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Workshop: Strategisches Management

uHektik und Aktionitis sind die falschen Rezepte. Viel effektiver ist es, ein wenig nachzudenken

und sich die beste Strategie auszudenken. Und dann - sie kraftvoll umzusetzen.»

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns Ihre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 3 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +4171 2254080
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws60

Zielgruppe
1. Fiihrungskrafte mit strategischer

Verantwortung

2. Executives, die bewusst Weichen
stellen und die Investitionen nach
klaren Prioritdten setzen wollen

3. Fiihrungskrafte, die das modernste
und beste Wissen zum Strategischen
Management suchen
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4. Verantwortliche aus allen Bereichen,
die eine systematische Darstellung des
Strategie-Wissens sowie Tools und
Instrumente fiir die Erarbeitung eigener
Strategien suchen.

5. Teilnehmende des St. Galler Praxis-
studiums der St.Gallen Business School

Die Strategie des Unternehmens sowie die
nachgelagerten Teil-Strategien lenken das
Unternehmen in eine bestimmte gewollte
Richtung. Die Verantwortung des Manage-
ments besteht darin, die besten aller mogli-
chen Wege fiir eine erfolgreiche Zukunft zu
finden und mit einem engagierten Manage-
mentteam und einer motivierten Mitarbei-
terschaft zu begehen.

Dazu gibt es Erkenntnisse:

Aus der Wissenschaft. Aus der Praxis. Best
Practices als Vergleich mit den Besten und
Erfolgreichsten. Dieses Seminar bringt Sie
auf den neuesten Stand zum Thema «Stra-
tegien erarbeiten und umsetzenn.

Strategisches Management

Das Unternehmen oder Teilbereiche ge-
konnt in die richtige Zukunft fihren. Wie
Strategien erarbeitet und umgesetzt wer-
den.

Was Eigner und Top Management wollen

Business Development und neue
Geschiftsmodelle

Wie neue Geschaftsmodelle und Innovation
den Erfolg mittelfristig sichern.

Was Profitabilitdt und Rentabilitat
steigert

Die Instrumente des normativen Manage-
ments richtig einsetzen.

Markt, Branche Wettbewerb

Die Bedeutung der Rahmenbedingungen
und der Spielregeln der Branche und des
Wettbewerbs fiir Wachstum und Rentabili-
tat des einzelnen Unternehmens.

Den Weg in die Zukunft bestimmen

Vision, Business Mission, Werte, Leitplan-
ken und oberste Zielvorgaben weisen den
Weg in die Zukunft. Es braucht sie, damit
alle in die richtige Richtung arbeiten kdn-
nen.

Strategien fiir das bestehende Geschift

Was aus den heutigen Geschaften werden
soll. Ausarbeitung detaillierter Strategien:
Der Unterschied zwischen einer guten und
einer schlechten Strategie bestimmt lber
Prosperitat oder Untergang. Wie werden
die bestmdglichen Strategien erarbeitet?

Hidden Champions

Wie in Nischen extrem erfolgreiche Markt-
flihrer entstehen, wie sie ihre Position ver-
teidigen und ausbauen.

Wie neue Strategien Profitabilitdt und Ren-
tabilitat fordern oder gefahrden. Mehr
Nutzen - Mehr Erfolg. Wie der Kundennut-
zen durch «added value-Konzepte» immer
wieder gesteigert werden muss, um die Ge-
winnmarge zu sichern oder zu verbessern.

Die Strategien umsetzen

Der aufwendigste Teil des Strategischen
Managements ist deren Umsetzung. Viele
Barrieren erschweren die Umsetzung. Was
braucht es, um das Gewollte auch wirklich
Realitat werden zu lassen? Wie aus neuen
Strategien neue Anforderungen an Fahig-
keiten, Bereitschaft zu Wandel und Moti-
vation dank Leadership entstehen.




Workshop: Digitalisierung &

neue Geschaftsmodelle

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 7122540 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws50

Zielgruppe

1.

© N o O

Entscheidungstrager aus den obersten
und oberen Management-Ebenen

Mitglieder der Geschéftsleitung, der
C-Ebene

Geschéftsfiihrer

Fiihrungskrafte, die fiir Innovation, For-
schung und Entwicklung und Business
Development verantwortlich sind

Start-up Unternehmer
Verantwortliche von Aufbaugeschéften
Leiter bedeutender Innovationsprojekte

Teilnehmende an den Studienprogram-
men der SGBS: «SGBS Certified Expert
St.Gallen» und «Management Schulen

St. Gallen»

«Nur Erfolgreiche haben die Kraft, in
neue Geschaftsmodelle und in das
Geschaft der Zukunft zu investieren.
Es geht uns gut. Damit dies auch in
Zukunft so bleibt, brauchen wir zu-
sdtzliche Geschaftsideen, aus denen
ein neues Geschaftsmodell entstehen
soll.»

Ein Unternehmen lebt dank der Kernge-
schafte von heute. Lebensfahig bleibt es
jedoch nur dank innovativen Geschaftsmo-
dellen. Business Development hat die Auf-
gabe, die Zukunft des Unternehmens durch
mutige Investitionen in Neues zu sichern.
In der Praxis schwankt man dabei meist
zwischen einem Zuviel oder einem Zuwenig

an innovativen Geschaftsideen. Beide Pole
sind gefahrlich: falsche Prioritaten beim
einen, zu wenig Kreativitdt oder zu wenig
Mut beim anderen. Dieses Programm zeigt,
wie mit einem gekonnten Business Deve-
lopment die richtige Mischung aus Ernten
und Saen gefunden wird und wie die Ge-
schafte der Zukunft aufgebaut werden.

Zukunftssicherung

Wie kann dank neuer Geschaftsmodelle die
Zukunft des Unternehmens gesichert wer-
den? Wie werden neue Geschidftsmodelle
erarbeitet, dank derer Wachstums- und
Rentabilititsziele fiir Jahre hinaus erreich-
bar werden?

Vision, die bewegt

Warum es eine Vision braucht. Wie sie je-
doch ausschauen muss, damit sie auch tat-
sdchlich zum Motor fiir Innovation und
neues Geschaft wird.

Strategie

Die richtige Strategie bestimmt 80% des
Erfolgs. Wie erarbeitet man, Schritt fiir
Schritt, eine gute Strategie?

Das neue Geschaftsmodell

Das Geschaftsmodell konkretisiert Vision
und Strategie. Hier wird klar bestimmt, wer
wem fiir welche Bediirfnisse wo und wie
was zu welchen Kosten und mit welchen
Erldsstrukturen in Zukunft verkaufen wird.
Hochste Prazision ist gefragt. Damit wird die

Investition in die Zukunft mit den erwarte-
ten Resultaten auch finanziell rechenbar.

Innovation

Ab jetzt beginnt die Realisierung der Inno-
vation. Das Projekt «Zukunft» braucht aber
bestimmte Voraussetzungen: Kultur, Pro-
zesse, HR und andere.

Wachstumsspriinge dank Strategie

Nur ehrgeizige Strategien ermdglichen
Wachstumsspriinge. Wir vertiefen das
Thema Strategie, mit besonderer Beachtung
der Frage, wie dank innovativer Strategien
solche Wachstumsspriinge machbar werden.

Ressourcenmanagement

Die wichtigste Ressource beim Zukunfts-
Management ist der richtige Einsatz der
Managementkapazitat. Die Effektivitat des
Managements entscheidet letztlich (iber den
Erfolg. Wichtige Erkenntnisse und Tipps.

Organisations-Redesign

Neue Geschaftsmodelle bedingen oft neue
Strukturen. Das Organisatons-Redesign.
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Familienunternehmen erfolgreich fiithren

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit lhnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort:  zu vereinbaren

Dauer: 3 Tage

Gebiihr: gemiss Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 71 22540 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws80
Zielgruppe

Unternehmer, Gesellschafter, Familienmit-
glieder, designierte Nachfolger, Leistungs-
trager, Beirdte

3 Tage Seminar mit neuestem Wissen zur
erfolgreichen Flihrung eines KMU: Unter-
nehmensfiihrung und Mitarbeiterfiihrung
in Zeiten des Wandels.
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Gute Unternehmensfiihrung

Unternehmer als Beruf

___ Die ganzheitliche Fiihrungsaufgabe
eines Unternehmers

__ Die Vorbildfunktion

__ Leidenschaft und Ausdauer

Erwartungen an Unternehmer

_ Weichenstellungen zur Zukunfts-
sicherung

_ Resultat und Ergebnisorientierung

_Soziale Verantwortung

Die Vorgabe von Richtung

__ Die unternehmerische Vision
___ Business Mission
__ Strategische Leitplanken

_ Oberste Zielvorgaben

Finanzielle Herausforderungen

__ Rentabilitat und Cashflow

__ Free Cashflow und Unternehmenswert

__Die Begrenzung finanzieller Risiken
__ Bilanzstruktur

__ Dividenden-Politik

Marktseitige Herausforderungen

__ Kundennutzen
__ Kundenzufriedenheit
_ Reputation

__Innovationskraft und rentables
Wachstum

Mitarbeiterbezogene Herausforderungen

_ Attraktiver Arbeitgeber

_ Teamgeist und Wille zu Spitzen-
leistungen

___ Herausragendes Managementteam
_ Loyalitat und Vertrauen

___ Faires Belohnungs-System

Gute Mitarbeiterfiihrung

Was gute Fiihrung bewirkt

___ Gute Fiihrung als Leistungs-Verstarker

_ Warum und wie gute Motivatoren den
Wirkungsgrad ihrer Organisation massiv
steigern

Fithrungsmodelle

___ Fihren der eigenen Person

___ Fiihren von Teams, Abteilungen und
grosseren Organisationseinheiten

__ Entwickeln eines persénlichen
Flihrungsmodells

Kernkompetenzen und Leadership

_ Was effektive Flihrungskrafte aus-
zeichnet

_ Moderne Fiihrungsstile
_Situativ fiihren: Die Kunst, Veranderun-

gen zu bewirken

Leistung und Motivation

__ Motivation in der heutigen Arbeitswelt

_ Eigenmotivation nutzen, Demotivation
vermeiden

__ Spielregeln fiir Win-Win-Situationen

Vertrauen als Kulturelement

_ Vertrauen als Produktivitatsfaktor

__Vertrauen als Voraussetzung fiir eine
funktionierende Selbstorganisation

__Vertrauen als Basis fiir dezentrale
Flihrung



Management & Fiithrung

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit [hnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns Ihre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 4 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 71 225 40 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws11

Zielgruppe

Fiihrung- und Fachkrafte aus allen Berei-
chen, die das ganzheitliche St.Galler
Management Konzept lernen und anhand
von Tools trainieren wollen (Tage 1-2) und
dann ihr eigenes Arbeiten im Team erken-
nen und trainieren wollen (Tage 3 +4).

