordert; eine Chefin,
die mit gutem Beispiel vorangeht; einen Chef,
der sich fiir seine Mitarbeitenden und deren
Wiinsche und persdnlichen Ziele einsetzt. Die
motivierende Flihrungspersonlichkeit ist mit-
arbeiter- und leistungsorientiert zugleich.

Konzeption:

Wer flihrt, muss gut kommunizieren: Muss
anderen zuzuhoren, um sich ein Bild tber die
Ausgangslage zu verschaffen, Losungsvor-
schlage der Gesprachspartner einholen, eigene
Ideen erlautern und den Kommunikationspro-
zess so gestalten, dass alle sich anschlies-
send hoch motiviert an die Umsetzung des
Vereinbarten machen. Leider ist kaum etwas
so schwierig wie eine nachhaltig gekonnte
Kommunikation. Ein jahrelang aufgebautes
Vertrauensverhaltnis kann mit einem einzigen
Satz zerstort werden. Eine noch so gute Stra-
tegie kann wegen schlechter Kommunikation
zum Scheitern gebracht werden. Aus einer gut
gemeinten Besprechung kann tiefe Demoti-
vation bis zur inneren Kiindigung entstehen.
Fiihren heisst, gut zu kommunizieren.

Zum Seminar: sgbs.ch/79 Anmelden: sgbs.ch/82 Zum Seminar: sgbs.ch/av75 Anmelden: sgbs.chfav42
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http://www.sgbs.ch/82

St. Galler

High Potentials und Advanced Juniors

Marketing & Verkaufs-Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr. 40124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  29. Jan.- 1. Feb. 2024, St.Gallen
2.Teil  15.-18. April 2024, Stuttgart

Nr. 40224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  18.-21. Mdrz 2024, Ammersee
2.Teil  15.-18. April 2024, Stuttgart

Nr. 40324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  10.-13. Juni 2024, St.Gallen
2.Teil  2.-5. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 40424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 2.-5. September 2024, St.Gallen
2.Teil 4.-7. November 2024, St.Gallen

Nr. 40524 5. Durchfiihrung 2024
1.Teil  14.-17. Oktober 2024, St.Gallen
2.Teil  4.-7.November 2024, St.Gallen

Nr. 40624 6. Durchfiihrung 2024
1.Teil  2.-5. Dezember 2024, KéIn
2.Teil  3.-6. Februar 2025, Stuttgart

Dauer: 4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch

in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/40
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Zielgruppe (w/m)

1. Flhrungskrafte und Leistungs-
trager aus Marketing, Vertrieb,
Produktmanagement und Markt-
forschung, die eine fundierte,
praxisbezogene, moderne Marke-
tingausbildung bendtigen.

2. Fiihrungskrafte mit Marketing-,
Vertriebs- und Verkaufsverant-
wortung.

3. Managementkrafte aus Nicht-
Marketingfunktionen (z.B. F+E,
Produktion, Finanzen), die viel mit
Marketing und Sales zusammenar-
beiten.

4. Fiihrungskrafte aus Linie und Stab,
welche in Zukunft Marketing- und
Verkaufsaufgaben libernehmen.

Aufbau

Teil 1: St.Galler Marketing Seminar.
4 Tage

Teil 2: Erfolg am Verkaufspunkt.
Verkaufsmanagement.
Key Account Management.
4 Tage.

In diesem Intensivlehrgang wird das
aktuelle Marketing- und Verkaufswissen
erlernt, so wie es in zunehmend digital
gepragten Markten von fiihrenden Un-
ternehmen erfolgreich eingesetzt wird:

__ Sie erhalten Know-how, wie Unter-
nehmen und Teilbereiche radikal
vom Markt her zu flihren sind.

_ Sie werden in die Lage versetzt, mit-
tels Analysen Markte und Produkte
kritisch zu hinterfragen, Marketing-
und Verkaufsmassnahmen abzu-
leiten sowie Marketinginstrumente
richtig einzusetzen.

Markt-, Kunden und Wettbewerbs-
analysen

Die neuen Instrumente der Marketing-
relevanten Analysen: Praxisbeispiele.

Marketing-Analysen

Customer Journey? Kundennutzen-
Monitoring, Branchenwettbewerb,
Innovationspotentiale — Wachstums-
felder in digitalen Markten

Produktmanagement

Die richtige Produkt-, Sortiments- und
Service-Strategie als Voraussetzung fiir
Markterfolg. Produkte, Produktlinien
und Marken optimal fiihren.

Marketing-Strategie

Eine einzigartige Marktpositionierung
planen. Klare Wettbewerbsvorteile
erarbeiten. Marktbearbeitungs- und
Kommunikations-Konzept.

Verkaufs-Strategie

Optimieren der Effektivitdt des beste-
henden Verkaufs. Entwickeln einer
Vertriebs-Dominanz. Aufbau neuer, zu-
nehmend auch digitaler Vertriebskanéle.

Kunden-Management

St. Galler Key Account Management-
Konzept. Das eigene Kundenmanage-
ment auf dem Priifstand: Starken und
Verbesserungs-Optionen.

Steuerung und Controlling

Verkaufs-Planung und -Budgetierung,
Verkaufs-Controlling, Steuerung kun-
denrelevanter Kennzahlen, Kundennahe,
innovationsfordernde Unternehmens-
kultur und Organisationsstruktur

Fithrung im Verkauf

Warum Fiihrung speziell in Verkauf und
Vertrieb so wichtig ist. Der oder die Ver-
kaufschef:in als Fiihrungspersonlichkeit.



Von der Geschaftsidee zum Markterfolg

Durchfiihrungen

2024

Nr.65124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  19.-22. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  11.-14. Marz 2024, Davos

Nr. 65224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  1.-4. Juli 2024, St.Gallen
2.Teil  7.-10. Oktober 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 65324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  23.-26. September 2024, St.Gallen
2.Teil  7.-10. Oktober 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 65424 4. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-7. November 2024, St. Gallen
2.Teil  24.-27. Februar 2025, Davos

Dauer: 4 +4 Tage

Seminargebiihr: CHF 8500.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/65

Zielgruppe (w/m)

1. Fiihrungskrafte, die fiir den erfolg-
reichen Aufbau eines neuen Ge-
schafts verantwortlich sind oder in
diese Position kommen kdnnten

2. Spezialist:innen, Verantwortliche
flr Innovationsprojekte und Mitar-
beitende, die zum Aufbau eines
neuen Geschafts beitragen wollen

Jedes erfolgreiche neue Geschaft ist
einer unternehmerischen Leistung zu
verdanken. Sie muss an vielen Stellen
erbracht werden: Vom den verantwort-
lichen «Startup-Manager:innen», aber
genauso von den etablierten Kolleginnen
und Kollegen, die das Neue mit der
vollen Kraft unterstiitzen sollen.

In diesem Programm lernen Sie, die in-
novative Kraft des Unternehmens auf
Erfolg versprechende New Business
Projekte auszurichten. Sie lernen das
Vorgehen, die Erfolgsfaktoren, die Ma-
nagement Instrumente und die person-
lichen Flihrungsaufgaben, um aus einer
guten Geschaftsidee ein Business auf-
zubauen, das zu Wachstum, Profitabili-
tat und Unternehmenswert fiihrt.

