St. Galler Verkaufs- &

Vertriebsmanagement Programm

Durchfiihrungen

2024

Nr. 43224 2. Durchfiihrung 2024
1. Teil  1.-4. Juli 2024, Bregenz (Bodensee)
2.Teil  2.-5. September 2024, Brunnen
(Ndhe Luzern)

Nr. 43324 3. Durchfiihrung 2024
1.Teil  7.-10. Oktober 2024, Brunnen
(N&he Luzern)
2.Teil  4.-7. November 2024, St.Gallen

2025

Nr. 43125 1. Durchfiihrung 2025
1. Teil  24.-27. Februar 2025, Davos
2.Teil  19.-22. Mai 2025, St.Gallen

Nr. 43225 2. Durchfiihrung 2025
1. Teil  23.-26. Juni 2025, Bregenz
(Bodensee)
2.Teil  8.-11.September 2025, Brunnen
(N&he Luzern)

Dauer: 4 +4 Tage

Seminargebiihr*: CHF 8900.-

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

Details, spatere Durchfiihrungstermine
und Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/43

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
libernehmen bzw. diese Position
neu libernommen haben.

4. Filial- und Niederlassungsleiter.
5. Produkt- und Projektverantwortliche.

6. Flihrungs- und Fachkréfte, die zu-
nehmend mit bedeutenderen Ver-
kaufsaufgaben konfrontiert werden.

7. Aussen- und Innendienstmitarbeiter
mit Schlisselfunktionen.

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 -fiihrung, 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 Schlissel-
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 bewahrt?

_ 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 Gesetzmissigkeiten 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 Auftrdgen 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 hdherer 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 Gberdurch-
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 Bed(rf-
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 flr Markterfolg

__Die Unique Selling Proposition
(USP) bestimmen: Segmente, Ni-
schen und Fahigkeiten im relevan-
ten Markt definieren; Kundenerwar-
tungen mehr als erfiillen

__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 fiir Portfolio
Management im Verkauf zu beach-
ten sind

_ Suche und Selektion von digitalen
Markten: Digitales Marketing

Der Verkaufsverantwortliche als
Fithrungspersonlichkeit 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 Probleml|6sungs-

verkauf: Was dndert sich in der
Fiihrung? Fiihrung 4.0

Die Umsetzung in der operativen
Verkaufsfiihrung

__Visionen, Leitbilder und Strategien
im Verkauf

__ Praxisbewahrte Anreizsysteme

__ Die Mobilisierung von Nichtkaufern,
Kaufvereinfachung - Strategien zur
Neukundengewinnung

__ Rasche Umsatzsteigerung — wie
vorgehen?

__ So lést man sich von der Preis- und
Konditionenspirale

_Tragende Kernfdhigkeiten 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-
tabilitat und ungenutzte Potenziale:
die «ungehobenen Schitze» unseres
Unternehmens sichtbar machen

__ Wie werden Kundenentwicklungs-
plane erfolgreich implementiert -
Vom KAM-Portfolio zu Kundenent-
wicklungsplanen zur Steigerung der
Wertschdopfung

__ Customer Value und Grosskunden-
geschaft

_ Der Werkzeugkasten des Key
Account Managers



Allgemeine Geschaftsbedingungen fir Management Seminare & Programme

Administrative Hinweise
St.Gallen Business School
Rosenbergstrasse 36
CH-9000 St.Gallen

Telefon +4171 2254080
E-Mail seminare@sgbs.ch
Internet  www.sgbs.ch
Anmeldung

Ihre Anmeldung oder Bewerbung zu einem Ma-
nagement Seminar oder Programm nehmen wir
gerne per E-Mail, Post oder Internet entgegen.

Nach Erhalt Ihrer Anmeldung senden wir [hnen:

- die Bestatigung lhrer Anmeldung mit
Rechnung

- Informationen zu Ablauf, Hotel/Tagungs-
zentrum und Anreise

- das Zimmerreservationsblatt fiir lhre
Hotelbuchung

Sollte das Seminar bereits ausgebucht sein,

werden Sie unverziiglich davon unterrichtet.

Informationen zu den Seminarhotels
Weitere Informationen zu unseren Seminar-
zentren und Hotels finden Sie im Internet:
www.sgbs.ch/hotel

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 missen von den Teilnehmern:innen
direkt dem Hotel bezahlt werden.

Es steht den Teilnehmer:innen selbstverstand-
lich frei, ausserhalb des Seminarhotels zu liber-
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 tberweisen.

Kleinere Anderungen bei Themen, Themen-
abfolge und Referenten bleiben vorbehalten.

Kooperation, Fragebogen

Einige unserer Seminare werden in Kooperation
mit anderen renommierten Institutionen durch-
gefiihrt. Der jeweilige Veranstaltungspartner
erfasst am Ende des Seminars die Kunden-
zufriedenheit und leitet die Auswertung an den
Kooperationspartner weiter.

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 Gebiihr fallig. Bei einer Umbuchung von
weniger als 2 Wochen vor Seminarbeginn wer-
den 80% der Gebiihr fallig. Bei Nichterscheinen
verfallt die Geblihr entschadigungslos. Nicht
besuchte Seminare und Seminarteile verfallen.

Bei einer Umbuchung kann es passieren, dass
es ggf. zu allfalligen Programménderungen/

-anpassungen und -liberschneidungen kommen
kann. Daraus kann keine anteilige Riickerstat-
tung der Seminargebiihr abgeleitet werden.