Lernvertiefung und Anwendung

Dieses 2x 2-tdagige Workshop-Programm
bezweckt, die ganzheitliche Perspektive des
St.Galler Management-Konzepts zu erldu-
tern und zu trainieren. Dies erfolgt

_im Workshop 1 durch das Anwendun-
gen von praxiserprobten Instrumenten
und St.Gallen Tools

__im Workshop 2 durch das Training von
anspruchsvollen Situationen im Bereich
Verhalten, Kommunikaton und Team-
arbeit.

St. Gallen Tools

Im 2-tdgigen Workshop wenden die Teil-
nehmenden diese Tools im Rahmen von
konkreten Aufgabenstellungen aus der
Praxis an. So lernen Sie, diese Tools auch
flir das eigene Unternehmen zu nutzen.

Arbeiten im Team

Im 2-tdgigen Workshop «Arbeiten im Team»
erkennen Sie Ihre Rolle im Team. Sie erle-
ben, wie Sie von anderen gesehen werden,
wo lhre personlichen Stérken und Schwa-
chen im Umgang mit Kolleginnen und Kol-
legen, Mitarbeitenden und Chefs/Chefinnen
sind. Zudem trainieren Sie das Verhalten

in der Gruppe mit dem Ziel, respektvoll und
positiv mit anderen umzugehen, selbst
respektiert zu werden und eigene Ziele als
Teammitglied auf sympathische Art zu
erreichen.

Methodik

Beide Workshops werden mit einer reduzier-
ten Teilnehmerzahl durchgefiihrt. Dies er-
laubt es, auch persénlich wichtige Themen
anzusprechen und optimal vom Wissen und
der Erfahrung der hochkaratigen Dozieren-
den zu profitieren.

St. Gallen Tools

Zukunftssicherung
Die Strategischen Analysen zur Sicherung
und zum Ausbau des Kerngeschafts

Neue Geschiftsmodelle

Die Gesetzmassigkeiten bei digitaler Dis-
ruption und dem eigenen Aufbau Neuer
Geschafte

Optimieren der Gegenwart
Gewinnanalyse: Wo liegen die Potenziale
zur Steigerung der Profitabilitat?

Markterfolg
Beurteilung der Chancen eines Konzepts im
Hinblick auf den Markterfolg

Arbeiten im Team

Sich selbst erkennen
Welche Rolle spielen Sie im Team?

Verhaltensmuster
Wie verhalten Sie sich in bestimmten
Situationen?

Personliche Stirken
Die eigenen Starken erleben und besser
nutzen

Im Team wirken
Training, um im Team noch wirkungsvoller
wirken zu konnen
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St. Galler Produktmanagement Workshop

Der/Die Produktmanager/in hat einen klaren Fokus:

Den Erfolg des eigenen «Produkts».

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 7122540 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws22
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Zielgruppe

Das Seminar eignet sich fiir heutige und
zukiinftige Produktmanager/innen, aber
auch fiir Leistungstrager aus Innovation,
Business Development, Marketing und Ver-
trieb, die eine lbersichtliche Darstellung
der Erfolgsfaktoren des PM erlernen wol-
len, anspruchsvolle PM-Aufgaben konse-
quent angehen wollen oder das PM in Pla-
nung und Umsetzung wirkungsvoll unter-
stlitzen wollen.

Eine Klarstellung vorab: Unter «Produkt»
verstehen wir die Marktleistung, also auch
Dienstleistungen, Services, Lésungen, Pro-
duktlinien, Marken. Aufgabe des Produkt-
managements ist es, diese «Marktleistung»
zum Erfolg zu fiihren:

Mit voller Verantwortung, wenn das Pro-
dukt gleichzeitig ein Geschéaftsfeld oder
eine Business Unit ist

Mit geteilter Verantwortung, wenn in der
Matrix dezentrale (Vertriebs- oder Lander-)
Einheiten fiir Umsatz, Marktanteil und
Vertriebserfolg zustandig sind

Mit unterstiitzender Verantwortung als
Querschnittsfunktion oder Stabsstelle mit
dem Ziel, den verantwortlichen Bereichen
zuzudienen, um deren Erfolg am Markt zu
optimieren.

Produktmanagement wird also organisato-
risch sehr unterschiedlich definiert. Dies
verdndert zwar die Verantwortung und die
Art und Weise, wie das Produktmanage-
ment sich in der Organisation durchsetzen
kann:

Mit der zentral verankerten Macht und
dem Durchgriffsrecht auf Entwicklung,
Marketing, Verkauf, Vertrieb und sogar
Produktion oder:

Mit einer unterstiitzenden Rolle ohne
Macht, daflir umso mehr personliche Uber-
zeugungskraft und Flihrung dank Persdén-
lichkeit.

Davon unabhéngig sind es aber allen
gemeinsame Themen, die liber gutes oder
schlechtes Produktmanagement ent-
scheiden.

Ubersicht

_ Was braucht es, um als Produkt-
manager/in erstklassige Resultate zu
bewirken?

__ Ein klares Rollenverstandnis

___Definierte Verantwortlichkeit und Kom-
petenzen

_ Ein unternehmensspezifisches Produkt-
management-Konzept mit Inhalten,
Steuerungsmdoglichkeiten und Erfolgs-
treibern

_ Kompetenz im Startup-Management

— Kompetenz bei der Erstellung und
Umsetzung der Marketing-Strategie

_ Kompetenz im Erarbeiten erfolgreicher
Konzepte zu Produkt- und Sortiments-
politik

___ Pricing-Strategie, Kommunikation und
Verkaufs- und Vertriebsstarke

_Soziale Intelligenz und Fiihrungsperson-
lichkeit, um andere Bereiche des Unter-
nehmens fiir eigene |deen zu gewinnen

___ Fahigkeit, die Wirksamkeit von Instru-
menten und Methoden zu erfassen und
Lerneffekte sinnvoll zu verwerten



Ganzheitliches Produktmanagement Instrumente des Produktmanagements Resultate des Produktmanagements _ Steigende Gewinnmargen und iiber-
durchschnittliche Profitabilitat

__ Unternehmens-, Marketing- und _ Marktanalyse __ Gesteigerte Wettbewerbsfédhigkeit und

Vertriebsstrategie als Basis fiir das _ Wettbewerbsanalyse starke strategische Positionierung _Teamspirit und wirkungsvolles Zusam-

Produktmanagement " Uberdurchschnittliches Wachstum und .mensplell mit allen anderen Beteiligten
. — Branchenanalyse : ) intern wie extern auf dem Weg zum
_ Das Produktmanagement und seine Zugewinn an Marktanteil )
Vernetzung im Unternehmen — Technologische Positionierung . ) nachhaltigen Markterfolg
__ Erschliessen neuer Markte durch neue
___Verantwortung, Kompetenzen, Rolle — Disruption und Verdréngungseffekte Geschaftsmodelle
und wichtigste Key Performance Indi- — Strategische Positionierung _ Vom Markt wahrgenommene Differen-

cators des/der Produktmanager/in . .. L .
/ ger/ _ Ausbau von Differenzierung und Einzig- zierung und Einzigartigkeit als Teil des

. Markenkerns
Aufgaben des Produktmanagements artigkeit

" Produkt-. Service- und Sortiments- ___ Best-of-class Kommunikation und Ver-

_ Die Wettbewerbsfahigkeit des Kern- triebsstirke

geschafts erhalten und ausbauen strategie

__Differenzierung und Einzigartigkeit — Preis- und Konditionenstrategie

F s, |
durch Produkte, Services und Lésungs- _ Kommunikationskonzept MEN  Foam  oCAL éb%}éﬁ “m;a%
strategien sicherstellen . . J_/ micsstings :.q;:u YEBIA, vieo m .
__ Vertriebsstrategie i e A vt vantd
__Konsequente Suche nach neuem - o iy A e
. _ Logistik und Distributionskonzept =y WL WP
Kundennutzen und Umsetzung in der any } Eﬁgﬂﬁlﬁm
richtigen Innovationsstrategie (nicht _ Produkt-Panungs-System T = * Lo -'G;,rjf
zu wenig, aber auch nicht zu viel an __Internationale Vertriebsunter- o /
Innovation)

stlitzung 1oEa

_Das richtige Pricing: Added Value und
Margenverbesserung oder preis-
aggressive Verdrangung?

_Kennzahlen und Controlling im
Produktmanagement

t
St G R pe—

_ Aktive Gewinnsteuerung LANT YERR,  TH Yead

__ Die liberzeugende Kommunikation: Die

eigenen Vorteile gezielt und unter G":H' Iy

Nutzung neuer Medien platzieren: CC{:ES

Vom Massen- zum Target-Marketing \ "2!?"‘;/_///%0&' % (50 5”9"—?{_—_-“
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__Die gewinnende Vertriebsstrategie:

Bestehende Vertriebskanale optimieren, @ -E

neue digitale entwickeln und ausbauen
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St. Galler Projektmanagement Workshop

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch 1. Studierende im Praxisstudium «SGBS
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und Certified Project Management Expert
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die St.Gallen®»

besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Zielgruppe

2. Studierende der «St. Galler Management
Schulenn, eingeschrieben fiir die St. Gal-
Vorgehen ler Projekt Manager/in-Schule
Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann

ein unverbindliches Angebot.