Aufbau

Teil 1: Startup-Management

Teil 2: Dank Strategischem Kundenma-
nagement und Verkaufs- rep.
Vertriebskompetenz zum Erfolg
am Markt.

Neue Geschafte im Unternehmen
aufbauen

_ Was braucht es, um aus einer guten
Idee ein erfolgreiches neues Geschaft
aufzubauen?

_ Gesetzmassigkeiten, wissenschaftliche
Erkenntnisse, praktische Erfahrung

Startup-Management im etablierten
Unternehmen

_ Wie Erfolg versprechende Ideen
entwickelt werden

_ Wie Machbarkeit, Realisierungschance
und Flop-Gefahr eingeschatzt werden

Neuer Kundennutzen

_ Warum Neues nur dann wirklich
erfolgreich ist, wenn den Kunden ein
massiv gesteigerter Kundennutzen
geboten wird

_ Wer aber ist «der Kunde»?

__Die vernetzte Darstellung des
«Kundensystems»

Die innovationsfreundliche
Organisation

__Die Gestaltung einer innovations-
freundlichen Unternehmenskultur

_ Kreativitat, Agilitat, Tatendrang und
Unternehmertum fordern

_Innovationsunterstiitzende
Flihrungsprinzipien

__Fehler zulassen, aus Fehlern lernen

__Testen, experimentieren, Lernen und
Lerneffekte mit «Macherqualitat»
nutzen

_ Umsetzungsbarrieren umlaufen,
denn: Innovation ist zeitkritisch.

Neue Geschifte am Markt umsetzen

__ Wie Neues das Alte verdrangt:
Empirische Gesetzmassigkeiten

_ Widerstand gegeniiber Neuem:
Ein Problem fiir die Innovation?

__Reichen die klassischen Marketing-
und Vertriebskanale des Unterneh-
mens?

_ Marketing, Sales und Vertrieb auf
dem Priifstand

__ Digitale Kommunikation, Digital
Marketing, Digital Sales, Online
und alternative Marktbearbeitung:
Ergdnzung oder komplett neue
Vermarktungs-Strategie?
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High Potentials und Advanced Juniors

Markterfolg mit neuen Geschaften

Durchfiihrungen

2024

Nr. 45124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  19.-22. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  15.-18. April 2024, Stuttgart

Nr. 45224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  1.-4.Juli 2024, St.Gallen
2.Teil  2.-5. September 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 45324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 23.-26. September 2024, St. Gallen
2.Teil  4.-7. November 2024, St. Gallen

Nr. 45424 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-7. November 2024, St.Gallen
2.Teil  3.-6. Februar 2025, Stuttgart

Dauer: 4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 7900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/45

b
|

Evan Luthra
Serial entrepreneur, ehemaliger Seminarteilnehmer
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Zielgruppe (w/m)

1. Leistungstrager:innen aus allen Be-
reichen, die fiir den erfolgreichen
Aufbau neuer Geschifte, neuer
Produkte, neuer Services oder
Losungen verantwortlich oder mit-
verantwortlich sind

2. Fiihrungskrafte, Spezialistinnen
und Spezialisten aus F+E, Innova-
tion, Startup-Management

3. Verantwortliche aus Marketing,
Sales und Vertrieb

Turbulente Mérkte bieten zahlreiche
Chancen fiir Innovationen, neue Ge-
schéafte, Start-ups oder den Ausbau be-
stehender Unternehmenskonzeptionen.
Die Entwicklung neuer Geschafte ist
unabdingbar fiir langfristigen Unter-
nehmenserfolg. Die Suche nach Wachs-
tumsmaglichkeiten, htheren Umsatzen
und Gewinnen ist allerdings mit hohen
Risiken und Gefahren verbunden. Not-
wendig ist eine fundierte, durchdachte
Vorgehensweise, in der gesicherte em-
pirische Kenntnisse des «new business
development» berlicksichtigt werden.

Damit neue Geschafte aber auch zu
einem Erfolg am Markt werden, braucht
es ein gekonntes Pre-Marketing und eine
starke Verkaufs- und Vertriebsleistung.
Verkaufsmanagement beginnt somit
nicht erst am Ende des Kundenprozes-
ses, sondern bereits in der Gestaltungs-
phase der Innovation.

New Business Navigator

___Der Kundennutzen als Start: Analyse
der Kompetenz; Technologieprogno-
sen: Smart Factory, Smart Products,
Smart Operations, Data-driven
Services

___Den Strategierahmen fiir neue
Geschéafte setzen: Innovation - Neue
Markte - Diversifikation - Value
Chain Intelligence - Digital Biz

Das Management der Vorphase

_ Marktpioniere handeln erst nach dem
Denken: Think Big, start small

_ Wie aus ldeen Innovationen entste-
hen, die liberzeugen

Markterfolg

_ Vom Start-up zum profitablen
Geschaft

_ Die Gesetzmissigkeiten fiir Erfolg
am Markt

Das ideale Finanzkonzept

__Die Investitionen bis zum Break-
Even planen und finanzieren

__ Finanzielle Planung des Neugeschifts

Fithrung, Strukturen und Prozesse

_Das Kreativitatsklima: Ideen der Mit-
arbeitenden nutzen

_ Neue Organisationsformen: Lernen
von virtuellen Pionierunternehmen,
Netzwerkpools und Allianzen

Umsetzung am Markt

__ Pre-Marketing: Wie erst die «Geniali-
tat des Marketings und Vertriebs» die
schopferische Leistung der Entwick-
lung in nachhaltigen Markterfolg
tberfihrt

_ Kommunikation, Marktprasenz und
Vertriebs-Dominanz. Die Mdglich-
keiten klassischer und digitaler
Kanale nutzen, um Markte optimal
zu durchdringen

Verkaufs- und Vertriebsmanagement

__Die Rolle des Verkaufsmanagements
beim Transfer innovativer Leistungen
in konkreten Markterfolg

_ Value-basierte Sales-Konzepte

_ World Class in Sales werden: Wie
vorgehen?

_ Key Account Management



St. Galler

Produktmanager:in Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr.46124 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil ~ 29.Jan.-1. Feb. 2024, St.Gallen
2.Teil  12.-15. Februar 2024, St.Gallen
3. Teil  26.-29. Februar 2024, KdIn

Nr. 46224 2. Durchfiihrung 2024
1.Teil  18.-21. Marz 2024, Ammersee
2. Teil  22.-25. April 2024, Stuttgart
3. Teil  10.-13. Juni 2024, Brunnen
(N&he Luzern)

Nr. 46324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  10.-13. Juni 2024, St.Gallen
2. Teil  24.-27. Juni 2024, St.Gallen
3.Teil  4.-7.November 2024, KéIn

Nr. 46424 4. Durchfiihrung 2024
1.Teil  2.-5. September 2024, St.Gallen
2.Teil  16.-19. September 2024, St.Gallen
3.Teil 4.-7.November 2024, Kdln

Nr. 46524 5. Durchfiihrung 2024
1.Teil  14.-17. Oktober 2024, St.Gallen
2. Teil  28.-31. Oktober 2024, St.Gallen
3.Teil  4.-7. November 2024, KoIn

Dauer: 4+4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 8900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/46

Zielgruppe (w/m)

Dieses Programm richtet sich an
1. Produktmanager:innen

2. Junge Fiihrungs- und Fachkréfte,
die sich fiir eine Aufgabe im Pro-
dukt-Management vorbereiten
wollen

3. Leistungstrager aus Marketing,
Verkauf, Vertrieb, Data Analytics,
Service und Kundenmanagement

Sie lernen die Gesetzmassigkeiten, das
Wissen und die Instrumente des Pro-
dukt-Managements. Sie lernen, Verant-
wortung fiir den Erfolg eines Produkts,
einer Dienstleistung, einer Produktlinie
oder einer Marke zu iibernehmen:

Teil 1: Erfolgreiches Marketing.
4 Tage.