Annullation, Riicktritt, Stornierung

Eine Annullation einer Anmeldung (Riicktritt
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-
bilihr 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 héherer
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

Fiir Pandemie bedingte Umbuchungen auf einen
spateren Termin sind wir kulant: Wir verzichten
auf eine neue Seminargebiihr und auch auf die
sonst anfallende Umbuchungsgebiihr. Durch die
erweiterte Umbuchungsoption entféllt die oben
genannte «kostenlose Stornierung bis 3 Monate
vor Seminarbeginn». Die Seminargebiihr bleibt,
sofern nicht schon bezahlt, mit der in der Rech-
nung genannten Valuta geschuldet.

Als Gefahrenlage gelten Ereignisse wie eine
Epidemie, eine Pandemie, Katastrophen, gravie-
rende politische oder gesellschaftliche Verwer-

fungen, die eine Gefahr fiir die Teilnehmenden
darstellen, die aus verniinftiger Sicht durch
eine Verschiebung vermieden werden soll.

Eine Verschiebung aus solchen Griinden durch
St.Gallen Business School berechtigt nicht
zur Annullation des gebuchten Seminars oder
Programms.

Wir als Veranstalter haben das Recht, ein Semi-
nar aus trifftigen Griinden nach St.Gallen in
unser Studienzentrum zu verlegen, ohne dass
dies zur Annullation der Anmeldung berechtigt.

Versicherung, Haftung, Preiséinderungen

Wir empfehlen, eine Seminar-Annullationsversi-
cherung bei lhrer Versicherungsgesellschaft
abzuschliessen, die Stornokosten wegen Krank-
heit und anderer Ereignisse abdeckt.

Ebenfalls sind weitere allfallige Schaden welche
direkt oder indirekt in Verbindung mit dem
Seminarbesuch gebracht werden kdnnten, sei
es aus Unfall, Krankheit, Haftpflicht, Diebstahl,
Annullation des Seminares durch den Ver-
anstalter oder sei es durch Schaden aus der
Anwendung des vermittelten Management-
Wissens durch die Teilnehmer:innen bzw. die
uns beauftragte Unternehmung selbst zu
versichern oder abzudecken. Jegliche Haftung
unsererseits wird wegbedungen.

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 Giiltigkeit.

Unsere aktuellen AGB's Allgemeine Geschafts-
bedingungen entnehmen Sie unter:
www.sgbs.ch/agb

giiltig ab 1.2.2023



Anmeldung
Wir freuen uns tber Ihre Anmeldung.

Ihre Anmeldung nehmen wir gerne per E-Mail,
Post oder Internet entgegen.

St. Gallen Business School
Rosenbergstrasse 36
CH-9000 St.Gallen

Telefon +41 71 225 40 80
Internet www.sgbs.ch
E-Mail seminare@sgbs.ch

St.Galler
Weiterbildungs-Pyramide

MBA
Executive MBA
sgbs.ch/mba

Upgrade
Berufsbegleitend 1-3 Semester -
SGBS Certified Experts

St.Gallen
sgbs.chjexperts

Berufsbegleitend in 6-12 Monaten
Lernen, was wirklich niitzt. Neue
Kompetenzen fiir das eigene Berufsleben.

St. Galler Management Schulen
sgbs.ch/schools.

St.Galler CEO Schule. Geschaftsfiihrer/in Schule.
Bereichsleiter/in Schule u.a

Berufsbegleitend 1-2 Semester
Anrechnung absolvierter Seminare

St. Galler Diplomzertifikats-Programme
sgbs.ch/dp

Weiterbildung mit Tiefgang.
Diplomzertifikate der St. Gallen Business School

St. Galler Management-Seminare
sgbs.chjseminare
T T
General Management Executive Leadership Finanzmanagement
Strategisches Management  Fihrungskompetenz ~ Finanzielle Fiirung, Controlling
Digitale Transformation Kommunikation Marketing, Sales

www.sgbs.ch/praxisstudium

Seminar-Name Telefon
Seminar-Nummer, Seminar-Datum Telefax
Vorname, Name E-Mail

Firma

Stellung [ Funktion

bunpppwuy

Strasse, Nummer Geburtsdatum
Land, PLZ, Ort Datum
Branche, Anzahl Beschéftigte Unterschrift GP 2024
Seminar-Name Telefon ;
Seminar-Nummer, Seminar-Datum Telefax fsb
. Q.
Vorname, Name E-Mail c
-
(o]

Firma

Stellung/Funktion

Strasse, Nummer Geburtsdatum
Land, PLZ, Ort Datum
Branche, Anzahl Beschéftigte Unterschrift

ab 2000-heute [E i

Referenzen — Interviews — Teilnehmerstimmen -
Diplomarbeiten
von Absolventen/-innen der MBA-, Master- & Diplomausbildungen SGBS

MBA-, Master- & Diplomausbildungen SGBS
- Berufsbegleltend - fr FOhrungskrifte

Master Diplome St.Gallen

www.sgbs.ch/referenzen

BOSTON
CRACOW #

FRANKFURT |
LONDON

HAMBURG |
=

COLOGNE
LUCERNE
MUNICH
SHANGHAI
ZURICH
ST.GALLEN

St.Gallen Programs in English

www.sgbs.ch/international

Business School

GP 2024



http://www.sgbs.ch/referenzen
http://www.sgbs.ch/experts
http://www.sgbs.ch/international
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