3. Teilnehmende am St. Galler Projektleiter/
in-Programm

Daten

Ziel des Workshops ist es, bewahrte

Termin, Ort: zu vereinbaren Methoden, Best Practices wie auch

Dauer: 2 Tage ein typisches Verhaltensset der er-
Gebiihr: gemass Offerte Z?Jlgzri(;?ge::uhrung von Projekten
Projektanfragen

Telefon: +4171 2254080

E-Mail: inhouse@sgbs.ch

Internet: www.sgbs.ch/ws24
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Von Filihrungskraften, High Potentials und
Nachwuchskraften wird neben dem Tages-
geschaft erwartet, auch schwierige und
komplexe Projekte in kiirzester Zeit in den
Griff zu bekommen. Ausserhalb einer beste-
henden Hierarchie bereichs- und abteilungs-
ubergreifend Menschen auf ein Ziel einzu-
schwdren, schwierige Aufgaben zu struktu-
rieren, Kosten- und Zeitplane einzuhalten,
zwischenmenschliche und kulturelle Prob-
leme zu I6sen und allfdllige Krisen schon
zum voraus zu erahnen, stellt allerdings
meist grosse Herausforderungen.

Wer sich in diesen Belangen nicht recht-
zeitig fit macht und halt, wird schon
klassische Projekt-Klippen nur miihsam
umschiffen, in turbulenten Zeiten oder bei
komplexer werdenden Aufgaben erst recht
Schiffbruch erleiden.

Daher trainieren Sie die unerldsslichen Tools
sowie Dos & Don'ts eines Projektverant-
wortlichen, welcher resultatorientiert kon-
zeptionelle, planerische und finanzielle
Projekte ausarbeitet, Resultate quantitativ
und qualitativ prift und letztlich passende
Enscheidungsvorlagen prasentiert.

Ebenso erleben Sie sich in der Rolle als Fiih-
rungskraft und Promotor, welcher entweder
mit umfassenden Kompetenzen ausgestattet
ist oder sich bloss auf seine Uberzeugungs-
kraft verlassen kann. «Seine» Mitarbeiter
nicht nur fordern, sondern auch fordern und
coachen - all dies und mehr trainieren Sie
am Seminar unter grossem Arbeits- und
Zeitdruck und weiteren «Unausweichbar-
keitenn.

Projekte leiten

_ Was bedeutet es, Verantwortung fiir ein
Projekt libernehmen zu diirfen

_ Aufgaben, Kompetenzen und Verantwor-
tung: Die eigene Rolle als Projektleiter/in
richtig verstehen und wahrnehmen

___Den Projekterfolg engagiert und hart-
nackig ansteuern

Projektsteuerung

_Von der Planung zum Doing: Operative
Projektexzellenz entwickeln

___ Effizienz im Projektteam: Umgang mit
Mitarbeitern, die nur Zeit kosten und
High Performern, die den Karren ziehen

___ Wie Sie die Dynamik von Projektteams
und virtuellen Mitarbeitern nutzen

_Sagen, was Sache ist: Wirksame Kom-
munikation in der Projektarbeit

_ Was machen Top-Projektleiter besser?

Die Projektverantwortung wahrnehmen

__ Fleissig arbeiten ist zu wenig: Erwartet
werden konkrete Resultate

__ Fehler in der Arbeitstechnik: Nicht zu-
warten, sondern handeln

__ Keine Rechtfertigung: Geht nicht, gibt
es nicht. Wer nicht weiterkommt,
braucht Unterstiitzung aus der Linie.

_ Das Ziel fest im Auge: Wer es schafft,
qualifiziert sich fiir hohere Aufgaben.

_ Soziale Kompetenz: Unerlasslich, um als
Teil des Teams gesehen und im Projekt
unterstiitzt zu werden.



Workshop:

Entwicklung «Fiihrung 4.0»

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit [hnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns Ihre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 71 22540 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws64

Zielgruppe

Dieser uberbetriebliche 2-Tages-Workshop
ermdglicht den Teilnehmenden die Ent-
wicklung von innovativen Flihrungsansat-
zen mit anderen ausgewahlten Top-Fiih-
rungskraften, Personalchefs etc. heraus-
fordernd zu diskutieren und Ansatze fiir
das eigene Unternehmen zu entwickeln.

Nach dem Workshopbesuch sollte daher
anschliessend unbedingt an ein Follow-up
im eigenen Unternehmen einige Wochen
spater gedacht werden, um die volle Leis-
tungsentwicklung dieses Workshops im
Unternehmen zu nutzen.

Auch als Corporate Program
intern deutsch oderenglisch
buchbar. inhouse@sgbs.ch

Dieser Workshop kann separat
gebucht werden: «ldeation & Brain-
storming Day «Fiihrung 4.0m

Der technologische Fortschritt sowie die
Digitalisierung der Wirtschaft und ihrer
Geschaftsmodelle - Stichwort: «Industrie
4.0» - beschleunigen den Prozess zuneh-
mender Fiihrungskomplexitat und entwer-
ten tradierte Flihrungsmechanismen.

Wertschopfung findet verstarkt interdis-
ziplindr, Gber Abteilungen und Unternehmen
hinweg, zunehmend international und inter-
kulturell statt. Zentralistische Strukturen
und Hierarchien haben vielerorts ihre Kraft
verloren, intelligente Wertschopfungsnetz-
werke miissen sich je nach Aufgabestellung
neu konfigurieren, dezentrale Intelligenz
und Autonomie sind auf libergeordnete
Zielsetzungen auszurichten - das ist die
schwierige Aufgabe, die es in den Unter-
nehmen zu meistern gilt.

Die mit der Digitalisierung einhergehenden
Veranderungen von Geschaftsmodellen,
Organisationen und Kulturen fordern somit
Filihrungskrafte heute besonders. Die Inte-
gration fordernder Millenials, das Motivie-
ren von Belegschaften, die eine grosse
Diversitat aufweisen (jung vs. alt, interna-
tional etc.), und das riickldufige Engage-
ment einzelner Mitarbeiter stellen Fiih-
rungskrafte vielerorts vor grosse Herausfor-
derungen. Wie aber fiihrt man in der
Arbeitswelt 4.0 richtig? Was dndert sich?
Was bleibt? Wie schaffen Organisationen
die Balance zwischen Agilitat und Stabili-
tat? Und welche Rolle spielen Fiihrungs-
krafte dabei? Auf all diese Fragen miissen
Flihrungskrafte Antworten finden, wollen
sie «Leadership 4.0» erfolgreich betreiben.

Der Workshop fokussiert auf zeitge-
masse Fiihrungsprinzipien und zu-
kunftstrachtige Fiihrungskulturen.
Sie trainieren, wie Flihrungskrafte in
diesem Umfeld denken und handeln
sollten, arbeiten intensiv an der Frage
eines zukunftsfahigen Fiihrungsver-
standnisses «Leadership 4.0» und
entwickeln praktikable Umsetzungs-
moglichkeiten, mit denen sich die
Zukunft erfolgreicher Fiihrung in
Ihrem Verantwortungsbereich gestal-
ten lasst.

Zielsetzung des Workshops ist es, das
individuelle Erkennen und Verstehen
der sich wandelnden Faktoren erfolg-
reicher Flihrungsansatze zu scharfen
und in zielfiihrende Massnahmen zu
tiberfiihren.

St.Gallen Business School
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Workshop: Transformations-Management

Wie Fiithrungskrafte grosse Veranderungen erfolgreich umsetzen.

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 7122540 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws66
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Zielgruppe

Executives und Fiihrungskrafte mit Ergeb-
nis- oder gesteigerter Flihrungsverant-
wortung, die neueste Erkenntnisse zum
Transformations-Management suchen und
diese fiir die eigene Praxis verwerten
wollen.Studierende im Rahmen des St. Gal-
ler Praxisstudiums: SGBS Certified Expert
St.Gallen und St. Galler Management
Schulen.

Ziele

Dieser Workshop zeigt, in héchster Ver-
dichtung, das aktuell beste Wissen zum
Thema Transformation Management. Die
Teilnehmenden erleben anhand realer
Praxisbeispiele, wie Manager aus renom-
mierten Unternehmen ihre Transformati-
onssaufgabe erfolgreich bewaltigen konn-
ten. Sie erfahren, welche Methoden des
Change Managements wirklich funktionie-
ren und welche eher nicht. Sie erhalten
wertvolle Anregungen und Impulse fiir das
eigene Transformation Management.

T OIN
r .

Grosse Veranderungen finden nur bei
Wenigen spontane Begeisterung. Meist
stossen sie auf Unverstandnis, mehr oder
weniger offene Ablehnung, oft sogar Ge-
genwehr. Unternehmen kommen aber im-
mer wieder in eine Situation, in der grosse
Veranderungen notwendig werden: Eine
neue Strategie. Eine Reorganisation. Ein
neues Lohn- und Bonusmodell. Standort-
verlagerung. Riickzug aus defizitdren
Geschéaften. Neue Zusammensetzung von
Teams. Einflihrung neuer Fiihrungs- und
Controlling-Systeme. Neue Kompetenzver-
teilung. Ein neuer Chef. Wenn Veranderun-
gen vom nachgelagerten Management und
den Mitarbeitern abgelehnt werden, wird es
von ihnen auch kein Engagement fiir die
Umsetzung geben. Die Verdnderung bleibt
Makulatur, ein Lippenbekenntnis der Ge-
schaftsleitung, eines von vielen Konzepten,
das vollmundig angekiindigt und nach eini-
ger Zeit still und heimlich beerdigt werden
wird. Hier setzt gekonntes Transforma-
tions- Management an: Notwendige Ver-
anderungen gemeinsam mit den Leistungs-
tragern tatsachlich auch umzusetzen.