Teil 2: Soziale Kompetenzen als Er-
folgs-Voraussetzung. 4 Tage.

Teil 3: Finanzielle Erfolgssteuerung.
4 Tage.

Marketing Management

_ Was soll das Marketing Manage-
ment bewirken? Warum Qualifika-
tion und Wirkungsgrad der Marke-
ting-Verantwortlichen entscheidend
sind fiir Erfolg oder Misserfolg des
Unternehmens und seiner Produkte,
Marken und Services.

Digitale Maktanalysen

_ Wie neue digitale Tools die Analyse-
arbeit unterstiitzen

__ Markte, Kunden und Wettbewerber
analysieren und verstehen

Startup-Konzept

_ Das Produktmanagement als Treiber
der unternehmensinternen Startup-
Aktivitaten

_Neue Ideen fiir neue Geschifte
entwickeln

Die Produkt und Service-Strategie

_ Wie eine liberzeugende Strategie
flr Produkte, Services, Losungen
oder Marken erarbeitet wird

___ Abstimmung mit anderen Strategien
des Unternehmens, des Marketings,
der ITK, der Produktion, des Ver-
triebs, der Logistik u.a.

Das Markt- und Kunden-Konzept

__ Die Definition des relevanten Markts

__ Die prazise Beschreibung der Kun-
den und Beeinflusser, der Customer

Journey und der kommunikativen
und verkauferischen Kunden-
Erreichbarkeit

__ Preiskonzept und Preisstrategie
_ Verkaufs- und Vertriebsstrategie

_ Kommunikationskonzept

Soziale Kompetenzen

__Der/Die Produktmanager:in als
Motivator:in

_Das personliche Fiihrungs- und
Kommunikationsverhalten

__ Motivierendes Verhalten im Team

__Training besonders anspruchsvoller
Kommunikations-Situationen

___ Erkennen eigener Verhaltensmuster

_Video-Analyse und wertvolle Tipps

Finanzielle Verantwortung

Der dritte Teil des Programm besteht aus
einem kompakten Programm zu Finanz-
und Rechnungswesen, finanziellen
Aufgaben und Umgang mit finanziellen
Kennzahlen:

_ Kosten, Ertrage, Margen
_Kalkulation, Preisfindung, Konditionen

_ Kapitaleinsatz und Investitionen,
Wirtschaftlichkeitsberechnungen,
Pay-back-Periode

__ Deckungsbeitrdge, Grenzkosten,
_ Produktivitdts-Kennziffern

__ EBIT, Rendite, Profitabilitat
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Weitere Seminare zu Marketing, Sales, Vertrieb

St. Galler Marketing &
Startup-Programm
. . .

Advanced Junior Programm in 2 Teilen
Neue Geschéftsideen suchen und dank
gutem Marketing zum Erfolg bringen.

St. Galler Marketing &
Vertriebs-Programm

Erfolgreiches Marketing, starker Verkauf
Vom neuen Kundennutzen iiber die Einzig-
artigkeit zum Erfolg am Markt

Startup-Management im Unternehmen

Startup's fiir etablierte Unternehmen

Zielgruppe: Advanced Juniors
26 bis ca. 39 Jahre alt

Zielgruppe: Verantwortliche fiir neue Ge-

Fokus: 4 Tage Startup-Management.
4 Tage Marketing, Sales und
Markterfolg.

Dauer: 4 +4 Tage

Gebiihr: CHF 7'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Sie lernen, ldeen fiir neue Geschéfte auszu-
arbeiten und zu bewerten, ein Marketing-
und Verkaufskonzept zu entwickeln, sie im
Zusammenspiel mit anderen Bereichen bis zur
Marktreife voranzutreiben und in den Markt
einzufiihren.

Zielgruppe: jiingere Fiihrungs- & Fachkrafte
aus Marketing, Verkauf, Ver-
trieb, Kunden-, Produktmanage-
ment

Fokus: Erfolgreiches Marketing, starker
Verkauf und Vertrieb

Dauer: 4+4 Tage

Gebiihr: CHF 7'900.- zzgl. MwSt;

Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Das 2-teilige Programm zeigt, in gut struk-
turierter Form, die Erfolgsfaktoren eines
modernen Marketing- und Vertriebsmanage-
ment auf.

St. Galler Marketing-, Sales- und
Digitalisierungs-Programm

nf‘
High Potentlal Programm in3 Tellen

Marketing und Vertrieb machen das
Unternehmen erfolgreich!

Konzeption:

In vielen Unternehmen schlummern wahre
Schitze mit grossem Wachstumspotenzial:

Es sind die vielen guten Ideen, aus denen
erfolgreiche neue Geschifte aufgebaut werden
konnten. Allerdings: Es gibt meist mehr gute
Ideen als gute Realisatoren, denn: Analyse-
und Konzept-Kompetenz alleine geniigen nicht,
um aus einer Geschiftsidee ein Business zu

aber auch Geschiftstiichtigkeit und Umset-
zungsstarke.

machen. Was es zusatzlich braucht, ist Wissen,

Konzeption:

In Marketing und Vertrieb stecken oft enorme
Chancen: Etwa dann, wenn es gelingt, dank
neuem Kundennutzen sich von der Konkurrenz
zu unterscheiden. Oder dort, wo bestehende
Kundenbeziehungen vertieft und die Potenziale
des Kunden besser genutzt werden konnen.
Und erst recht dann, wenn man es schafft, ein
attraktives Leistungsangebot auch wirklich
optimal zu vermarkten. Dafiir braucht es das
richtige Vermarktungs-Konzept und Stérke im
Vertrieb. Die Gestaltung eines wirkungsvollen
Verkaufs und Vertriebs entscheidet letztlich
uiber den Erfolg am Markt.

schafte und Strategien; Leitende Zielgruppe: High Potentials
N . 30-48 Jahre alt
aus Staben, Zentralbereichen,
Service-Centern; Unternehme- Fokus: Von der Marketingstrategie bis
risch veranlagte High Potentials zum Erfolg am Markt. Inkl. Digi-
Fokus: Neue Geschafte entwickeln, tal Marketing und Digital Sales.
Innovationsfreundliche Kultur, Dauer: 11 Tage in 3 Teilen
Neue Flihrungsprinzipien, Neue ... .
Geschafte am Markt umsetzen, Laufzeit: € bis 12 Monate
Finanzielle Uberlegungen und Gebiihr: CHF 9'900.- zzgl. MwSt;
finanzielle Konsequenzen Euro zum Tageskurs
Dauer: 3+3 Tage Nutzen:
Gebiihr: CHF 5'900.- zzgl. MwSt; Die beste Marketing- & Sales-Organisation zu
Euro zum Tageskurs werden?
Nutzen: Konzeption:

Sie lernen die Erfolgsprinzipien des Neu-
geschaft-Management

Konzeption:

Was braucht es, um aus neuen Geschéften
tatsachlich neues, rentables Geschaft werden
zu lassen? Die bestmdgliche Organisation. Die
effektivsten Prozesse. Eine leistungsfreund-
liche Kultur. Hohe Motivation und begeis-
ternde Fiihrung, vor allem auch im digitalen
Wandel. Und ein mutiges, aber gut gesteuer-
tes Finanzmanagement.