Der Workshop vermittelt einen Gesamt-
Uberblick liber die Mechanismen des
Leadership in Unternehmen und Organisa-
tionen:

__Transformation Management als
Konzept erfolgreicher Unternehmens-
flihrung

_ Gesetzmassigkeiten und Wirkungsprin-
zipien: Theorie und Praxis

__ Alternative Fiihrungsphilosophien -
unterschiedliche Leadershipansatze

__ Die Erfolgsmechanismen einer guten
Unternehmensfiihrung

__ Die Kompetenzen und Fahigkeiten des
Leaders im Wandel

___Die Bedeutung der jeweiligen Konstella-
tion

__ Eigene Starken und Optimierungs-
potenziale

___ Anwenden der Erkenntnisse in konkre-
ten Fiihrungssituationen

___ Erkennen der eigenen Starken als
Leader und Transformations-Vorbild

— Impulse fir mehr Wirkung
__ Die gewollte Fiihrungsrolle

__ Neue Instrumente, neue Verhaltensmus-
ter und Tipps fiir deren Praxiseinsatz



Leadership fiir Frauen:

Die weibliche Form von Fuhrung

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 7122540 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws12

Zielgruppe

Executives und Flihrungskrafte mit Ergeb-
nis- oder gesteigerter Fiihrungsverant-
wortung, die neueste Erkenntnisse zum
Transformations-Management suchen und
diese fiir die eigene Praxis verwerten
wollen. Studierende im Rahmen des St. Gal-
ler Praxisstudiums: SGBS Certified Expert
St.Gallen und St.Galler Management
Schulen.

Das Seminar greift auf moderne
Leadership-Konzepte und ganzheitli-
che Methoden der Managementlehre
zurlick, die um Erkenntnisse der Posi-
tiven Psychologie, der Kommunika-
tions- und der Resilienzforschung
bereichert werden.

In Interaktion mit den Teilnehmerinnen
veranschaulichen die erfahrenen Dozenten/
innen moderne Fiihrungsprinzipien und
Erkenntnisse der Genderforschung, der
Positiven Psychologie und der Beziehungs-
forschung, um ideale Voraussetzungen fiir
eine ganzheitliche Verbesserung der Lea-
dership- Kompetenz zu schaffen.

Das Seminar richtet sich an weibliche Fiih-
rungskrafte, die ihre eigenen Starken er-
kennen und diese zielflihrend und wirksam
im Flihrungsalltag einsetzen wollen. Die im
Seminar vermittelten Leadership-Ansatze
wenden sie einerseits fiir ihr eigenes Res-
sourcen- und Energie-Management an.
Andererseits nutzen sie es gekonnt fiir das
Fiihren ihrer Mitarbeiter, das laterale
Flihren von mannlichen und weiblichen
Kollegen sowie das «Fiihren nach obenn.

Erfolgreiche weibliche Flihrungskrafte
kombinieren grundlegende Prinzipien der
Fiihrung und erganzen diese sinnvoll mit
Attributen weiblichen Kommunikations-
und Fiihrungsverhaltens. Diese setzen sie
geschickt im Aufspiiren und Anpacken
neuer Opportunitaten, im Aufbau und Auf-
rechterhalten des Teamgeists, im Schaffen
von Identitat, im Reprasentieren des Unter-
nehmens nach innen und aussen, in der
Konfliktbewaltigung und im Emotions-
management ein.

Neue Stromungen in Fiihrung
und Gender Management

_ Neue Fiihrungsansatze zwischen
Wunschdenken und Realitdt: Positive
Leadership, ermutigende Fiihrung,
Conscious Business

___ Gender-Management: Eine niitzliche
Disziplin? Weiblichkeit in Unternehmen:
Das unausgeschdpfte Potenzial weibli-
cher Stérken

— Wege zum beruflichen Erfolg und «Sta-
tus Quo» Frauen im Management: Von
Erfolgen, Blockaden und Hindernissen

Andere erfolgreich fiihren

__ Transformationales Fiihren: Echte Abkehr
vom «Butterbrot & Peitschen-Prinzip?

_ Ermutigende Fiihrung: Was unterschied-
liche Mitarbeiter er- und entmutigt

_ Organisationale Energie: Wie man den
Energielevel in Teams und Unternehmen
hochhalt

Sich selbst besser managen

__ Personliche Ziele: Wissen, was ich
wirklich will

__Sich selbst besser verstehen: Selbstbild
und Fremdbild

_ Mit Alltagsherausforderungen und
Stress-Situationen umgehen
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Hochleistung dank Fiihrung

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 7122540 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws40
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Zielgruppe

Flihrungskrafte aus allen Bereichen, die
eine Gruppe von Mitarbeitenden so fiihren
wollen, dass Hochstleistung tber einen
langeren Zeitraum entsteht, ohne dass die
Mitarbeitenden sich deswegen gestresst
und tiberfordert fiihlen. Chefs und Chefin-
nen aus allen Hierarchie-Ebenen, die zwei
Prinzipien der Flihrung kombinieren wollen:
Hochstleistung und Achtsamkeit.

Nutzen

Dieser 2-tagige Workshop in St.Gallen
zeigt, wie Hochstleistung dank Fiihrung
mdglich wird. Sie erkennen, wie Hochst-
leistung entsteht, Hochleistungsteams ge-
formt und Mitarbeiter dazu befahigt wer-
den kdnnen, ihre Ressourcen gezielt fiir die
Zielerreichung des Unternehmens einzuset-
zen.

Fiihrungskrafte wiinschen sich die allerbes-
ten Mitarbeitenden. Alles nur Top-Performer.
Selbstldufer. Eigenmotivierte. Genies. Die
Praxis ist anders: Fiihrungskrafte haben
eine bunte Mischung an Kénnern und Ler-
nenden, Agilen und weniger Agilen, Leis-

tungsstarken und weniger Leistungsstarken,
eigen-Motivierten und immer wieder Aufzu-
bauenden. Die Kunst guter Fiihrung besteht
daher darin, mit einer breiten Palette an
Mitarbeitenden iiberdurchschnittliche Re-
sultate zu bewirken.

In diesem Intensivseminar stehen vielfach
erprobte Best Practices im Vordergrund,
die heute Anwendung im Spitzensport, bei
erfolgreichen Start Up Unternehmen und
weltmarkt-fiihrenden Unternehmen finden.
Diese Best Practices werden mit Hilfe eines
strukturierten und ganzheitlichen Konzepts
gewinnbringend auf das eigene Unterneh-
men und auf die eigene Fiihrungsleistung
ubertragen.

Bausteine fiir das Entwickeln von
Hochleistungsteams

_ Merkmale von Hochleistungsteams

__Talente, Key Player und zukiinftige
Leistungstrager friihzeitig erkennen

__ Aufdecken und Schliessen von
Leistungs- und Kompetenzliicken

__Heben individueller Leistungspotenziale
__ Methode zur Steigerung der Motivation

_ Leistungsbereitschaft und Leistungs-
fahigkeit eines jeden Einzelnen

_ Implementierung einer Hochleistungs-
kultur

__ Optimieren von Prozessen und
Strukturen

Hochleistung-orientiertes Fiihrungs-
konzept

___Arbeiten im Hochgeschwindigkeits-
modus

__ Steigerung der eigenen Wirksamkeit -
die Schliisselfaktoren

__ Optimierung des Selbstmanagements

_ Schaffung von eigenverantwortlichen
Teams

_ Erhdhung der Selbststeuerung

__ Leistungsentwicklung und Leistungs-
steuerung von Mitarbeitenden

__Transparenz, Konsequenz und Kommu-
nikation: wie Trainer von Spitzenteams
diese Faktoren leben



Achtsamkeit und mitarbeiter-bewusstes Leadership

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 7122540 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws42

Bereits 1967 begannen Forscher an der
Harvard University, Erkenntnisse der neu-
rologischen Forschung fir die Entwicklung
neuer Methoden des Selbstmanagements
und Leaderships zu nutzen. In der Folge
entstanden Instrumente, die heute im mo-
dernen Management an Bedeutung gewin-
nen und unter dem Begriff «Achtsamkeit»
zunehmend angewendet werden.

Ziel dieses Intensivseminars ist, das Fiih-
rungskonzept der «Achtsamkeit» aus wis-
senschaftlicher, vor allem aber auch
praktischer Sicht darzustellen. Die Teilneh-
menden lernen, daraus ein personliches
Flihrungsinstrument abzuleiten und ein
mitarbeiter-bewusstes Leadership zu ent-
wickeln.

Nutzen

Je schneller die Veranderungsspirale sich
dreht, desto mehr muss Fiihrung dies be-
riicksichtigen. Je digitaler die Geschafts-
modelle und damit das Tagesgeschaft fiir
die Mitarbeitenden wir, desto mehr braucht
es «Achtsamkeit» als Flihrungsprinzip und
Instrumente, dies im Unternehmen umzu-
setzen.

Zielgruppe

Executives, Unternehmer/innen und Fiih-
rungspersonlichkeiten, die ein neues Fiih-
rungsinstrument kennenlernen und eine
mitarbeiter-fokussierte Flihrungskultur
weiter ausbauen oder aufbauen wollen.
Dabei werden Elemente diverser Meditati-
onstechniken, wissenschaftlich untermau-
ert, in ihrer Anwendung im Geschaftsalltag
erlernt.

Mitarbeiter-bewusstes Management

In diesem Intensivseminar lernen Sie, lhr
Gegenliber richtig einzuschatzen:

__ Die unerwiinschten Nebeneffekte von
Hochstleistung

_ Warum Mitarbeitende sich tiberfordert
fiihlen

___Die negativen Folgen subjektiv wahr-
genommener Uberforderung

__ Erkenntnisse aus dem betrieblichen
Gesundheitswesen

_ Achtsamkeit als Instrument und Kultu-
relement

Stresspegel im Unternehmen

_ Den Stresspegel im Unternehmen —
messen

_ Veranderungen im Stresspegel wahr-
nehmen

_ Neurologische Erkenntnisse zum
Umgang mit Stress

Bewusstes Leadership und aktives
Stressmanagement

__ Achtsamkeit zur Reduktion des Stress-
pegels

_ Achtsamkeit zum wertschatzenden
Umgang mit Konfliktsituationen

__ Die Gestaltung einer auf Achtsamkeit
basierenden Team-Kultur

Wissenschaftlich unterlegte Methoden

_ Der neuro-wissenschaftlich belegbare
Nutzen der Meditation

__ Physikalische Ubungen - im Biiro
anwendbar

_Spannungen abbauen - Die Erkennt-
nisse in das tdgliche Arbeitsleben inte-
grieren

__ Beispiele, eigene Anwendung
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Korpersprache verstehen und nutzen

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage
Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +4171 22540 80

E-Mail: inhouse@sgbs.ch

Internet: www.sgbs.ch/ws44
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Im Geschéftsleben ist es von enormer
Wichtigkeit, Menschen richtig zu beur-
teilen:

Kann ich vertrauen? Meint sie oder er es
ehrlich? Laufe ich Gefahr, getduscht zu
werden? Ist die Freundlichkeit und Herz-
lichkeit echt oder nur opportunistisch?
Fihrungskréfte brauchen einen siebten
Sinn. Sie brauchen eine Antenne, um dort
Vertrauen zu schenken wo dies gerecht-
fertigt ist und dort argwoéhnisch zu sein,
wo dies notwendig ist.