Marketing schafft die Voraussetzungen fiir
den Erfolg am Markt: Durch Auswahl der
attraktiven Markte. Einzigartigen Kundennut-
zen. Dank durchdachter Wettbewerbsstrate-
gien. Durch einen harmonisch abgestimmten
Marketing Mix. Verkauf ist die Finalisierung
aller vorausgegangenen Bemiihungen am Ver-
kaufspunkt, das Generieren des gewlinschten
Umsatzes mit der geplanten Gewinnmarge.
Das Schaffen von Kundennihe, Emotion,
Beziehung. Das gekonnte Begeistern von Kun-
den. Kundenbindung. Neukundenakquisition.
Kundenriickhol-Programme. Bessere Poten-
zialnutzung. Kundenloyalitat.

Anmelden: sgbs.ch/47 Zum Seminar: sgbs.ch/av28 Anmelden: sgbs.ch/69 Anmelden: sgbs.ch/hp70
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http://www.sgbs.ch/47
http://www.sgbs.ch/47
http://www.sgbs.ch/69
http://www.sgbs.ch/hp70

Cost- & Profit Center finanziell fiihren

Planen. Budgetieren. Kosten und finanziellen Erfolg steuern.

Durchfiihrungen

2024

Nr. AV5514 1. Durchfiihrung 2024
1. Teil  19.-20. Februar 2024, St.Gallen
2. Teil  22.-25. April 2024, Stuttgart
3.Teil  13.-15. Mai 2024, St.Gallen

Nr. AV5524 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  6.-7. Mai 2024, St.Gallen
2. Teil  24.-27. Juni 2024, St.Gallen
3. Teil  2.-4. September 2024, Bregenz
(Bodensee)

Nr. AV5534 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  9.-10. September 2024, St.Gallen
2. Teil  28.-31. Oktober 2024, St.Gallen
3. Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. AV5544 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  4.-5. November 2024, St.Gallen
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart
3.Teil  24.-27. Marz 2025

Dauer: 2 +4 + 3 Tage

Seminargebiihr: CHF 8900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/av55

Zielgruppe (w/m)

1. Cost Center und Profit Center Ver-
antwortliche ohne vertiefte finan-
zielle Kenntnisse.

2. Nachwuchskréfte, die praxisnahes
Wissen benétigen in den Berei-
chen Planen, Budgetieren, Control-
ling-Daten interpretieren, Kenn-
zahlen verstehen, Kostenbudgets
einhalten, Massnahmen gegen
Budgetabweichungen treffen.

Sie leiten eine Kostenstelle oder ein
Cost Center, allenfalls bereits ein Profit
Center oder eine eigene Unternehmens-
einheit. Damit werden finanzielle Fiih-
rungsaufgaben zum Bestandteil des
Aufgabenspektrums, finanzielle Kompe-
tenz zum unerldsslichen Muss einer er-
weiterten Flihrungsfunktion.

Teil 1: Zusammenhinge

Das Ganze verstehen

__ Erfolgreiche Unternehmensfiihrung

_ Das St. Galler Modell der nachhalti-
gen Erfolgssteuerung

Die Zusammenhéange

_ Finanzielle Fiihrung als Teil des ganz-
heitlichen Managements

___Die finanziellen Aufgaben und Resul-
tate im Spannungsfeld zwischen
kurzfristiger Gewinnsteigerung und
strategischen Zukunftsinvestitionen

Teil 2: Finanzielle Fiihrung

Finanzielle Ziele

__ Leistungsentwicklung, Leistungser-
stellung und Leistungsverwertung
aus finanzieller Perspektive

___ Finanzielle Ziele im Uberblick

Planen und Budgetieren

_Aufbau und Bedeutung einer guten
Planung

_ Ehrgeizig planen und budgetieren

Deckungsbeitrage

_ Die Deckungsbeitragsrechnung

__ Die Gewinnschwelle

Investitionen und Kapitaleinsatz

__Investitionen planen, Investitions-
rechnung

__ Wirtschaftlichkeits-Berechnungen
_ Bedeutung der Kapitalintensitat fiir

Renditeziele kennen

Liquiditat und Finanzierung

__ Cash Flow und Free Cash Flow

_ Liquiditatsplanung und Liquiditats-
steuerung

_ Finanzierung von Kapitalbedarf

Teil 3: Kosten- und Ergebnis-
Management, Controlling

Kosten-Management

__ Der Aufbau der Kostenrechnung

_ Wie Kosten entstehen und wie sie
beeinflusst werden kénnen

Kostenanalyse: Verschwendung finden

_Die Kosten kennen

__Unnotige Kosten einsparen

EBIT-Management

_Die Treiber des Ebit und anderer
finanzieller Zielgrossen

_ Programme zur Ebit-Sicherung und
-Steigerung

Finanzielle Ziele erreichen

___Die finanzielle Resultatverantwor-
tung der Cost Center- und Profit
Center-Leitung

__ Ebit, Cash Flow, Rentabilitat,
Kapitalintensitat, Kostenflexibilitat
und Kostenmanagement im eigenen
Bereich planen

Controlling und Kennzahlen

__ Die wichtigsten Kennzahlen
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High Potentials und Advanced Juniors

High Potential Finanz-Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr. HP6014 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  12.-15. Februar 2024, St.Gallen
2.Teil  11.-13. Méarz 2024, St.Gallen
3.Teil  13.-15. Mai 2024, St.Gallen

Nr. HP6024 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-25. April 2024, Stuttgart
2.Teil  2.-4.September 2024, Bregenz
(Bodensee)
3.Teil  25.-27. November 2024, St.Gallen

Nr. HP6034 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  24.-27. Juni 2024, St.Gallen
2.Teil  2.-4.September 2024, Bregenz
(Bodensee)
3.Teil  25.-27. November 2024, St.Gallen

Nr. HP6044 4. Durchfiihrung 2024
1. Teil  16.-19. September 2024, St.Gallen
2.Teil  25.-27. November 2024, St.Gallen
3.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. HP6054 5. Durchfiihrung 2024
1. Teil  28.-31. Oktober 2024, St.Gallen
2.Teil  25.-27. November 2024, St.Gallen
3. Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. HP6064 6. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-7.November 2024, Frankfurt
2.Teil  25.-27. November 2024, St.Gallen
3.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Dauer: 4 + 3 + 3 Tage

Seminargebiihr: CHF 9900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs moglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/hp60
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Zielgruppe (w/m)

1. High Potentials, die Verantwortung
flir Ergebnisse, Umsatz, Deckungs-
beitrage oder Kosten tragen oder
in diese Funktionen aufsteigen.