Die Fahigkeit, das Gegeniiber «lesen» zu
konnen, entsteht nicht primar durch das
gesprochene Wort. Viel wichtiger ist die
Kérpersprache: Wer diese lesen kann,
versteht sein Gegenliber.

Zielgruppe

Das Seminar eignet sich fiir alle Leistungs-
trager im Unternehmen, die an das Gute im
Menschen glauben, dennoch nicht blau-
augig sein wollen. Es erweitert das person-
liche Kompetenz-Portfolio im Umgang mit
Menschen in- und ausserhalb des Unter-
nehmens.

Korpersprache gezielt nutzen

In diesem Intensivseminar lernen Sie, lhr
Gegeniiber richtig einzuschatzen:

__Im Anstellungsgesprach: Verschweigt
mir mein Gesprachspartner etwas?

_In Meetings: Wird meine Vorschlag
wirklich fiir gut befunden oder innerlich
abgelehnt?

__In Verhandlungen: Kann ich weiter
verhandeln oder ist die Scherzgrenze
erreicht?

_ Schwierige Gesprache: Wie kann ich
dank meiner eigenen Kérpersprache ein
Gespréch in eine andere, bessere Rich-
tung lenken?

Komplimente richtig einschitzen

Menschen haben es gerne, von anderen
gelobt zu werden. Sie sind anféllig auf
Komplimente und sehnen sich nach Aner-
kennung, Freundschaft und einem Gebor-
gensein in der Gruppe. Wer die Korper-
sprache versteht, kann

__nicht ehrlich gemeinte Komplimente
erkennen

___und nett Gesagtes von wirklich
Gemeintem besser unterscheiden.

Echte Wertschitzung

Wir Menschen wollen verstanden und
wertgeschatzt werden. Manche Geschafts-
partner und Kolleg/innen nutzen dies aus,
sie tduschen Freundschaft vor.

— Wer meint es wirklich gut mit mir?

_ Wie hilft das Verstehen der Kérper-
sprache, sich vor falschen Freunden zu
schiitzen?

Unbewusste Signale

— Was lhr gegeniiber wirklich denkt,
fiihlt und will, erkennen Sie nur an der
Korpersprache.

_ Auf welche Signale gilt es zu achten?
Was bedeuten sie?

Training: Kérpersprache lesen

Im Verlauf der 2 Intensivtage haben
Sie ausreichend Gelegenheit, das
Erlernte zu trainieren - mit profes-
sionellem Feedback.



Medientraining: Die eigene Medien-

wirksamkeit steigern

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 7122540 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws65

Zielgruppe

Das Intensivtraining richtet sich an Mit-
glieder des Vorstandes und der Geschafts-
leitung sowie an Unternehmer und obere
Flihrungskrafte, die in der Offentlichkeit
und gegeniiber TV/H6rfunk/Print-Journalis-
ten ihr Unternehmen nach Aussen hin
vertreten.

Der Workshop trainiert professionelles
Verhalten gegeniiber Printmedien, Horfunk
und Fernsehen anhand von haufigen, rea-
listischen Szenarien, die auf die Branchen
der ca. 6 anwesenden Teilnehmenden
angepasst werden. Die Arbeit gegeniiber
Medienvertretern wird der konkreten
Situation nachempfunden. Dabei steigern
sich die Inhalte von Pressemitteilungen
tiber «Nachrichten-0-Tdnen», Pressekonfe-
renz/Interviews bis hin zur realistischen
medialen Krisenbewdltigung im Unterneh-
men.

Wo normale Offentlichkeitsarbeit aufhért,
fangt das St.Galler Intensivtraining zur
Steigerung der eigenen Medienwirksamkeit
an. An zahlreichen Beispielen der aktuellen
Presse erleben wir immer wieder, wie ent-
scheidend ein medialer Auftritt fiir die
eigene Person, das Unternehmens-Image,
flr eine Marke und damit oft fiir das ge-
samte Unternehmen ist. Mdgliche schwie-
rige Situationen im Verlauf der Unterneh-
mensentwicklung gibt es dabei zu Geniige:
Verfehlte finanzielle Erwartungen, an die
Offentlichkeit getragene personelle Pro-
bleme, Produktmangel, Managementver-
fehlungen, Umweltskandale - ob wahr oder
nicht: Schnell kann aus einer ungeschick-
ten Reaktion eine Krise entstehen.

Nur wer schon lange vorher weiss, worauf
es bei Journalisten ankommt und wie im
Ernstfall tatsachlich optimal Rede und Ant-
wort gegeben wird, kann sein Unternehmen
wirkungsvoll vertreten, Gefahren abwenden
und Chancen nutzen.

Um die Szenarien moglichst realistisch zu
gestalten, finden Pressekonferenzen mit
Medienvertretern vor Kamerateam und
Mikrophon statt. Die Fernsehsituationen
werden mit Berufsjournalisten i.d.R. im
Sendestudio von RTL/ntv Siid durchgefiihrt.

Themen im Uberblick

__so schaffen Sie die Basis fiir professio-
nelle Medienauftritte

___die Spielregeln der Medien kennen

__ wie Medien Unternehmen im Krisenfall
darstellen - Was tun, wenn Reporter und
Kamerateams bereits auf sie warten?

_die Dramaturgie eines Auftrittes und
mediale Fallstricke

__ Kameraauftritte, Presse- und Radio-
interviews locker und doch hdchst
wirksam meistern

__ Botschaften sympathisch kommunizie-
ren, komplizierte Fakten einfach mit Bil-
dern, Assoziationen und Emotionen auf
den Punkt bringen

___ wie Informationen statt Aufrequng oder
Nervositat transportiert werden

_Interviews mit kritischen Gesprachs-
partnern in Radio und TV

___die Pressekonferenz: VVon der Planung
bis zu brenzligen Fragen
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Workshop: Managerial Effectiveness

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +4171 2254080
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws52

18 St. Gallen Business School

Zielgruppe

Teilnehmende dieses Seminars sind Fiih-
rungskrafte mit Erfahrung und Verantwor-
tung fiir Leistung und Motivation einer
grosseren Zahl von Mitarbeitenden, welche
die Gesamtleistung optimieren wollen.
Dank Umsetzungsstarke und mitreissender
Flihrungsleistung wollen sie eine grossere
Unternehmenseinheit zu ehrgeizigen ge-
meinsamen Resultaten fiihren. Die Teilneh-
menden absolvieren das St.Galler Praxis-
studium der St.Gallen Business School.

Unsere Forschungsstudien dazu:

«Executionn» ist die Fahigkeit, dem Handeln
zum Durchbruch zu verhelfen. In vielen
Unternehmen wird zu po——

viel geredet und zer-
redet, aber nichts ge-
schieht. Wie wird aus
einer diskussions-
freudigen, aber
handlungsschwachen
Unternehmung eine
mit Fokus auf Execu-
tion?

Execution

Genug geredet.
Jetzt wird gehandelt!

«Manchmal wiirde es ohne Fiihrungskrafte
besser funktionieren». Mag sein - aber
nicht ohne Fiihrung. Denn bereits die Er-
kenntnis, enge Flihrung durch Freiraume,
Handlungsautonomie und Selbstorgani-
sation zu ersetzen, ist eine Leistung von
Fiihrung und Management. Management
schafft die Voraussetzungen dafiir, dass
die Kunden einen hohen Nutzen bekom-
men, die Kostenstruktur durchsetzbare
Preise zuldsst, die Qualitat stimmt, die Pro-
duktivitat hoch ist, die Motivationslage gut
ist, ausreichend qualifizierte Mitarbeiter im
Unternehmen herangebildet werden usw.
Wie aber erkennt man gutes und richtiges
Management? Was ist zu tun, um exzellent
in Management zu sein? Managerial Effec-
tiveness zeigt den Weg, den Fiihrungskrafte
Schritt fiir Schritt gehen sollten.

«Die Instrumente und Konzepte der
wirkungsvollen Fiihrung muss ich als
Fiihrungskraft kennen und nutzen.
Hier vertiefe ich mein Wissenn.

Rolle des Managements im Wandel

___Managerial Effectiveness: Was leistet
gutes Management?

_ Effektivitdt heute: Wie misst man die
Qualitat des Managements

Modell der Effektivitat

_ Was treibt, was bremst?
__ Systemdenken

__ Die Gesamtzusammenhange fiir Moti-
vation und Leistung

Wirkungsgrad der Fiihrung

___ Fihrungsanalyse und wichtige Erkennt-
nisse.

_ Erkenntnisse der Fiihrungslehre auf die
eigene Unternehmung projiziert.

_ Motivationslage heute: Was begeistert,
was bremst Mitarbeiter und Fiihrungs-
krafte heute?

Leadership und Effektivitat

_ Was sollte gute Fiihrung erreichen
kdénnen?

_ Welche Ziele sollen durch Leadership
angestrebt werden?

Programme zur Umsetzung

_ Welche Programme sollen im Unter-
nehmen verwirklicht werden, um
die Qualitat der Flihrung und damit
den Wirkungsgrad zu steigern?



Workshop: Finanzielle Fithrung

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 71225 40 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws54

Zielgruppe

1. Der Workshop richtet sich an Nicht-
Finanz-Experten: an Entscheidungs-
trager, Ergebnisverantwortliche und
Flihrungskréfte aus bedeutenden
Unternehmen und ihren Sparten, Divisi-
ons, Tochtern, Geschaftsfeldern,
Business Units und Profit Centers.

2. Angesprochen sind Leistungstrager,
Fiihrungskréafte und Executives, die
zwar nicht Experten des Finanzma-
nagements sind, aber Entscheidungen
mit grosser finanzieller Tragweite tref-
fen oder treffen werden.