2. Leiter:innen von Bereichen, Profit
Centers, Hauptabteilungen, Abtei-
lungen und Gruppen, die vermehrte
finanzielle Verantwortung tber-
nehmen werden.

3. Techniker, Naturwissenschaftler:
innen, Ingenieure, Juristen und an-
dere Spezialist:innen, die neue
Kompetenzen im finanziellen
Management bendotigen.

Aufbau

Teil 1: Finanz- und Rechnungswesen
im Praxiseinsatz. 4 Tage.

Teil 2: Controlling. 3 Tage.

Teil 3: Ebit steigern: Wie vorgehen?
3 Tage.

Wer dieses Programm besucht, braucht
ein praxisbezogenes Update in Finanz-
und Rechnungswesen, ein weiter fiihren-
des Programm zu Finanzmanagement
und Controlling und neues Wissen und

Instrumente, um finanzielle Resultate
erreichen zu kénnen.

Nur wenige High-Potentials sind bereits
Spezialisten des Finanzmanagements
und der finanziellen Fiihrung. Alle ande-
ren brauchen im Bereich der Zahlen-
fokussierten Flihrung eine Weiterbildung,
die mit den Erfordernissen der Aufgabe
mitwachst:

Betriebswirtschafts-Wissen im
Praxiseinsatz

Wer sich intensiver als bisher mit Kos-
tenrechnung, Deckungsbeitrdgen,
Planung und Budgetierung und wichti-
gen Kennzahlen des Controllings aus-
einandersetzen muss, braucht kompak-
tes Wissen zum Finanz- und Rech-
nungswesen.

Finanzielle Resultate und finanzielle
Fithrung

Wer ein Profit Center, eine Business
Unit, Division oder eine ganze Unterneh-
mung flihrt oder fiihren will, muss wis-
sen, wie man ehrgeizige finanzielle Ziele
erreicht und welche Programme not-
wendig sind, um Liquiditat und Kapi-
taleinsatz zu steuern und Ebit und Ren-
tabilitat zu steigern.

__Das Gewinnsteigerungs-Programm
__Die Treiber fir die eigene Profitabilitat

__ Die Massnahmenprogramme
entwickeln

_ Zu einer Ertragsperle werden oder
die bereits hervorragende Ertrags-
situation erhalten

Finanzielle Resultate erreichen
___ Ebit-Ziele erreichen

___Rentabilitat steigern

__ Kapitaleinsatz optimal gestalten

_ Wertschopfungstiefe und make or buy
_ Unternehmenswert steuern

_ Liquide bleiben

Controlling

Mit steigender Fiihrungs-Verantwortung
erweitert sich das Spektrum der not-
wendigen Kompetenzen: Bilanz-Manage-
ment, Finanzierung, Kapitaloptimierung,
Planung und Budgetierung, Abwei-
chungsanalysen und Korrekturmassnah-
men, Unternehmenswert-Steigerung.
Zudem braucht es die Fahigkeit der
Friiherkennung von finanziellen Risiken
und Fehlentwicklungen, der Interpreta-
tion von Kennzahlen und der Einleitung
von notwendigen Massnahmen zur
Sicherung der finanziellen Prosperitat.

Finanz- und Rechnungswesen in der
Praxis

__ Die Zusammenhange des modernen
Finanz- und Rechnungswesens

__Die Instrumente des betrieblichen
Rechnungswesens und der finanziel-
len Fiihrung im Uberblick

_ Was Fiihrungskrafte von Aufbau und
Logik des betrieblichen Rechnungs-
wesens wissen miissen



Kostenrechnung, Kalkulation,
Preisbildung

__ Kostenarten, Kostenstellen

__Kostenrechnung, Vollkosten, Teil-
kosten, Grenzkosten, Prozesskosten

_ Kostenrechnungs-Systeme und
Leistungsrechnung

_ Kalkulationssysteme mit Grenzkos-
ten und Deckungsbeitragen

__ Preisbildung: Markt versus Kalku-
lation

___ Flexible Preisuntergrenzen

Profit Center Rechnung

__ Aufwand und Ertrag
__Interne Verrechnungspreise

_ Kalkulatorische Kosten, Kosten-
umlage, Kostenverteilung

_Direkte und indirekte Kosten

__Die Profit Center Rechnung

Planung und Budgetierung

__Planung und Budgetierung als wich-
tiger Schritt zum Erfolg

__Aufbau und Handhabung eines
effektiven Planungs- und Budgetie-
rungs-Systems

__ Flexible Budgetierung?

Investitions- und Wirtschaftlich-
keitsrechnung

__ Die Rentabilitdt von Investitionen
berechnen

__ Die Wirtschaftlichkeit von Investitio-
nen in Projekte, neue Geschaftsideen,
in Rationalisierung oder Erweiterung
berechnen

_ Make or buy, Outsourcing, Insourcing

Finanzierung

_ Zusammenhang zwischen strategi-
schen Veranderungen wie Sorti-
mentsverbreiterung, Marktbearbei-
tungs-Konzepten, Investitionen in
den Herstellungsprozess und der
Ausdehnung des Finanzbedarfs

_ Kapitalflussrechnung, Kapitalbedarf
und Mittelherkunft

__Finanzierungsarten, Finanzierungs-
kosten

Liquiditats/Cash Management

__ Die Steuerung der Liquiditat

__ Liquiditatsengpasse vermeiden

Gewinn- und Rentabilitatsziele
erreichen

__ Ehrgeizige Gewinn- und Rentabili-
tatsziele

_ Massnahmen und Wirkungsmecha-
hismen des Gewinnmanagements

_ Gewinn-, Cashflow-, Rentabilitats-
und Deckungsbeitragsziele erreichen

Kostenmanagement

_ Kostenplanung und Kostenkontrolle

__ Den Break-even-Punkt bewusst
gestalten

_ Fixkosten senken oder nicht ansteigen
lassen

__ Kosten variabilisieren

_ Kosten senken: Wie vorgehen?

Rentabel wachsen

__Die finanziellen Konsequenzen einer
Expansions Strategie

_Konsequenzen des Wachstums auf
Rentabilitat und Liquiditat

__Die Herausforderung: Rentables
Wachstum

Neue Geschaftsideen

_ Ergebnisorientierte Konzeption eines
neuen Geschafts

_ Design to Profit fiir neue Geschafts-
einheiten, neue Profit Centers oder
Projekte

Controlling-Instrumente

__ Der Management-Erfolgsbericht

_ Monatliche Controlling-Berichte
interpretieren und auswerten

__Finanzielle Navigations-Instrumente

Fithren mit Kennzahlen

__ Kennzahlen-Geriiste kennen und
anwenden

__ Die Vernetzung von Umsatz, Margen,
Kosten und Ergebnis

_Fiihren mit den richtigen Kennzahlen
_Soll-Ist-Vergleiche nutzen

__Soll-Ist-Vergleiche zur Friiherken-
nung von Abweichungen

__ Entscheidungsrelevante Flihrungs-
informationen optimal nutzen

Verlustquellen beseitigen

_ Wie Verlustquellen entdeckt werden

_Verluste als «Investitionen in die Zu-
kunft» oder «unndtiger Ressourcen-
Verzehr»?