3. Praktiker im Rahmen lhres Praxisstudi-
ums an der St.Gallen Business School:
SGBS Certified Expert St.Gallen® oder
«St.Gallen Management Schulenn.

Bedeutende Entscheidungen im Unterneh-
men haben meist auch gravierende finanzi-
elle Konsequenzen. Daher sitzen die «Profis»
des Finanzmanagements und die Executives
aus Nicht-Finanz-Bereichen im selben Boot:
Die CFQ's oder Controller miissen mehr {iber
Strategie, Wachstum, neue Geschaftsmo-
delle wissen; die Nicht-Finanzexperten mehr
tiber das Finanzmanagement.

Dieses Seminar zeigt beides: Welche strate-
gischen Entscheidungen miissen mit dem
Finanzmanagement koordiniert werden?
Welche Beitrag an die strategische Ent-
wicklung liefert das Finanzmanagement?

«Die Instrumente und Konzepte der
finanzorientierten Unternehmensfiih-
rung muss ich als Fiihrungskraft ken-
nen und nutzen. Hier vertiefe ich mein
Wissenn.

Den Unternehmenswert steuern

Welche Erwartungen stellen die Eigner an
die Wertentwicklung des Unternehmens
resp. seiner Aktien? Wie kann der Unter-
nehmenswert nachhaltig im Zeitablauf
gesteigert werden?

Das Geschifts-Portfolio aus finanzieller
Sicht

Was ist Kerngeschaft, was nicht? Wo soll
zugekauft werden, wo verkauft werden?
Gibt es Chancen fiir eine strategisch sinn-
volle Fusion? Die Mechanismen eines
gekonnten M & A.

Ebit sichern und steigern

Wie kdnnen Gewinnmarge und Gewinn
gesichert oder gesteigert werden? Wie wird
eine hohe Profitabilitdt erreicht?

Controlling, Fithren mit Kennzahlen

Welche Kennzahlen wichtig sind und wie
das Controlling genutzt wird, um die finan-
zielle Entwicklung «im Griff» zu behalten.

Kapital- und Rentabilitaits-Management

Zuviel an Kapital ist schlecht fir die Ren-
dite und macht anfillig fiir Schwankungen
im Geschaft. Wie werden Kapitaleinsatz
und Rendite optimal gesteuert?

St.Gallen Business School 19




BWL-Planspiel

Unternehmen fiihren, Entscheidungen treffen.

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 3 Tage

Gebihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 71225 40 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws20

Inhouse: firmenspezifisch oder
branchenspezifisch

Das «Betriebswirtschaftliche Planspiel»
eignet sich auch hervorragend fiir in-
nerbetriebliche Schulungen. So kénnen
branchen- oder gar firmenspezifische
Planspiele durchgefiihrt werden.
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In diesen 3 Tagen sind Sie Teil eines Ma-
nagement Teams. Gemeinsam fiihren Sie
ein Unternehmen, gemeinsam treffen sie
Entscheidungen und steuern den Erfolg.

Mehrere Managementteams agieren auf
demselben hochkompetitiven Markt - Ent-
scheidungen wirken sich somit nicht nur
auf das eigene Unternehmen aus, sondern
beeinflussen die Handlungen der Wett-
bewerber.

Daraus ergibt sich ein realistisches, dynami-
sches Wettbewerbsumfeld, welches in regel-
massiger Folge die Abwagung verschiedens-
ter Optionen abverlangt: Vom Team gefallte
Entscheidungen fiihren z.B. direkt zum An-
werben neuer Mitarbeiter, zum Aufbau neuer
Produktionsanlagen, zum Qutsourcing beste-
hender Leistungen, zum Aufbau einer Marke
oder einer Veranderung der Wertschdpfungs-
kette.

Der sich daraus ergebende Markterfolg
wird fiir die Teams unmittelbar in finanzi-
eller Hinsicht sichtbar und ermdglicht ei-
nen tiefen Einblick in Dos & Don'ts erfolg-
reichen Managements.

Daniel Gfeller, lic.rer.pol
Dozent der
St. Gallen Business School

Zielsetzung & Nutzen

Zielsetzung eines jeden Teams ist, sich
langfristig optimal zu positionieren. Die
Teilnehmenden erleben herausfordernde
Situationen. Vor allem aber erleben sie,
welche Konsequenzen ihre Entscheidungen
auf die Wettbewerbsposition, den Mark-
terfolg, den finanziellen Erfolg, die Arbeits-
zufriedenheit und Motivation haben. Der
externe Wettbewerb zwischen den Teams
verstarkt diese Effekte. Dabei werden alle
Facetten einer Managementtatigkeit, wie
sie auch im wirklichen Unternehmensalltag
Realitat sind, erlebt.

__ Jedes Managementteam verfligt liber
ein eigenes zu fiihrendes Unternehmen.
Durch Kennzahlen wie z.B. Mitarbeiter,
Kapazitaten, Produktionsanlagen, Lager
etc. wird die typische Spielwiese einer
Fiihrungskraft und eines Management-
teams sichtbar und macht auch z.B. die
haufig eintreffende verzdgerte Auswir-
kung von Entscheidungen deutlich.

_ Zu Anfang einer jeden neuen Spielrunde
(Geschaftsjahr) sind jeweils Entschei-
dungen hinsichtlich Finanzierung, Per-
sonal, Investitionen, Produkten und
Markten zu treffen.

_ Jedes Geschaftsjahr wird mit Bilanz und
Erfolgsrechnung (GuV) abgeschlossen.
Die Teams miissen selbststandig ihre
Ergebnisse prasentieren.

__ Zwischen den Geschaftsjahren gilt es,
das Unternehmen mit ausreichender
Liquiditat auf Kurs zu halten.

Nutzen

__ Greifbare Vermittlung von betriebswirt-
schaftlichen Zusammenhangen. Bereits
erfahrene Teilnehmer/innen kdnnen ihre
Kenntnisse durch gezieltes Anwenden
vertiefen und schwierige Situationen
simulieren.

__ Vielen fallt es schwer, Wissen in akti-
ves Handeln umzusetzen. Das Planspiel
visualisiert und macht Zusammenhange
erlebbar und férdert so den Umset-
zungstransfer.

_Umgang mit spezifischen Fragestellun-
gen: Flihrungskrafte stehen haufig vor
Entscheidungen beziiglich Investitio-
nen, Produktivitatssteigerungen, Lager-
haltung, Auslagerungen etc. Zusammen
mit den erfahrenen Trainern werden
nach jeder Runde Griinde fiir Erfolg und
Misserfolg identifiziert und mit Wis-
sensinputs weiter veranschaulicht.

Zielgruppe
1. Flhrungskrafte, Macher, Siegertypen,
Bedachtige mit Langzeit-Denken

2. Executives, die zunehmend vernetzt
denken und handeln wollen

3. Spezialisten, die vermehrt das Ganze
sehen miissen

4. Company Teams, die sich als ein Team
gegen andere bewahren wollen




Gewinnziele erreichen

Finanzielle Ergebnisse planen und erreichen

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 71225 40 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws56

Teilnehmer/innen

1. Ergebnisverantwortliche Fiihrungs-
krafte, die erkennen wollen, welche
Konsequenzen die Entscheidungen aus
Produktion, F&E, Einkauf, IT, Marketing,
Verkauf, Vertrieb, Logistik oder Human
Resources auf die finanzielle Position
und die finanziellen Ergebnisse des Un-
ternehmens oder ihres Teilbereichs
haben

2. Executives und Unternehmer, die heu-
tige und kiinftige Gewinnpotenziale
ihres Unternehmens erkennen und nut-
zen wollen

3. Fiihrungskrafte, die fir die Profitabilitat
und Rentabilitdt von bestehenden Ge-
schaften verantwortlich sind und die
finanziellen Ergebnisse absichern oder
weiter ausbauen wollen

4. Entscheidungstrdger aus allen Berei-
chen und Funktionen mit dem Ziel, die
Konsequenzen aus dem Aufbau neuer
Geschafte auf die finanzielle Zielerrei-
chung zu erkennen und damit finan-
zielle Fehlschldge zum vorneherein zu
vermeiden

Zahlreiche Flhrungskrafte verfligen lber
Wissen zu Finanz- und Rechnungswesen.
Sehr vielen fallt es aber schwer, dieses
Wissen in aktives Handeln umzusetzen und
eine erarbeitete oder kiinftige Markposition
eines Geschaftes optimal in Gewinne um-
zumiinzen. Denn die Zusammenhdnge zwi-
schen Investitionen, Produktivitatssteige-
rungen, Gewinnmargen, Auslagerungen,
Auslastung, Kapitalkosten, Rendite und
Cashflow sind oft sehr komplex.

Vielfach wird deshalb das, was iber viele
Jahre mit grossem Aufwand aufgebaut
wurde, nicht optimal geerntet bzw. es fehlt
an einer systematischen Vorgehensweise,
um aus ganzheitlicher Sicht zu lberpriifen,
welche Gewinn-potenziale in welcher Hohe
wo brachliegen.

Resultatorientierung im Management
heisst, genau solche Gewinnpotenziale zu
suchen und auszuschopfen und - im Sinne
der Gewinnsteuerung - mogliche Gewinn-
potenziale bestehender und kiinftiger Ge-
schafte zu steuern. Im Vordergrund stehen
dabei Wert- und Nachhaltigkeit, d.h. keine
Schadigung der Zukunft durch kurzfristige
Gewinnmaximierung.

Sie lernen,

__ wie man die Gewinnpotenziale im Un-
ternehmen richtig einschatzt

_ Mit welchen konzeptionellen Ansétzen
eine Eibit-Steigerung geplant wird

_ welche Méglichkeiten Sie als Nicht-
Experte des Finanzmanagements haben,
selbst hohe Ebit- und Renditeziele zu
erreichen

__ welche Massnahmen Sie im eigenen
Verantwortungsbereich treffen kénnen

Themen im Uberblick

__ Ehrgeizige Ergebnisse planen und steu-
ern: Auswirkungen strategischer und
unternehmerischer Entscheidungen auf
die finanziellen Ergebnisse - wo sind
die Hebel anzusetzen - mit welchen
Instrumenten soll gesteuert werden?

_ Gewinnmanagement: Gewinnpotentiale
suchen und Gewinntreiber von Anfang
an identifizieren - die relevanten Kenn-
ziffern und Suchfelder

_ Aktionsplane zur Gewinnsteigerung
aufsetzen - Konventionelle und innova-
tive Ansatze

___ Gewinn- und Kostenorientierung im
Unternehmen verankern: Mitarbeitende
miteinbeziehen und am Erfolg beteili-
gen - Nachhaltige finanzielle Fiihrung
fiir langfristigen Unternehmenserfolg
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Digitale Markt-, Kunden- und

Wettbewerbsanalyse

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 71225 40 80

E-Mail: inhouse@sgbs.ch arketng
Internet: www.sgbs.ch/ws75 e

LKX: Praxisbeispiele fiir Digital Analytics

Convenient tools to increase
your companies’ online traffic,
sales, presence, relevance,
reputation and much more!

Powerful Digital

Zielgruppe

Das Seminar richtet sich an Fiihrungskrafte
und Leistungstriger/innen aus kunden-
und marktnahen Bereichen. Dazu gehdren
u.a. Verantwortliche und Spezialisten aus
Marketing, Produktmanagement, Brand-
Management, Kommunikation und Wer-
bung, Vertrieb und Verkauf, Kundenbetreu-
ung, Online-Services, aber auch Executives
und Mitglieder der Geschaftsfiihrung.

Learn successful digital
marketing strategies from
your best competitors and
implement them!

Platforms of evaluation: Content
Marketing, Social Media, Search
Rankings, Online Reputation,
Email Marketing and Domain/
Server Insights.

N

A

Progress and competition
analysis is at the heart of
all controlling tools!
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Data aggregation and evaluation
with your personalized input for
better control of marketing,
research and optimization.

Less is more. Leave the heavy,
impractical general analysis to
your competitors. Evaluate only
marketing data based on best
practice in your industry and your
marketing goals!

Nutzen

Sie lernen, Digitale Markt-, Kunden- und
Wettbewerbsanalysen in Auftrag zu geben
oder selbst durchzufiihren und deren Er-
gebnisse richtig zu interpretieren und zu
nutzen.

Internet, Online Marketing und Social Me-
dia haben einen ganz besonderen Reiz fir
die eigene Strategie und fiir die eigenen
Marketing-Konzepte: Die Mdglichkeiten,
eine grosse Zahl von Kunden und bisherige
Nicht-Kunden zu erreichen, revolutionieren
das klassische Marketing. Es entstehen
neue strategische Moglichkeiten fir
Wachstum, Potenzialnutzung und Neukun-
den-Gewinnung. Gleichzeitig sind sie kos-
teneffizient, transparent und messbar. Da-
flr braucht es neues Wissen zu Digital
Analytics, die richtigen Tools und Kennt-
nisse, wie und wofiir sie eingesetzt werden
sollten.

Digitale Marktanalyse

__ Wie Markte mit digitalen Tools analy-
siert werden

_ Wie Marktpotenziale dank Business
Analytics erkannt werden

__ Wie Marktvolumina dank Datenrecher-
che anndherungsweise berechenbar
werden

___ Wie durch aktives Testing die Attrak-
tivitat neuer Geschéaftsideen beurteilbar
wird

Digitale Kundenanalysen

___Die Techniken, um vom bisherigen
«Target- und Zielgruppen-Marketing»
zum Einzel-Kunden-Marketing zu
kommen

_ Profiling: Das Individuum verstehen und
individuell ansprechen

___ Den Streuverlust in den Marketing-
Massnahmen massiv reduzieren

___Die eigenen Kunden besser kennen

__ Die Kunden der Mitbewerber - eigene
Nichtkunden - identifizieren und fiir
die Neukunden-Akquisition nutzen

Digitale Wettbewerbsanalyse

_ Anhand welcher Kriterien bestimmt
man die digitale Wettbewerbsposition?

_ Wo sind Sie besser, wo schlechter als
Ihre relevanten Mitbewerber?

_ Welche digitalen Optimierungen sind
notig, um Digital Leader in der Branche
zu werden?



Vertrieb und Digitale Verkaufskanale

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebiihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 71225 40 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws70

Zielgruppe

1. Flhrungskrafte mit Verantwortung
flr Umsatz, Ergebnis, Marktanteil und
Marktposition

2. Fiihrungskrafte, Spezialisten und Fach-
krafte mit wichtigen Aufgaben fiir
den Vertrieb oder Verkauf mit neuen
Absatzkanalen

3. Leistungstrager, die durch neue Ver-
triebskanale kannibalisiert werden

4. Fihrungskrafte, die ihr Geschaftsmo-
dell neu ausrichten oder um digitale
Kanale erweitern wollen.

5. Teilnehmende am St.Galler Praxisstu-
dium der St.Gallen Business School

Nutzen

Die Teilnehmenden lernen, das eigene Ver-
triebskanal Management im Hinblick auf
neue Technologien und Trends zu {iberprii-
fen und neue, gewinnende Absatzkanal-
Konzepte und digitale Verkaufsprozesse zu
entwickeln.

Sie lernen, die neuesten wirksamen Metho-
den und Tools fiir den Digitalen Vertrieb
flir das eigene Vertriebsmanagement zu
bewerten.

Internet und Online Marketing bieten die
M@dglichkeit, die eigenen Kunden auf eine
ganz andere Art zu erreichen und Nicht-
Kunden resp. Wunsch-Kunden auf komplett
neue Art anzusprechen und zu gewinnen.
Dies weiss auch der Wettbewerb, der an
neuen Konzepten arbeitet, um Marktanteile
zu gewinnen. Um bestehendes Kerngeschaft
zu sichern und neue Kundenpotenziale zu
nutzen, braucht es Klarheit liber die Ver-
triebskanale der Zukunft. Digitalisierung,
Internet und Online Marketing sind aus
Sicht des Managements Herausforderun-
gen, die eine Uberpriifung der eigenen Ab-
satzkanale erfordern. Ziel dieses Workshops
ist es, aufzuzeigen, wie diese Flihrungsauf-
gabe erfolgreich bewaltigt werden kann.

Die Strategische Bedeutung der
Verkaufskanile

___ Absatzkanile als Erfolgsfaktor
_ Stérke in der Vermarktung

_ Analyseinstrument: Die eigene Wett-
bewerbsposition erkennen

Vertriebskanile und Geschaftsmodelle

__ Bestehende Vertriebskanale als Teil
des Geschaftsmodells

__ Kanal-Optionen: Wie kommen unsere
Leistungen zum Kunden?

__ Digitale Vertriebskanéle neu «erfinden»

KI & Big Data

_ Datengetriebenes Marketing & Vertrieb

_ Profit & Sales Pipeline Management

___Advanced Analytics

Customer Journey & Customer Experience

_ Gestaltung und Digitalisierung von
Kundenerlebnissen im Zeitalter der
Kundenzentrierung

_ Customer Experience Management -
Der Weg ist das Ziel

Personlicher Vertrieb

_ Wie sich das People-Business dndert

__Digitale Vertriebsbefahigung - Skills
fiir die Zukunft

_ Bauchgefiihl oder Zahlen, Daten, Fakten

Multi Channel und Omni Channel Konzepte

__Die Auswahl der best geeigneten
Vertriebskanale

__ Das Vertriebskanal-Portfolio
__ Das Problem der Verdrangung

_ Wenn neue Kanile eigene altbewahrte
verdrangen

Vertriebskanal-Strategie

___ Die Vertriebs-Strategie erarbeiten

__Integration dieser Kanal-Strategien
in das Strategie System

_ Neue Verkaufsprozesse fiir neue
Vertriebskanale

_ Methodik, um Verkaufsprozesse fiir
neue Vertriebskanale zu entwerfen

__Digitale Verkaufsprozesse entwerfen

Social Media im Vertrieb

__ Auswahl von relevanten Social-Media-
Kanélen

__ Bedeutung fiir den Vertrieb im Zeichen
von Compliance und DSGVO
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Digital Marketing. Digital Sales.

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit Ihnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns lhre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 4 Tage

Gebihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 71225 40 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws78
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Zielgruppe

__ Entscheider, Executives und Fiihrungs-
krafte, fiir welche der digitale Wandel
eine groBe Herausforderung darstellt
und die den digitalen Wandel im Unter-
nehmen forcieren oder unterstiitzen

_ Fiihrungskrafte, Spezialisten und Fach-
krafte mit wichtigen Aufgaben fiir das
digitale Marketing und den digitalen
Vertrieb, wie Chief Marketing Officer
(CMO); Chief Sales Officer (CSO)

Nutzen

Die Teilnehmenden lernen eine einfache,
schnelle aber dennoch fundierte Standort-
bestimmung zum Reifegrad des digitalen
Marketings & Vertriebs. Sie lernen, die
Roadmap fiir eine systematische Imple-
mentierung des Digitalen Marketings &
Vertriebs auszuarbeiten.

Durch die Digitalisierung des Marketings &
Vertriebs ist es heute mdéglich, Kunden
Losungen anzubieten, die viel genauer auf
ihre Bediirfnisse zugeschnitten sind - und
das einfacher, komfortabler und kosten-
glinstiger als je zuvor. Fiihrende Unterneh-
men gehen dabei deutlich tber «klassische»
Vertriebsoptimierungen hinaus. Sie nutzen
zukunftsweisende Vertriebs- und Marke-
tingpraktiken mit neuen Methoden und
neuen Tools. Wie wird das eigene Marke-
ting- & Vertriebsmanagement bewusst
weiter entwickelt?

Herausforderungen & MaBstébe in
Marketing & Vertrieb

_ Amazon, Facebook, Google - Freunde
oder Feinde?

__ Anderung des Kauferverhaltens und des
Marktes

_ Alte Welt - neue Welt

___ Das Reifegradmodell das Digital Marke-
ting & Digital Sales: Von Stufe 0
(Analoge Welt) bis Stufe 5 (Integrierte
Digitalisierung)

Digitales Marketing

_ Neue Methoden und Tools im Marke-
tingmanagement-Prozess

___ Neue Mdglichkeiten der Potenzialanalyse
_ Marketing Automation

__ Uberblick und Bewertung iiber die
Instrumente des Online-Marketings, wie
Google ADS, E-Mail-Marketing, Influen-
cer, Social Media, Communitys, Blog etc.