_ Ungewollte Verluste abbauen

Strategien und Marketingkonzepte
finanziell hinterfragen

__Das Gewinnpotenzial hinter den stra-
tegischen Uberlegungen erkennen

__Die Finanzierbarkeit der Strategie
priifen

___Den Investitionsbedarf einer Strategie
verstehen

_ Marketingkonzepte finanziell hinter-
fragen

__ Der Zusammenhang zwischen
Kundennutzen und Rentabilitat

__ Der wahrgenommene Wert und die
Preisbildung fiir eine Leistung

__Discount oder Premium: Preisbildung
aus der Marktlogik heraus
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St. Galler
Finanzlehrgang

Durchfiihrungen

2024

Nr.50124 1. Durchfiihrung 2024
1.Teil  12.-15. Februar 2024, St.Gallen
2. Teil  13.-15. Mai 2024, St.Gallen

Nr. 50224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  22.-25. April 2024, Stuttgart
2.Teil  2.-4. September 2024, Bregenz
(Bodensee)

Nr. 50324 3. Durchfiihrung 2024
1. Teil  24.-27. Juni 2024, St.Gallen
2. Teil  2.-4. September 2024, Bregenz
(Bodensee)

Nr. 50424 4. Durchfiihrung 2024
1.Teil  16.-19. September 2024, St.Gallen
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. 50524 5. Durchfiihrung 2024
1. Teil  28.-31. Oktober 2024, St.Gallen
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Nr. 50624 6. Durchfiihrung 2024
1.Teil  4.-7. November 2024, Stuttgart
2.Teil  9.-11. Dezember 2024, Stuttgart

Dauer: 4 + 3 Tage

Seminargebiihr*: CHF 6900.-

* zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch
in Euro zum aktuellen Tageskurs mdglich.

Detailinformationen, Anmeldung
via Internet: www.sgbs.ch/50

G Durchfiihrungen in Englisch siehe

www.sgbs.ch/international
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High Potentials und Advanced Juniors

Zielgruppe (w/m)

In 7 Tagen (1x4 Tage und 1x3 Tage)
wird das komplexe Gebiet des Finanz-
und Rechnungswesens umfassend und
systematisch behandelt.

1. Fiihrungskrafte aus Linie und Stab,
die bereits heute bzw. in absehba-
rer Zukunft Ergebnis-, Kosten-
oder Umsatzverantwortung tragen.

2. Betriebs-, Bereichs-, Abteilungs-,
Produktions- und Gruppenleiter:in-
nen sowie Firmeninhaber:innen
ohne vertiefte, spezialisierte finanz-
wirtschaftliche Fachkenntnisse.

3. Spezialist:innen aus F+E, Produk-
tion, Logistik, Einkauf bzw.
Mitarbeiter:innen zentraler Stellen.

4. Nachwuchsfiihrungskrafte, Junior
Chefs.

5. Naturwissenschaftler, Ingenieure,
Techniker, Juristen, Psychologen.

Der Finanzlehrgang kann auch zur
Auffrischung und Aktualisierung
einmal erworbenen Wissens dienen.

Fiihrungsverantwortung tragen und
Resultate erbringen setzt Kompetenz
im Umgang mit allen Belangen des be-
trieblichen Rechnungswesens und der
finanziellen Flihrung voraus.

Von Fiihrungskraften und Fachspezia-
listen wird heute verlangt:

__strategische Eckwerte und Vorga-
ben in finanziell und kostenmassig
fundierte Ziele und Massnahmen-
plane zu liberfiihren,

__ihren Verantwortungsbereich ergeb-
nisorientiert zu steuern,

___entscheidungsrelevante Flihrungs-
informationen fiir sich optimal zu
nutzen,

___genau zu wissen, wo welche Kosten
warum entstehen und wie diese be-
einflusst werden kdonnen sowie

__Investitionsantrage kompetent ver-
treten und beurteilen zu kdnnen.

Sich in diesen Belangen in kurzer Zeit
selbstandig solide und umfassende
Fachkenntnisse anzueignen, gestaltet
sich im Unternehmensalltag oft sehr
aufwendig. Hier hilft der «St.Galler
Finanzlehrgangn.

Methodik/Themeniibersicht

Schritt fiir Schritt vermitteln und trai-
nieren erfahrene Referenten sehr praxis-
nah, spannend und konkret das Gesamt-
system der finanziellen Fiihrung und die
sich daraus ergebenden Einzelfragen aus
allen Unternehmensbereichen:

__ Das Finanzwirtschaftskon-
zept im Uberblick

__ Financial Basics

__Investitions- und
Wirtschaftlichkeitsrechnung

__ Cash Management, Finan-
cial- Engineering, Share-
holder Value Management

__ Controlling
_ Kosten-Management

__ Activity-Based-/Prozess-
kosten-Management

__ Financial Management in
typischen Verantwortungs-
bereichen

__ Budgetieren und planen




Das Finanzwirtschaftskonzept
im Uberblick

_ Finanzwirtschaftliche Grdssen als
Abbildung von Unternehmensresul-
taten

_ Das Paradigma des Gleichschritts
von Umsatz/Volumen, Gewinn und
Kosten

__ Zielharmonisierung im Hinblick auf
Liquiditat, Rentabilitat/Sicherheit

__Unternehmensziele quantifizieren

Financial Basics

_ Grundziige der Buchfiihrung

_ Der Jahresabschluss

__Bilanz und Erfolgsrechnung

__ Probleme der Bestdndebewertung
__ Break-Even-Analysen

_ Kapitalflussrechnung, Cash Flow

__Return on capital investment (ROI/
ROCE)

__ Das ABC der Unternehmens-

besteuerung

Investitions- und
Wirtschaftlichkeitsrechnung

_ Methodik, Typen und Anwendungen
in verschiedenen Branchen

__Investitionsantrage richtig begriinden

___ Make-or-buy, Outsourcing versus
Insourcing

__Diversifikationsprojekte finanziell
beurteilen

Cash Management, Shareholder Value
Management

_ Wie bekommt man die Liquiditat in
den Griff?

_ Mittelausstattung und Finanzie-
rungsregeln

_ Das Shareholder-Value-Konzept

Controlling

_ Controlling-Kennzahlen

__ Beispiel eines wirksamen
Controllingsystems

__ Aufbau von Friihwarnsystemen:
Krisen friih erkennen

__ Controllingberichte verstehen:
One-Page Summaries

Kosten-Management

_ Konzept und Aufbau der modernen
Kosten- und Leistungsrechnung:
Kostenverrechnungsmethoden und
Kostenrechnungssysteme, Kosten-
arten, -stellen, -trager, Betriebsab-
rechnungsbogen (BAB)

__Kalkulationssysteme, Stiick-
kalkulation

_ Deckungsbeitragsrechnung: Teil-
versus Vollkostenrechnung, Pro-
gramm-Optimierung, flexible Preis-
untergrenzen, Break-Even-Point

_Target Costing
__ Kostenplanung und -kontrolle

__ Beispiele von Kostenrechnungs-
systemen im Absatz- und
Produktionsbereich

Financial Management in typischen
Verantwortungsbereichen

__ Cost- und Profit-Units: Budgetie-
rung, Erfolgsrechnung und Kosten-
steuerung

_ Projekt-, Produkt-, Service- und
Marktverantwortungsrechnungen

___Fiihren durch Soll-Ist-Vergleiche,
Umgang mit Abweichungen

_ Der Management-Erfolgsbericht

_Resultate und Entscheide richtig
prasentieren, begriinden und
wirtschaftliche Konsequenzen
darstellen

Budgetieren und planen

_ Budgettypen und Budgetaufbau:
Schlank und rasch Budgetieren

__ Der Budgetierungsprozess:
Best Practices

Macsgecchneidert

Ebit Improvement Programm

Gewinn, Cash Flow und Unternehmens-
wert steigern

Massnahmen & Quick Wins

71 Umsatzsteigerung
/1 Margenverbesserung
N Kostensenkung

N Kapitaleinsatz reduzieren

EIP Ebit Improvement Programm ist
eine Beratungsleistung der SGBS

St. Gallen Consulting: Die brachliegen-
den Gewinnsteigerung-Potenziale
eines Unternehmens sollen gefunden
und genutzt werden um Gewinn,

Cash Flow und Unternehmenswert
nachhaltig zu steigern.

Seit 30 Jahren unterstiitzt SGBS
St.Gallen Consulting Unternehmen
jeglicher Grdsse. Das Programm wird
in ca. 3 Monaten mit Management
und Fiihrungskraften des Unterneh-
mens realisiert.

Projektanfragen: consulting@sgbs.ch
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Vorbereitung auf finanzielle Fiihrung
3-teiliges Programm zum Ausbau von
Wissen und Kompetenz in BWL und F&RW

High Potentials und Advanced Juniors

Weitere Seminare zu Finanzmanagement und Controlling

Betriebswirtschaft, F&RRW
und fin_anzielle Resultate

Finanzielle Verantwortung iibernehmen

Profitabilitat sicherstellen
Grundlagen. Kennzahlen. Ebit-Steigerungs-
programm. Controlling.

Finanz- & Rechnungswesen
fuir Fiihrungskrafte

Grundlagen und Vertiefung
Finanz- und Rechnungswesen kompakt,
systematisch und praxisnah

Die Welt der Zahlen:

F & RW fiir Nachwuchstalente
Was Nachwuchskrafte von finanzieller
Fiihrung wissen miissen. 4 Tage.

Zielgruppe: High Potentials, Advanced
Juniors, Mittel-Management
ohne grossere Vorkenntnisse

Zielgruppe: Verantwortliche fiir Ebit-Ziele
und Profitabilitatssicherung oder

Zielgruppe: Fiihrungskrafte, Spezialist:innen
und Nachwuchskréafte ohne
vertiefte Kenntnisse in F&RW

Zielgruppe: Junge Fach- und Fiihrungskrafte
oder Verantwortliche fiir
Cost-Center

Fokus: Vorbereitung auf eine Funktion,
in der finanzielle Resultate zu
steuern sind.

Dauer: 4+4+3Tage

Gebiihr: CHF 9'900.- zzgl. MwSt;

Euro zum Tageskurs

Nutzen:

Dieses Programm vermittelt die Grundlagen
der BWL und des Finanz- und Rechnungswe-
sens. Hoch verdichtet und fiir die Praxis. Zur
Fiihrung eines Cost Centers, Profit Centers,
Projekts, einer Abteilung oder eines Bereichs.
Zur Planung, Budgetierung und fiir den Um-
gang mit Daten des Controllings.

-steigerung.
Fokus: Profitabilitat steigern: Voraus-
setzungen und Programm.
Dauer: 4+3+3Tage
Gebiihr: CHF 9'500.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs
Nutzen:

Fir Ergebnisverantwortliche, die gemeinsam
mit ihren Mitarbeitenden die Profitabilitat des
Unternehmens, eines Bereichs, Geschafts-
felds oder Profit Centers sichern oder stei-
gern wollen.

Fokus: Sich in den Themen der Fokus: Zusammenhinge, Kennzahlen,
finanziellen Fiihrung weiter- Instrumente: Mehr Wissen zu
bilden wollen den finanziellen Themen

Dauer: 4 Tage Dauer: 4 +3 Tage

Gebiihr: CHF 3'900.- zzgl. MwSt; Gebiihr: CHF 6'900.- zzgl. MwSt;
Euro zum Tageskurs Euro zum Tageskurs

Nutzen: Nutzen:

In strukturierter und praxisnahen Form
erhalten sie einen umfassenden Uberblick
liber die wichtigsten Themen des Finanz- und
Rechnungswesens.

Konzeption:

Fiir nachriickende Leistungstrager:innen, die
betriebswirtschaftliche Gesamtzusammen-
hange verstehen miissen, mehr Wissen rund
um Finanz- und Rechnungswesen bendtigen
und heute bereits oder in Zukunft finanzielle
Resultate verantworten (werden).

Teil 1: General Management
Teil 2: Finanz- und Rechnungswesen
Teil 3: Finanzielle Resultate erreichen

Konzeption:

Nur wer heute gutes Geld verdient, kann aus-
reichend in die Zukunft investieren. Wer ehr-
geizige finanzielle Ziele erreichen will, muss die
Maoglichkeiten des Finanzmanagements kennen
und nutzen. Hohe Gewinnziele auch tatséch-
lich zu erreichen ist ein wichtiges Ziel nicht nur
fiir das Unternehmen, sondern auch fiir all sei-
ne Mitarbeitenden. Nur wer {iberdurchschnitt-
lich rentiert, kann auch liberdurchschnittlich
in den Aufbau neuer Kernkompetenzen, neuer
Geschifte und neuer Marktpositionen inves-
tieren, und attraktive Arbeitsbedingungen und
Entwicklungsperspektiven fiir Mitarbeitende
und neuen Nutzen fiir Kunden bieten.

Konzeption:

Fiihrungskrafte, Spezialisten und Nach-
wuchskrafte kommen friiher oder spater in
eine Position, in der sie fiir finanzielle Aufga-
ben wie Planung, Budgetierung, Kostenbud-
gets und das Erreichen finanzieller Ergebnisse
Verantwortung tragen. Dazu braucht es ein
belastbares Grundlagenwissen in finanziellen
Aspekten. Dieses Seminar hilft, die dafiir
notwendigen Kenntnisse in verdichteter, gut
verstandlicher Form aufzubauen.

Sie lernen, lhr personliches Kompetenz-
Portfolio mit Blick auf die Herausforderungen
ihrer Funktion zu erkennen und zu optimieren.