_ Trackingmethoden

___ Die neuen Rollen der Marketingmit-
arbeiter

__Digital Pricing

_ Opportunity Management

_ Kiinstliche Intelligenz im Marketing
_ Conversation Marketing

__ Datengetriebenes Marketing entlang der
Customer Journey

Digitaler Vertrieb

_ Neue Methoden und Tools im Vertriebs-
prozesses

___ Entscheidungsbeeinflussung
__ Trigger-Event-Selling
_Social Selling

_Sales Automation

_ Selbstpflegende, automatisierte
CRM-Systeme

_Tools fiir den persdnlichen Vertriebs

_ Die neuen Rollen der Vertriebsmitarbeiter
_ Opportunity Management

__ Digitales Angebotsmanagement

__ Digitales Vertriebsmanagement

_ Kiinstliche Intelligenz im Vertrieb

Unternehmensspezifische Roadmap

_ Ermittlung der digitalen Wettbewerber

__Realtime Dashboard fiir Marketing &
Vertrieb

_ Digitalisierung der eigenen Customer
Journey

__ Eigene Roadmap fiir die digitale Trans-
formation



Consultative Selling

Resultat-Workshop

Dieser Workshop wird nur firmenspezifisch
durchgefiihrt. Gemeinsam mit [hnen und
Ihren Mitarbeitenden erarbeiten wir die
besten Losungen zu aktuellen Herausforde-
rungen und Aufgabenstellungen.

Vorgehen

Sie schildern uns Ihre Erwartung an den
Nutzen des Workshops. Wir erstellen dann
ein unverbindliches Angebot.

Daten

Termin, Ort: zu vereinbaren

Dauer: 2 Tage

Gebihr: gemass Offerte
Projektanfragen

Telefon: +41 71 225 40 80
E-Mail: inhouse@sgbs.ch
Internet: www.sgbs.ch/ws10

Zielgruppe

Berater aus den Bereichen Unternehmens-
beratung, Engineering/Ingenieurwesen, IT,
New Media, Treuhand, Anwaltskanzleien,
Kommunikation. Verantwortliche fiir den
Verkauf von Losungen und komplexen Leis-
tungen. lhnen gemeinsam ist die Erkennt-
nis, dass Verkauf von hochwertigen Dienst-
leistungen und Losungen eine extrem an-

spruchsvolle Aufgabe ist, ber die es sich
lohnt, neues Wissen aufzunehmen und
Erfahrungen zu Gbernehmen.

Ubersicht

Das Beratungsgeschaft gehorcht eigenen,
sehr spezifischen Gesetzmassigkeiten:

_ Vertrauen, Analysekompetenz sowie
Stérke im situativen Erkennen von
Bedarf und Konzipieren von Ldsungen
zeichnen fachlich gute Berater/innen
aus.

_ Empathie, Sympathiewert, persdn-
liche Glaubwiirdigkeit und professio-
nelles Auftreten ermdglichen die
unerlassliche emotionale Kompetenz.

_ Es braucht die Fahigkeit, den Kundenn-
nutzen einer abstrakten, oft komplexen
Losung verstandlich zu kommunizieren.

_ Aus hohem Kundennutzen miissen hohe
Wertschdpfung, rentable Kunden und
rentable Auftrage danke verkduferi-
schem Talent entstehen.

__Volles Engagement fiir die optimale
Kundenzufriedenheit und ein totales
Comittement fiir die Projektziele run-
den den perfekten Consultant ab.

Wer Dienstleistungen und Losungen ver-
kauft, braucht ganz besondere Fahigkeiten:

__ Die Fahigkeit, das oft komplexe Kun-
denproblem rasch zu verstehen

__ Die Kunst, dem Kunden zu zeigen, dass
sein Problem allenfalls grdsser als ge-
dacht und eine Unterstiitzung daher
sehr empfehlenswert ist

__ Die Fahigkeit, situativ den bestgeeigne-
ten Losungsansatz zu skizzieren, ohne
im Detail schon zu wissen, wie die opti-
male Lésung am Ende dann sein wird

__ Die Starke, fir eine gute Losung auch
einen guten Preis zu verlangen und
durchzusetzen

__ Die Kompetenz, das was versprochen
wird, dann auch wirklich liefern zu
kdnnen.

Die Basis jeder Beratungstatigkeit ist das
Vertrauen.

___Das Vertrauen in die Organisation. Je
starker die Marke des eigenen Unter-
nehmens, desto besser.

___Das Vertrauen in Sie als Berater/in

Mit der Vergabe eines Beratungsprojekts
kauft sich der Kunde Experten, die es «wis-
sen missen» und die er ein Stiick weit in
die Verantwortung fiir den Erfolg mit inte-
griert. Geht etwas schief, dann haben es
die Berater empfohlen und somit hat der
Kunde ja alles getan, was er tun konnte.

Diese zumindest «moralische» Mitverant-
wortung des Beraters bringt es mit sich,
dass der gute Ruf und die Reputation des
Auftragnehmers Entscheidungskriterium
fir die Auftragsvergabe sind.

Der Kunde will jedoch nicht nur die richtige
Beratungsunternehmung, er will auch die
oder den richtigen Berater. Somit geht es
auch um Sie personlich als Marke: «Was
qualifiziert Sie, Berater des Kunden zu wer-
den?»

___ldentitdt und Rolle des Consultants

_ Leistungsangebot: Was qualifiziert,
andere zu beraten?

__ Das beratende Kundengesprach
__ Das Kundenbediirfnis herausarbeiten

__ Den Kundennutzen verstandlich
kommunizieren

___Die Vorteile des eigene Leistungs-
angebots

_ Der Verkaufsprozess im Verkauf von
Beratungsdienstleistungen

_ Kundenzufriedenheit und Beziehungs-
management

_ Kundenpotenziale im Zeitablauf
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Offene Seminare Zertifikate, MBA St. Gallen Schulen Action Learning
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St. Galler Workshops Programs N

Wihlen Sie zwischen 2 Formaten der St. Galler Workshops: St.Gallen Inhouse

St. Gallen Workshops

Resultat-Workshops Firmenspezifische St. Galler Workshops Resultat-Workshops
2-4Tage in St.Gallen. Nur mit Teilnehmenden aus lhrem Unternehmen. In St.Gallen oder an Firmenspezifische

Fiir ein Management Team, das gemeinsam zu uns nach St.Gallen kommt:  einem Ort lhrer Wahl. In deutsch, englisch und teilweise anderen St. Galler Workshops
Um konkrete Losungen fiir aktuelle Herausforderungen zu entwickeln. Sprachen. Wissen plus sofortige Anwendung zur Lésung aktueller

Mit Begleitung der besten St.Galler Experten. Aufgabenstellungen. Personalisiertes Wissen

SGBS Consulting
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Offene Seminare Zertifikate, MBA St. Gallen Schulen Action Learning

Firmenspezifische St. Galler Workshops Inhouse Corporate
Programs

Nur mit Teilnehmenden aus lhrem Unternehmen. In St.Gallen oder an einem Ort Ihrer Wahl. In deutsch,
englisch und teilweise anderen Sprachen. Wissen plus sofortige Anwendung zur Lésung aktueller Auf- St.Gallen Inhouse
gabenstellungen.

St.Gallen Workshops

Strategisches Management Resultat-Workshops

Wachsen und Optimieren Firmenspezifische St. Galler

Diese und andere
Firmenspezifische Workshops

. N Workshops
Erfolg dank Innovation und Internationalisierung f d S t
Neue Geschaftsmodelle, neue Wachstumschancen Strategisches Management Inaen e unter
Konzentration, Abbau von Verlustgeschaften Erfold i . -
g in den USA und in
Luxus-Management Asien WWW-Sg bS.C h/fl rmen

Premium Management

Corporate Strategy: Die Unternehmensstrategie erarbeiten
Die Konzern- oder Holdingstrategie erarbeiten Fokus auf Motivation
Strategien fiir Kleine

Erfolgreiche Zukunft fiir das Familienunternehmen
Nachfolge und Nachfolger Finanzieller Erfolg. Controlling

. . . Marketing, Business
Erfolg in den USA und in Asien Developn?em‘

Online Business
Erfolg im Markt USA: Markteintritt und Marktaufbau
Internationalisierung des Geschafts Verkauf, Vertrieb, Internet
Die Performance des Amerikageschafts steigern

Fokus auf Leistung

Leadership. Gekonnt fiihren
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Wissenschaftliche Grundlage

Knut Bleicher

mit Christian Abegglen

Das Studienprogramm basiert auf dem Werk St. Galler «Konzept DAS KONZEPT

i i INTEGRIERTES
Integriertes Management», welches von unserem ehemaligen LR ST TR

Vorsitzenden des Beirates der St.Galler Business School, Herrn sonen s -
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Management-Lehre. a0. Univ. Prof. Dr. Executive Board Dr.oec. HSG
Knut Bleichert Wissenschaftliche Leitung Kompetenzzentrum Fiihrungs- ~ EXecutive Board

Prof. Dr. Dres. h.c. MBA-Studiengdnge der leistung & Management KOFA Kompetenzzentrum fiir

Alt-Beiratsvorsitzender der St. Galler St.Galler Business School Performance Familienunternehmen
Business School & Begriinder des

St. Galler Konzeptes

N

St.Gallen Business School Telefon  +41712254080
Rosenbergstrasse 36 Telefax  +41712254089

CH-9000 St.Gallen E-Mail ~ workshops@ sgbs.ch Caroline Miillner Caterina Schone
Executive Board Executive Board

WWW Sg bs Ch Kompetenzzentrum Mitarbeiter- ~ Kompetenzzentrum
u u

fuhrung und Selbstmanagement ~ Kommunikation

_ . T

robert.neumann@sgbs.ch maren.mueller@sgbs.ch ulrich.bassewitz@sgbs.ch

Prof. Mohr



Guenther Pipp

Guenther Pipp

Guenther Pipp
Mara Wiedenmann

Guenther Pipp
Prof. Mohr

Guenther Pipp