Konzeption:

Bereits junge Leistungstrager:innen miissen
einen starken Hang zu finanziellen Resultaten
entwickeln. Bei den meisten Nachwuchskraf-
ten ist diese finanzielle Perspektive unterent-
wickelt. Man ist motiviert, kundenorientiert,
mitarbeiterorientiert, prozessorientiert. Aber:
Ist man auch gewinnorientiert? Zuerst lernen
Sie wesentliche Grundlagen zu Finanz- und
Rechnungswesen sowie finanzieller Fiihrung.
Danach wird dieses Wissen an konkreten Bei-
spielen zum Einsatz gebracht. So sollen Sie
verstehen, was die Spezialist:innen aus dem
Finanz- und Controlling-Bereich an Meetings
erldutern oder in Form von Controlling-Daten
liefern.

Anmelden: sgbs.ch/av52 Anmelden: sgbs.ch/av50 Anmelden: sgbs.ch/53 Anmelden: sgbs.ch/81
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http://www.sgbs.ch/av52
http://www.sgbs.ch/av50
http://www.sgbs.ch/53
http://www.sgbs.ch/81

Anmeldekarte

Wir freuen uns tber lhre Anmeldung.

Ihre Anmeldung nehmen wir gerne per E-Mail,
Post oder Internet entgegen.

St. Gallen Business School
Rosenbergstrasse 36
CH-9000 St. Gallen

+41 71 225 40 80
Internet www.sgbs.ch
E-Mail seminare@sgbs.ch

Telefon

Seminar-Name

Telefon

Seminar-Nummer, Seminar-Datum

Telefax

Vorname, Name

E-Mail

Firma

Stellung/Funktion

Strasse, Nummer

bunppwuy

Geburtsdatum

Land, PLZ, Ort

Datum

Branche, Anzahl Beschéftigte

Unterschrift

Jan. 2024

Allgemeine Geschaftsbedingungen fiir Management Seminare & Programme

Anmeldung

Ihre Anmeldung oder Bewerbung zu einem Ma-
nagement Seminar oder Programm nehmen wir
gerne per E-Mail, Post oder Internet entgegen.

Nach Erhalt lhrer Anmeldung senden wir lhnen:

- die Bestatigung lhrer Anmeldung mit
Rechnung

- Informationen zu Ablauf, Hotel/Tagungs-
zentrum und Anreise

- das Zimmerreservationsblatt fiir lhre
Hotelbuchung www.sgbs.ch/hotel

Sollte das Seminar bereits ausgebucht sein,

werden Sie unverziiglich davon unterrichtet.

Seminargebiihr, Hotelkosten, Themen

In der Seminargebiihr (zzgl. gesetzl. MwSt.)
sind der Kursbesuch sowie umfassende Semi-
narunterlagen enthalten. Die Seminarunter-
lagen werden von den Teilnehmenden kurz vor
dem Seminar aus unserem Downloadzentrum
elektronisch heruntergeladen. Dazu senden wir
ein Mail mit einem Link zum Download. Nicht
darin enthalten sind sdmtliche Hotelleistungen
wie Ubernachtung, Friihstiick, Verpflegung und
Tagespauschale des Hotels bzw. Tagungszent-
rums. Diese miissen von den Teilnehmern:innen
direkt dem Hotel bezahlt werden.

Es steht den Teilnehmer:innen selbstversténd-
lich frei, ausserhalb des Seminarhotels zu tiber-
nachten. In diesem Falle bezahlen Sie die vom
Hotel/Tagungszentrum verlangte Tagespau-
schale direkt an das Hotel/Tagungszentrum.

Das Kurshonorar wird nach erfolgter Anmeldung
erhoben und ist spatestens 6 Wochen vor Semi-
narbeginn zu iiberweisen.

Kleinere Anderungen bei Themen, Themen-
abfolge und Referenten bleiben vorbehalten.

Zertifikat

Uber den Besuch des Kurses erhalten Sie ein
Kurszertifikat, bei einem mehrteiligen Programm
im Verlauf des letzten Programmteils.

Umbuchung, Verschiebung

Bei einer Umbuchung eines gebuchten Seminars
oder Seminarteils bis 3 Monate vor Beginn
verrechnen wir eine Umbuchungsgebiihr von
CHF 400.- zzgl. Mwst. Bei einer Umbuchung im
Zeitraum 6 Wochen bis 3 Monate vor Seminar-
beginn sind 20% der Gebiihren der umgebuchten
Veranstaltung zu bezahlen. Bei einer Umbuchung
weniger als 6 Wochen vor Beginn werden 40%
der Geblihr fallig. Bei einer Umbuchung von
weniger als 2 Wochen vor Seminarbeginn wer-

den 80% der Geblihr fallig. Bei Nichterscheinen
verfallt die Geblihr entschadigungslos. Nicht
besuchte Seminare und Seminarteile verfallen.

Bei einer Umbuchung kann es passieren, dass
es ggf. zu allfélligen Programmanderungen/
-anpassungen und -iiberschneidungen kommen
kann. Daraus kann keine anteilige Riickerstat-
tung der Seminargebiihr abgeleitet werden.

Annullation, Riicktritt, Stornierung

Eine Annullation einer Anmeldung (Rucktritt
oder Stornierung) ist bis 3 Monate vor Seminar-
beginn kostenlos mdglich. Bei einer Stornie-
rung zwischen 3 Monaten und 6 Wochen vor
Seminarbeginn werden 40% der Seminarge-
biihr zzgl. MwSt. verrechnet.

Alternativ kann bis 5 Tage vor Seminarbeginn
gegen Bezahlung der Umbuchungsgebiihr von
CHF 400.- zzgl. MwSt. ein:e Ersatzteilneh-
mer:in gestellt werden, der Zielgruppenbeschrei-
bung entsprechend.

Die volle Seminargebiihr wird verrechnet, wenn
die Stornierung weniger als 30 Werktage vor
Seminarbeginn erfolgt.

Einzelne Seminare kdnnen aufgrund hoherer
Gewalt vom Veranstalter kurzfristig oder

wegen Mangel an Teilnehmenden bis spates-
tens 10 Werktage vor Seminarstart annulliert
werden, ohne dass dabei ein Schaden geltend
gemacht werden kann.

Verschiebung bei Gefahrenlage, Pandemie
Bitte lesen Sie dazu unsere Allgemeinen Ge-
schaftsbedingungen fiir Management Seminare
und Programme: www.sgbs.ch/agb

Versicherung, Haftung, Preisinderungen
Bitte lesen Sie dazu unsere Allgemeinen Ge-
schaftsbedingungen fiir Management Seminare
und Programme: www.sgbs.ch/agb

Es gilt Schweizer Recht, Gerichtsstand ist
St. Gallen.

Mit dem Erscheinen eines neuen Prospektes
verlieren jeweils alle friiheren Angaben zu
Inhalten, Bedingungen, Referenten und Preisen
ihre Giltigkeit.

Unsere aktuellen AGB's Allgemeine Geschafts-
bedingungen entnehmen Sie unter:
www.sgbs.ch/agb
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